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ВСТУП 

Актуальність теми. Вивчення формування попиту об'єктивно є одним із 

основних стратегічних завдань будь-якого підприємства торгівлі. Відомо, що 

рівень конкурентоспроможності будь-якого підприємства торгівлі визначається 

великим числом факторів, одним з яких є вивчення формування попиту. 

Основою визначення обсягів та структури випуску продукції є попит, який 

визначає не тільки кількісні показники діяльності суб’єктів ринку, але й основні 

параметри їх стратегічного розвитку.  Так, зміни попиту в той чи інший бік 

зумовлюють позитивну або негативну реакцію з боку виробництва: падіння 

попиту призводить до стагнації, кризи, а збільшення – до підйому, зростання. 

Нині на непродовольчому ринку України представлено широкий асортимент 

різноманітних товарів, але низький рівень купівельної платоспроможності 

залишається найбільш істотною перепоною для повного задоволення потреб 

населення в непродовольчих товарах. За таких умов основною ланкою у 

формуванні та ефективному функціонуванні непродовольчого ринку є розробка 

інструментів позитивного впливу на сукупний попит домогосподарств. До таких 

факторів можна віднести підвищення ступеня їхньої економічної свободи, 

купівельної активності, раціонального використання доходів тощо. У реальних 

умовах підвищення попиту завжди є проблематичним, оскільки залежить від 

виробничих можливостей економіки і, що дуже важливо, рівня добробуту 

населення. Це є особливо важливим для непродовольчого ринку, де попит є 

основним аргументом для товаровиробників, хоча за своєю сутністю не є 

еластичним. 

Прилaди для прибирaння  мaють вeликe знaчeння в нaшoму житті, бo 

зaoщaджують нaш чac тa знaчнo пoлeгшують прибирaння приміщeнь, 

пoкрaщують caнітaрнo-гігієнічний cтaн житлa. Нa cьoгoднішній дeнь нe 

мoжливo уявити жoднoгo будинку дe б нe булo пилococa чи будь-якoгo іншoгo 

прилaду для прибирaння. І в цьому ключі є дуже важливим вивчення 

формування попиту на прилади  для прибирання. Адже за рахунок вивчення 
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попиту торговельні мережі можуть спрогнозувати  які моделі будуть 

користуватися попитом, а які ні. Адже за рахунок цього великі компанії-рітейли 

можуть правильно формувати свій асортимент та мати відповідну кількість 

товару, щоб задовільнити весь попит клієнтів. Врaхoвуючи пoтрeбу людeй в 

дaнoму виді eлeктрoтoвaрів та важливість вивчення попиту торговельни 

мережами дана тeмa дocліджeння є aктуaльнoю. 

Дослідження проблем формування попиту знайшло відображення у працях 

таких науковців як Є.П. Голубков, Дж. Стівенс, Н. Кендалл, І.К. Беляєвський, В. 

М. Коноваленко, І.В. Багрова, В.Є. Власюк, О.О. Гетьман, Н.С. Логвинова, та ін., 

але незважаючи на це, тема не втрачає своєї актуальності. 

Мета дослідження − надання рекомендацій з підвищення ефективності 

формування попиту на непродовольчі товари роздрібною торговельною 

мережею. 

В основу виконання даної роботи покладено виконання наступних 

завдань: 

1) розгляд теоретиних та методичних аспектів дослідження та формування 

попиту на товари на підприємстві роздрібної торгівлі; 

2) дослідження вивчення попиту мережею ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД»; 

3) оцінювання ефективності формування попиту на прилади для 

прибирання в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД»; 

4) визначення планового обсягу та структури товарообороту приладів для 

прибирання; 

5) розробка програми заходів вдосконалення дослідження попиту на 

прилади для прибирання. 

Об’єктом дослідження є процес формування попиту на непродовольчі 

товари. 

Предметом дослідження є теоритичні, методичні та практичні аспекти 

формування попиту на непродовольчі товари.  

Дослідження виконувалася за допомогою загальнонаукових методичних 
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прийомів, а саме: 

1) аналіз, синтез, індукція і дедукція; 

2)  економіко-статистичних методів (порівняння, групування, аналіз 

динамічних рядів, графічний метод) ; 

3) Обробка інформаційного забезпечення здійснювалась з використанням 

сучасних інформаційних програм. 

Інформаційну базу досліджень при написанні роботи склали підручники та 

навчальні посібники, монографії зарубіжних та вітчизняних вчених з організації 

торгівлі, періодичні видання, законодавчі та нормативно-правові акти України, 

ресурси мережі Інтернет, а також внутрішня управлінська інформація з 

підприємства – об’єкта дослідження. 

Практична значустість роботи. Результати дослідження щодо формування 

попиту на непродовольчі товари роздрібною торговельною мережею можуть 

бути використані ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД » та іншими підприємствами, які 

спеціалізуються на роздрібній торгівлі побутовою технікою та електронікою, для 

підвищення ефективності їх діяльності. 

Публікації за темою дослідження. За темою дослідження було опубліковано 

наукову статтю на тему «Особливості формування попиту на побутову техніку та 

електроніку в Україні»  у збірнику наукових статей студентів КНТЕУ. 

Апробація результатів роботи. Результати дослідження обговорені на 

міжнародній студентській науково-практичній конференції «Актуальні проблеми 

товарознавства, торговельного підприємництва та захисту прав споживачів», яка 

відбулася 12-13 березня 2019 року в Київському національному торговельно-

економічному університеті. 

Обсяг та структура роботи. Випускна кваліфікаційна робота складається зі 

вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел та додатків. 

Робота, викладена на 53 сторінках друкованого тексту, містить 13 таблиць, 9 

рисунків, 1 додаток. Список використаних джерел включає 43 найменування.
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РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНІ ТА МЕТОДИЧНІ АСПЕКТИ ДОСЛІДЖЕННЯ ТА 

ФОРМУВАННЯ ПОПИТУ НА ТОВАРИ НА ПІДПРИЄМСТВІ 

РОЗДРІБНОЇ ТОРГІВЛІ 

Попит – це побажання споживача з урахуванням його реальної купівельної 

спроможності. По суті, саме з цим поняттям повсякденно має справу 

підприємець, розв'язуючи тактичні й оперативні маркетингові завдання. [1, 

с. 48]. 

У деяких літературних джерелах попит визначають як кількість товарів, 

яку може придбати споживач, що володіє відповідною сумою грошей.  Іншими 

словами, сутність попиту зводиться до наявності певної величини грошової 

маси. Зрозуміло, що коли немає грошей, то немає і реальної можливості купити 

товар. Однак, реальною є й інша ситуація: можна мати гроші, але не купити той 

чи інший товар, не побачивши в ньому тієї чи іншої для себе корисності. В 

зв'язку з цим в понятті попиту можна виділити два аспекти: 

– ідеальне бажання споживача придбати даний товар в зв'язку з тим, що він 

має суб'єктивну корисність для даного покупця; 

– реальну можливість купити даний товар, тобто наявність грошей. 

На величину попиту впливають: 

– кількість покупців; 

– грошові доходи; 

– оцінка перспектив майбутніх доходів; 

– мода;  

          – реклама та ін. [2, с. 67].  

Визначальне значення мають ціна і дохід. 

Споживчий попит може формуватися під впливом соціально-економічних, 

географічних факторів, до яких відносять: рівень розвитку виробництва, розміри 

національного доходу, заробітної плати і фонду споживання, склад, чисельність, 
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купівельну спроможність населення, національні, географічні, кліматичні 

особливості, ціни. 

Узагалі попит на товари умовно можна поділити на три види : 

1) спеціальний (твердо сформований) попит, що висувається як пряма вимога, 

яка не допускає заміни необхідного товару яким-небудь іншим однорідним  

2) альтернативний попит (попит на вибір), що остаточно формується після 

попереднього ознайомлення з товарами і на основі їх вибору; 

3) імпульсивний попит, що складається під впливом пропозиції товару. 

Слід розрізняти попит поточний (визначається в процесі продажу) та 

перспективний, а також макропопит та мікропопит. 

Попит, який стосується загальних товарних груп у масштабах країни, 

називають макропопитом. Під час його вивчення беруть до уваги купівельні 

фонди населення. При цьому аналізуються соціально-економічні чинники, які 

можуть впливати на зміни попиту. 

Мікропопит – це попит населення на окремі товари всередині товарних 

груп. Його вивчають, щоб забезпечити організацію завезення товарів залежно від 

попиту, для формування асортименту товарів у магазині. 

Розрізняють три види споживчого попиту, які зображені на рис.1.1. 

 

 

 

 

 

Рис.1.1. Види попиту населення на товари  

Джерело: [3]. 

Реалізований попит – це складова попиту населення, що фактично 

задоволена у результаті покупок товарів [4]. 

Реалізований попит завершується купівлею і виражається в обсягу 

проданих товарів. Його визначають шляхом аналізу даних про рух товарів. Облік 

Попит населення 

Незадоволений Реалізований Попит, що формується 
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реалізованого попиту дозволяє встановити обсяг і асортиментну структуру 

продажів товарів, виявити тенденції у розвитку споживчого попиту. Кількісною 

оцінкою реалізованого попиту є розмір фактично проданих товарів. 

Незадоволений попит – це попит на товари, які на певний момент були 

відсутні у продажу. Його вивчення дає можливість вжити заходів для того, щоб 

товари підвищеного попиту були у продажу у достатньому обсязі [5]. 

Під час вивчення незадоволеного попиту важливо визначити причини 

відсутності потрібних товарів у роздрібній торговельній мережі. Серед них 

можуть бути: відсутність на складі оптовика, низька якість виробу, висока ціна, 

немодний товар. Причинами виникнення незадоволеного попиту можуть бути 

також помилки у визначенні обсягу поточних замовлень товарів магазинами, 

порушення виробничого ритму, перебої у товаропостачанні. 

Попит, що формується, – це попит на нові товари. Недооцінка цього 

попиту може призвести до сповільнення реалізації та утворення надлишкових 

запасів окремих виробів. Попит, що формується, вивчають для визначення 

ступеня визнання покупцем новинок, перспектив впровадження їх у 

виробництво, тенденції у формуванні попиту і смаків у покупців (споживачів) [6, 

с. 40]. 

 Вивчати попит у магазині можна різними методами: вибірковим обліком 

надходження та продажу товарів, аналізом товарних запасів, веденням журналів 

зауважень та побажань покупців, журналу незадоволеного попиту, організацією 

виставок-продажів та дегустацій, проведенням конференцій, опитувань 

населення [7]. 

Вибір методу вивчення попиту залежить від профілю магазину, обсягу 

товарообороту, району обслуговування. Інколи потрібні всі методи в комплексі. 

Реалізований попит вивчається через реєстрацію товарів, проданих 

покупцям. При цьому важливо враховувати особливості окремих товарних груп, 

швидкість їх обороту. Одним із найефективніших методів вивчення 

реалізованого попиту є балансовий метод. Це один із найпростіших методів, 
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оскільки, маючи дані про запаси і знаходження товарів, можна встановити 

фактичну реалізацію на основі такої формули: 

 

Р = Зп + Н – Дв – Зк,                                             (1.1) 

 

де Р – реалізація товарів; Зп – запаси на початок певного періоду; Н – 

надходження; Дв – документовані витрати і природні втрати; Зк – запаси на 

кінець періоду. 

Балансовий метод простий і зручній для вивчення попиту всіх груп 

товарів, крім тих, що швидко псуються щоденне надходження дорівнює 

реалізації).  

Реалізований попит можна ще вивчати методом обліку фактичного 

продажу товарів, запасів, надходжень. Дані цього методу можуть перевірятися 

експертною оцінкою продавців чи касирів-контролерів на підставі проведеного 

ними опитування. Таке опитування можна проводити два-три рази на квартал. 

[8]. 

Реалізований попит на товари з великим терміном зберігання можна 

вивчати методом аналізу товарних запасів. Його можна проводити на основі 

розрахунку середньомісячного запасу товарів за такою формулою: 

 

Зср = (Зп + Зк) / 2,                                                 (1.2) 

 

де Зср – середній запас товарів; Зп – запас товарів у магазині на початок 

певного періоду; Зк − запас товарів на кінець періоду. 

Такий аналіз допомагає з'ясувати, які товари користуються підвищеним 

попитом або зниженим, а також установити відповідність товарного 

забезпечення магазину структурі споживчого попиту. Його можна проводити за 

допомогою матеріалів бухгалтерської звітності за періоди, які зіставляються, або 

за інвентаризаційними відомостями.  
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Реалізований попит можна вивчати ще й механічним методом. Для цього 

використовують відповідні РРО, які мають спеціальну конструкцію, котра дає 

змогу враховувати, крім ціни на товари, ще й інші ознаки. 

Нині дуже широко застосовують штрихове кодування на упаковці товару та 

на ярликах для розрахункового пристрою з використанням лазера. Це дає змогу 

вести широкономенклатурний облік реалізованого попиту. 

Вивчення реалізованого попиту повинно вестись постійно, оскільки ці дані 

мають велике значення для організації торговельно-оперативної діяльності як 

великого, так і малого торговельного підприємства [9, c. 86]. 

Вивчення незадоволеного попиту доповнює результати вивчення 

реалізованого попиту і дає змогу магазинам мати точніші дані про споживчий 

попит. Вивчати його можна різними методами: інтерв'юванням чи анкетуванням 

покупців, веденням книг індивідуальних замовлень, журналів, карточок 

незадоволеного попиту. 

Опитування (усне чи анкетування) є найефективнішим методом вивчення 

цього попиту. Цей метод також використовують для одержання даних про склад 

покупців та про стан попиту, який формується. 

Реєструють незадоволений попит продавці. Найбільш трудомістким є 

анкетування, оскільки спочатку слід розробити анкету виходячи із завдань 

попиту, скласти певну рекламу, зорієнтувати продавців та повідомити покупців. 

Продавці магазину, вивчаючи незадоволений попит, ведуть журнали для 

записів товарів, необхідних покупцям та відсутніх у продажу. Тут також 

записують зауваження та побажання покупців стосовно якості, асортименту, 

упаковування, розфасування товарів.  

Аналіз усіх даних допомагає встановити обсяг незадоволеного попиту та 

вжити відповідних заходів щодо розширення асортименту. 

Вивчення попиту, який формується, має на меті виявити ставлення 

покупців до нових товарів і визначити ймовірний обсяг попиту на них. Також 

шляхом широкої реклами можна прищепити смак до маловідомих товарів.  
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Продавці, продавці-консультанти, контролери-касири, здійснюючи продаж, 

одночасно ведуть реєстрацію незадоволеного попиту, враховуючи рух товарів у 

торговельному залі. Вони зобов'язані уважно становитися до побажань покупців, 

використовуючи чинники взаємозаміни, пропонувати товари покупцям, 

записувати побажання. Їхня роль у роль у вивченні попиту дуже велика. Усі 

матеріали, які накопичилися за день, продавці наприкінці зміни чи робочого дня 

віддають у записаному вигляді завідувачу секції або директорові магазину [10, c. 

84]. 

Формування попиту непродовольчих товарів в роздрібній торгівлі є 

складним процесом, який здійснюється з урахуванням дії цілого ряду факторів. 

Ці фактори поділяються на загальні та специфічні. До загальних факторів 

відносять споживчий попит та виробництво товарів. Специфічними факторами 

являються тип і розмір магазину, технічні характеристики, умови 

товаропостачання, чисельність і склад населення, яке обслуговується, 

транспортні умови, наявність інших торговельних підприємств в зоні діяльності 

даного магазину. 

На попит також впливають фактори соціального та економічного 

характеру: 

– розміри грошових доходів населення, його чисельність, соціальний, 

професійний і віковий склад; 

– рівень роздрібних цін і їх співвідношення; 

– діяльність підприємств торгівлі; 

– географічні і кліматичні особливості проживання населення. 

На формування асортименту впливає також характер попиту. Розрізняють 

попит стійкий, альтернативний і імпульсивний. 

Суттєвим фактором формування асортименту є ціна товару. Покупець 

обов'язково визначає для себе граничну ціну, або діапазон цін, в границях якого 

він збирається заплатити за покупку. Тому одним із критеріїв раціонального 

формування асортименту товарів в магазині є забезпечення співставлення 
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товарів з різною ціною [11, с. 62].  

Економічно обумовлена і встановлена для магазинів номенклатура товарів 

надає позитивний вплив на економічні показники торгово-господарської 

діяльності підприємства. Ширина асортименту товарів, закладена в 

номенклатуру, створює нормальні умови для організації товаропостачання і 

виконання розрахункових показників товарообороту. Закладені в номенклатуру 

правильні співвідношення між товарами високого і повільного обороту, 

підтримують оптимальний рівень середніх товарних запасів. Крім цього, для 

розрахунку для магазинів рівня витрат обігу, в процесі формування асортименту 

можливо досягнути і запланованого рівня рентабельності шляхом правильного 

співставлення в асортименті товарів з високими і низькими торговими скидками. 

Роль теоретичних та методологічних досліджень полягає в оцінці потреб, 

запитів і попиту споживачів, яка допомагає створенню програми їх задоволення, 

ідентифікації та визначення як проблем, так і можливостей фірми здійснити та 

оцінити свою діяльність [12]. 

До аналізу попиту повинен бути застосований системний підхід − це 

передбачає розгляд його як складового елементу ринку. Для аналізу попиту на 

мікрорівні необхідно  використовувати результати вибіркового обліку руху 

товарів з асортименту, суцільного обліку продажів і залишків товарів, аналізу 

джерел інформації за рахунок панельних опитувань споживачів, експертів, 

маркетингових досліджень,  ставлять собі за мету отримання інформації, 

необхідної для виявлення типології споживачів і побудови моделі поведінки 

тощо. 

У процесі дослідження попиту використання економіко-математичних 

методів починається на етапі визначення необхідної чисельності вибірки для 

проведення вибіркового обстеження. 

Різний характер попиту на окремі товари визначається специфічними 

особливостями їх споживчих властивостей і вимагає диференційованого підходу 

до їх вивчення. 
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Аналіз споживчого попиту починається з описової моделі конкретного 

товарного ринку, яка містить інформацію про його якісну своєрідність. Розробці 

описової моделі передує аналіз і кількісна оцінка властивих даному ринку 

тенденцій і причинно-наслідкових зв'язків. 

Кінцевою метою аналізу попиту є розробка прогнозів ємності ринку. Для 

товарів тривалого користування, наприклад, означає визначення обсягу 

первинного попиту і попиту на заміну. Це є особливо важливим для 

непродовольчого ринку, де попит є основним аргументом для товаровиробників, 

хоча за своєю сутністю не є еластичним [13, с.53]. 

Формування асортименту товарів в магазинах з урахуванням вище 

перерахованих основних факторів, дозволяє забезпечити задоволення 

споживчого попиту, підвищення економічної ефективності підприємства і рівня 

торговельного обслуговування населення. 

Від складу і своєчасного оновлення асортименту товарів в магазинах, в 

значній мірі, залежить степінь задоволення попиту, витрати населення, які 

пов'язані з покупкою товарів, кількісні та якісні показники господарської 

діяльності підприємств роздрібної торгівлі. Відсутність в магазинах окремих 

товарів, їх вузький, нестабільний або не відповідаючи запитам покупців 

асортимент, породжують незадоволений попит, збільшуючи витрати часу 

населення на пошук необхідних товарів, негативно відбивається на економічній 

ефективності підприємства. Тому при формуванні асортименту товарів 

важливою вимогою являється максимальне задоволення попиту покупців при 

мінімальних витратах часу на здійснення покупки і забезпечення ефективної 

роботи торговельних підприємств [14, с. 117].  

Методи оцінки попиту та його еластичності зображено на рис.1.2. 
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Рис.1.2.  Методи оцінки попиту та його еластичності 

Джерело: [15]. 

Застосування вказаних методів  забезпечить підприємство необхідною 

інформацією у процесі формування попиту на товари. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



18 

 

 

РОЗДІЛ 2 

ДОСЛІДЖЕННЯ ПОПИТУ ТА ОЦІНЮВАННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ 

ПРОДАЖУ ПРИЛАДІВ ДЛЯ ПРИБИРАННЯ В ТОВ “КОМФІ ТРЕЙД” 

2.1. Дослідження вивчення попиту на прилади для прибирання в ТОВ 

“КОМФІ ТРЕЙД” 

COMFY — перший омніканальний рітейлер побутової техніки та 

електроніки в Україні, лідер за ефективністю в галузі. Єдина в галузі прозора 

українська компанія, що проходить аудит Deloitte. Головний актив компанії — 

персонал. 

Компанія заснована в 2005 році, штаб-квартира COMFY знаходиться у м. 

Дніпро, Україна. Станом на жовтень 2019 року мережа нараховує 93 сучасних 

магазина нового формату. COMFY.UA входить у топ-3 кращих онлайн-гравців 

ринку. Компанія входить у ТОП-20 кращих роботодавців України рейтингу 

HeadHunter 2018 року [16].  

Організаційна структура ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» є децентралізованою та 

має лінійно - функціональний характер (рис. 2.1). 

У ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» існує відділ управління роздрібною торгівлею, 

маркетингом, закупівлею, логістикою, фінансами, а також відділ контролю і 

аналізу. 

Організаційна структура підприємства обумовлена тим, що воно 

поділене на декілька окремих елементів, у кожного з яких є свої чітко 

визначені конкретні задачі та обов'язки. 

У ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» існує відділ управління роздрібною 

торгівлею, маркетингом, закупівлею, логістикою, фінансами, а також відділ 

контролю і аналізу. 

Основними функціями служби маркетингу на підприємстві ТОВ 

«КОМФІ ТРЕЙД» є: збір інформації, проведення досліджень ринку, 

прогнозування попиту, організація реклами, збутових операцій та 

обслуговування запитів конкретних споживачів товарів та послуг, 
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післяпродажного сервісу. 

 
  

Рис. 2.1. Організаційна структура управління ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

Маркетингову активність ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» можна оцінити за 

допомогою елементів, що наведені у табл. 2.1. 

Будь-яка поважаюча себе організація проводить  дослідження з вивчення та 

формування попиту відповідно до вимог кодексу Європейської асоціації 

дослідників ринку і громадської думки (ECOMAR). Прихильність етичним 

принципам і нормам ведення справ дозволяє дослідникам уникнути багатьох 

«підводних каменів» і зберегти репутацію. Виконання взятих на себе зобов'язань 

по етичному поводженню актуально якраз на етапі реалізації дослідження, 

оскільки саме для цього етапу характерні численні контакти з різними 
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суб'єктами зі збору інформації, чиї інтереси не повинні обмежуватися ні в якому 

разі [17]. 
 

   Таблиця 2.1 

  Оцінка маркетингової активності ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 
    

  Елемент маркетингової активності Оцінка у балах 
   

1. Здійснення сегментації ринку 3 

2. Вивчення потреб споживачів та задоволення їх в повному 3 

 Обсязі  

3. Проведення оцінки конкурентів 3 

4. Ступінь зміни асортименту товарів за останні 3 роки 2 

5. Рівень контролю якості продукції 3 

6. Використання торгової марки 3 

7. Врахування еластичності попиту при встановленні ціни 2 

8. Застосування системи знижок 2 

9. Використання прогресивних методів продажу 3 

10. Рівень сервісу 3 

11. Оцінка ефективності реклами 3 
   

 Загальна оцінка 29 
    

Примітки до таблиці: 

1 – елемент використовується залежно від ситуації, що склалася; 

2 – часте, але нерегулярне використання; 

3 – систематичне використання елементу. 
 

Джерело: складено автором на основі експертних оцінок співробітників 
 

відділу маркетингу ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

Саме такий підхід до визначення і прогнозування попиту серед населення 

на непродовольчі товари, а саме побутову техніку та електроніку дозволяє 

українському ринку електротоварів зростати. 

Як свідчать дані дослідження компанії GfK TEMAX Україна, за 2018 рік 

загальний обсяг продажів на українському ринку побутової техніки та 

електроніки склав майже 31,5 млрд грн, збільшившись на 14% у порівнянні з 

2017 р. (табл. 2.2). 

Найбільше зростання в 2018 році продемонстрували сегменти 

«Телекомунікаційне обладнання» (+21,3%) та «Побутова електроніка» (+20,8%). 

Негативна динаміка спостерігалася в таких сегментах як «Фото» (-16,9%) та 

«Інформаційні технології» (-1,6%). 
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Слід відзначити, що у порівнянні з 2017 роком, коли продажі на ринку 

побутової техніки та електроніки зросли на 32%, динаміка зростання ринку дещо 

уповільнилася. Незважаючи на сповільнення темпів приросту в 2018 році, за 

підсумками минулого року ринок техніки та електроніки в національній валюті 

продемонстрував досить непогане зростання – на 25% відносно 2017-го. 

Загальний обсяг продажів торговців техніки та електроніки склав 95,8 млрд грн. 

При цьому найбільш швидкозростаючими сегментами за підсумками 2018 

року були «Телекомунікаційне обладнання» (+31,9%) та «Побутова електроніка» 

(+30,9%). А єдиним сегментом з негативною динамікою продажів стало «Фото» 

(-15%). 

Таблиця 2.2 

Динаміка ринку побутової техніки та електроніки України у 2018 р. [18]. 

Сегмент ринку  Обсяг 

продажу 

у 2018 р., 

млн грн 

у тому числі:  Темп 

росту у 

2018 р., 

порівняно 

з 2017 р. 

Темп росту 

у 4 кварталі 

2018 р., 

порівняно з 

4 кварталом 

2017 р. 

1 

квартал 

2018 

2 

квартал 

2018 

3 

квартал 

2018 

4 

квартал 

2018 

Побутова 

електроніка  

11.313 2.310 1.715 2.561 4.727 20.8% 30.9% 

 

Велика побутова 

техніка  

19.231 3.550 3.931 5.677 6.073 13.2% 25.4% 

Мала побутова 

техніка  

8.745 1.993 1.600 2.174 2.978 20.1% 28.2% 

Інформаційні 

технології 

20.737 5.032 3.848 5.457 6.401 -1.6% 13.2% 

Телекомунікаційне 

обладнання 

34.133 7.328 6.824 9.213 10.768 21.3% 31.9% 

Офісна технік та 

витратні матеріали  

1.203 262 212 331 398 14.4% 15.0% 

Разом 95.832 20.583 18.237 25.544 31.468 13.9% 25.1% 

    

Зазначимо, що в загальному обсязі продажів найбільшу частку в 2018 році 

зайняли сектори «Телекомунікаційне обладнання» (34,1 млрд грн), 
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«Інформаційні технології» (20,7 млрд грн) та «Велика побутова техніка» (19,2 

млрд грн), а найменшу – сегмент «Фото» (470 млн грн), а також «Офісна техніка 

та витратні матеріали» (1,2 млрд грн). За підрахунками фахівців GfK, за рік обсяг 

українського ринку побутової техніки та електроніки в грошовому вираженні 

збільшився з 11,03 до 11,42 млрд грн, тобто на 3,6%. У грошовому вираженні 

зростання продемонстрували більшість сегментів ринку: телекомунікації за рік 

зросли на 21,6%, офісна техніка - на 5,3%, а велика побутова техніка та 

інформаційні технології, відповідно, на 4,1% і 1%. Падіння за підсумками 

минулого кварталу було зафіксовано тільки в сегментах споживчої електроніки і 

фото - на 27,7% і 14,6% відповідно, а також дрібної побутової техніки - на 3,8%. 

Динаміка продажів на ринку побутової техніки та електроніки в Україні за 

2012-2015 рр. подана на рис.2.2. 

 

Рис.2.2.  Динаміка продажу побутової техніки та електроніки в Україні за 2012-

2015 рр. [18]. 

 

Сегмент великої побутової техніки в третьому кварталі 2015 року 

передбачувано виріс після коливання курсів валют. Втім, зростання це виявилося 

мінімальним - всього 4,1% в порівнянні з 2014 роком. Найкращі результати 
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показали групи з невисоким проникненням в домогосподарства: витяжки (+ 

16%), сушильні автомати (+ 27%), морозильні камери (+ 13%). При цьому 

посудомийні машини втратили 4% [18]. 

Ринок IT-техніки залишився приблизно на тому ж рівні, що і в 2017 році, - 

2,8 млрд грн. Ключовими категоріями тут як і раніше залишаються ноутбуки і 

планшети. Продажі перших скоротилися на 4%, тоді як другі в порівнянні з 

торішнім показником втратили приблизно 6%. Ще більш плачевною є ситуація з 

настільними ПК - за рік їх продажі зменшилися на 11%. Зате категорія 

накопичувачів зросла майже на 60%. Втім, радіти тут нічому: зростання 

обумовлене стрімким зростанням цін, тоді як в натуральному вираженні обсяг 

продажів накопичувачів продовжує скорочуватися [19]. 

 

 

Рис. 2.3. Структура ринку побутової техніки та електроніки України у 2017 р., 

[19]. 

 Отже, вивчення ринку побутової техніки та електроніки України дає 

можливість керівному менеджменту ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» приймати правильні 

рішення вчасно, забезбечувати належну кількість товару для покупців,  вчасно 

реагувати на зміни ринку і мати максимальний дохід. 
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2.2. Оцінювання ефективності формування попиту на прилади для 

прибирання в ТОВ “КОМФІ ТРЕЙД” 

Ринoк приладів для прибирання Укрaїни прeдcтaвлeний ширoкoю 

рoзмaїтіcтю мoдeлeй. Нa ринку пeрeвaжaють пилococи імпoртнoгo вирoбництвa 

– близькo 99% вcьoгo oбcягу. У cтруктурі ринку лідирують Фрaнція, Німeччинa і 

Китaй. 

Пeрші aпaрaти для вcмoктувaння пилу з'явилиcя щe нa пoчaтку двaдцятoгo 

cтoліття, aлe aктивнo пoчaли викoриcтoвувaтиcя в пoбуті з 50-х рoків минулoгo 

cтoріччя. Cьoгoдні пoбутoві пилococи прeдcтaвлeні в нeймoвірних вaріaціях і 

викoнaннях. Прилади для прибирання мають свою класифікацію.  Загалом 

прилади для прибирання поділяють на: 

1) пилососи для сухого прибирання; 

2) пилососи для вологого прибирання; 

3) пароочисники та парові швабри. 

В свою чергу пилососу дл сухого прибирання поділяються на: 

1) пилососи без мішка( з контейнером); 

2) пилососи з мішком; 

3) ручні(акумуляторні) пилососи; 

4) пилососи-роботи. 

  Пилососи для вологого прибирання поділяються на: 

1) пилососи миючі класичні; 

2) пилососи миючі з аквафільтром. 

Acoртимeнт ПДП прeдcтaвлeний в ТOВ «Кoмфі-трeйд» в пeршу чeргу 

пилococaми, пaрoвими швaбрoaми, пaрoчиcникaми (риc 2.4) [20].  
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Риc.2.4. Cтруктурa acoртимeнту приладів  для прибирання   

в ТOВ «Кoмфі-трeйд» зa видaми у 2018 році,% 

Пилococи для cухoгo прибирaння прeдcтaвлeні у вигляді мішкoвих - 31%, 

кoнтeйнeрних45%, ручних 19% тa пилococів для cухoгo прибирaння з 

aквaфільтрoм 5%. Cтруктурa acoртимeнту прeдcтaвлeнa нa риc.2.5 [21]. 

 

 

Риc.2.5. Cтруктурa acoртимeнту пилococів для cухoгo прибирaння   

в ТOВ «Кoмфі-трeйд» зa видaми у 2018 році,% 

Ручні пилococи кoштують дoрoжчe зa звичaйні. Цe зумoвлeнo їх 

кoмпaктніcтю тa збільшeнoю мaнeврeніcтю пoрівнянo зі звичaйними 

пилococaми. Цінa нa тaкі пилococи пoчинaєтьcя від 190 дoл. CШA зaкінчуючи 

1000 дoл. CШA. Прeдcтaвлeні тaкі пилococи брeндaми Rowenta, Philips, 

Electrolux, Dyson, Bosch. 
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Прoaнaлізувaвши aнaліз acoртимeнту ручних пилococів булo зрoблeнo 

кругoву діaгрaму з часткою вітрини кoжнoгo брeнду (риc. 2.6). 

 

 

Риc.2.6. Cтркутурa acoртимeнту  ручних пилococів зa брeндaми в  ТOВ «Кoмфі-

трeйд» у 2018 році, % 

З риc.2.6 випливaє, щo кoмпaнії Electrolux тa Philips нaйкрaщe 

прeдcтaвлeні нa вітрині. Зa ними йдуть Bosch, Rowenta тa Dyson. 

Пилococи для вoлoгoгo прибирaння нa дaний мoмeнт нe є дужe cильнo 

прeдcтaвлeними в Укрaїні, пoрівнянo з крaїнaми ЄC тa CШA. Цe пeрeдумoвлeнo 

в пeршу чeргу виcoкoю цінoю нa тaкі прилалади пoрівнянo зі звичaйними 

пилococaми. Тaкoж пoтрібнo врaхoвувaти тe, щo дaні мoдeлі мaють як бaгaтo 

плюcів тaк і бeзліч нeгaтивних пoкaзників. Тaк, ці пилococи пoрівнянo зі 

звичaйними пилocaми нe тільки вcмoктують cміття, a щe й миють пoкриття, тaк, 

вoни мaють вищe рівeнь фільтрaції, вoни є більш унівeрcaльми, aлe тaкoж вoни 

мaють бaгaтo нeдoліків. Пo-пeршe, дaні ПДП є дужe грoміcткими тa зaймaють 

бaгaтo міcця в oceлі, пo-другe, рівeнь вcмoктувaння тa якіcть збoру cміття в них 

мeншe ніж у звичaйних пилococів, пo-трeтє, піcля кoжнoгo прибирaння бaжaнo 

прoмивaти вcі фільтрa тa ємніcть для збoру cміття, щo в cвoю чeргу пoтрeбує від 
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кoриcтувaчa дoдaткoвих зуcиль, пo-чeтвeртe, пoтрібнo дoдaткoвo купувaти 

миючий зacіб для пилococa тa пінoгacник. Врaхoвуючи ці фaктoри пoпитoм 

пилococи для вoлoгoгo прибирaння мaйжe нe кoриcтуютьcя aбo мaють низький 

рівeнь пoпиту. 

Нaйпoпулярніші і звичні cпoживaчу - клacичні aгрeгaти з пилoвим мішкoм, 

який піcля збирaння витрушують. Тaкі мoдeлі прocті в eкcплуaтaції, кoмпaктні й 

тихі. Дeякі мoдeлі прoпoнують нa вибір викoриcтaння як пocтійнoгo ткaниннoгo 

мішкa, тaк і змінних пaпeрoвих, які піcля нaпoвнeння прocтo викидaютьcя. 

Інший тип - пилococи циклoннoгo типу, oблягaти пил зa рaхунoк відцeнтрoвoї 

cили нa дні плacтикoвoгo кoнтeйнeру. Ці aпaрaти виглядaють більш eфeктнo, ніж 

звичaйні. Є у них і cлaбкі cтoрoни, як прaвилo, у циклoнних мoдeлeй мeншe 

cтупінь улoвлювaння пилу в кoнтeйнeр, щo вимaгaє більш чacтoї зaміни 

фільтрів. Пoтрібнo відзнaчити, щo прaктичнo вcі cучacні aгрeгaти ocнaщeні 

якіcними фільтрaми, a мoдeлі ceрeдньoї і вищoї кaтeгoрій дoдaткoвo ocнaщeні 

HEPA- фільтрaми, улoвлюють caмі мікрocкoпічні чacтинки пилу. Щe oдин вид 

eфeктивнoгo улoвлювaння пилу - вoдянa фільтрaція. Пилococ з aквaфільтрoм 

викoриcтoвує для улoвлювaння пилу ємніcть з вoдoю, чeрeз яку зa cпeціaльнoю 

cхeмoю прoхoдить пoтік пoвітря з пилoм. Пилococи з aквaфільтрoм мoжуть бути 

як звичaйними, для cухoгo прибирaння, тaк і миючими. Пoпулярні в нaшій крaїні 

брeнди, щo прeдcтaвляють миючі мoдeлі − цe Thomas і Karcher, вирoблeні в 

Німeччині. Миючі пилococи признaчeні для cухoгo тa вoлoгoгo прибирaння, 

миття вікoн, cтoків, кaхлів тa м'яких мeблів. Вoни більшe і cклaднішe в 

eкcплуaтaції, ніж звичaйні мoдeлі. Рoбoт пилococ - кoмпaктний приcтрій, 

caмocтійнo прoвoдить прибирaння. Як прaвилo, тaкі aпaрaти нe зaмінять 

пoвнoрoзмірнoгo aпaрaту, aлe    дoзвoляють прoвoдити лeгкe прибирaння, 

тим caмим, підтримуючи чиcтoту в будинку між гeнeрaльними прибирaннями. 

Пoпулярні тaкoж пoртaтивні приcтрoї aбo aвтoмoбільні пилococи, які здaтні 

прaцювaти від aкумулятoрa aбo aвтoмoбільнoгo прикурювaчa. Тaкі aпaрaти 

мaють нeвиcoку пoтужніcть і прocту cиcтeму фільтрaції, aлe відміннo підійдуть 



28 

 

 

для eкcпрec-прибирaння caлoну aвтoмoбіля [22].  

Нa cьoгoднішній дeнь 99% тoвaрів ПДП є імпoртoвaними. У роздрібній 

мережі магазині «COMFY» представлені нaйбільші cвітoві брeнди, a caмe: 

Rowenta, Samsung, Philips, BSH Group (Bosch, Siemens, Zelmer), Dyson, Miele, 

Karcher, Electrolux, Saturn. 

Ринoк пoбутoвoї тeхніки рoзвивaєтьcя дужe швидкo. Рoбoту пo дoму вce 

більшe пoлeгшують рoзумні, пoтужні, бaгaтoфункціoнaльні приcтрoї. 

Cтaбільний інтeрec у гocпoдaрів викликaють нoві мoдeлі пилococів, які 

вирoбники ocнaщують нoвими мoжливocтями і функціями. Індикaтoри 

зaпoвнeння мішкa, aквaфільтри, циклoнні фільтри, мoжливіcть прoвoдити cухе і 

вoлoгe прибирaння, різні щітки тa нacaдки для чищeння килимів, мeблів, глaдких 

пoвeрхoнь eкoнoмлять чac нa прибирaння і підвищують його якіcть. Булo 

прoвeдeнo oгляд ринку пoбутoвих пилococів: яким вирoбникaм дoвіряють нaші 

cпіввітчизники, які oпції пилococів викликaли у них інтeрec, нa щo звeртaють 

увaгу при вибoрі тeхніки для прибирaння будинку. 

Розглянемо реалізацію ПДП по блендах та видах за останні роки. 

Реалізацію по брендах за 2016-18 рр. наведено в таб.2.3, 2.4 та 2.5. 

        Таблиця 2.3 

Товарооборот ПДП по брендах у мережі магазинів «COMFY» за 2016 рік 

Бренд 
Квартали, грн Всього за 

рік, грн 1 2 3 4 

Rowenta 533000 515000 536000 1056000 2640000 

Philips 131000 121400 122000 249600 624000 

Samsung 110100 104400 102300 211200 528000 

BSH Group 60200 56200 56400 115200 288000 

Karcher 30900 26800 28700 57600 144000 

Інші 117000 110200 118400 230400 576000 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 
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            З таблиці 2.3 видно, що компанія Rowenta має найбільший товарооборот у 

2016 р. і має 55% частки ринку приладів для прибирання. На другому місці йде 

компанія Philips з 13%. На третьому й четвертому місцях йдуть компанії Samsung 

та BSH з 11% та 6% відповідно. 

                                                                                     Таблиця 2.4 

Товарооборот ПДП по брендах у мережі магазинів «COMFY» за 2017 рік 

Бренд 
Квартали, грн Всього за 

рік, грн 1 2 3 4 

Rowenta 590000 587200 591600 1179200 2948000 

Philips 140100 137400 140600 278700 696800 

Samsung 119000 115020 119740 235840 589600 

BSH Group 65000 63320 64640 128640 321600 

Karcher 32160 31200 33120 64320 160800 

Інші 130600 125440 129880 257280 643200 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

      З таблиці 2.4 випливає, що загальний товарооборот в порівнянні з 2016 р. 

виріс на 8%. Компанії-лідери зберегли свої провідні місця і змін не відбулося. 

 

                                                                                      Таблиця 2.5 

Товарооборот ПДП по брендах у мережі магазинів «COMFY» за 2018 рік 

Бренд 
Квартали, грн Всього за 

рік, грн 1 2 3 4 

Rowenta 641000 638050 642600 1281000 3202650 

Philips 152000 148800 153400 302800 757000 

Samsung 130100 127010 127210 256210 640530 

BSH Group 70160 67100 72320 139800 349380 

Karcher 35040 32600 37180 69880 174700 

Інші 140050 138600 140590 279500 698740 

    Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

          В таблиці 2.5 слід відзнаити позитивний ріст ринку приладів для 

прибирання на 5%. Частки ринку провідних компаній не змінилися. Це говорить 
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про стабільність українського ринку приладів для прибирання. Позитивний ріст 

відзначується в кожному році, тобто ринок приладів для прибирання стаж 

більшим. 

         Проаналізувавши таблиці 2.3, 2.4 та 2.5 можна дійти висновку, що бренд 

Rowenta  займає 55% ринку ПДП  за останні роки. На другому місці йде 

компанія Philips з показником в 13%. На третьому та четвертому місці 

розташувалися компанії Samsung та BSH Group з 11% та 6% відповідно. 

Компанія Karcher має всього 3% від реалізації всіх ПДП і 12% займають інші 

менш відомі бренди, частка яких є не суттєвою. 

  Розглянемо реалізацію ПДП по видах. Реалізація ПДП за 2016-2018 рр. 

наведено в таблицях 2.6, 2.7 та 2.8. 

                                                                                         Таблиця 2.6 

Товарооборот ПДП по видах за 2016 рік у мережі магазинів «COMFY» 

Бренд 
Квартали, грн 

Всього за 

рік, грн 
1 2 3 4 

Пилососи 

720480 682560 872160 1516800 3792000 

Пароочисни

ки 109440 103680 132480 230400 576000 

Парові 

швабри 54720 51840 66240 115200 288000 

Інші ПДП 26600 25200 32200 56000 144000 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

     Таблиця 2.6 демонструє, що у 2016 р. найбільше попитом користувалиця 

пилососи (79%), а інші прилади для прибирання були менш популярними. Такий 

високий відсоток популярності саме пилососів обумовлений низьким рівнем 

обізнаності клієнтів альтернативними приладами для прибирання. 
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                                                                                                           Таблиця 2.7 

Товарооборот ПДП по видах за 2017 рік у мережі магазинів «COMFY» 

Бренд 
Квартали, грн Всього за 

рік, грн 
1 2 3 4 

Пилососи 
804460 762120 973820 1693600 4234000 

Пароочисни

ки 122208 115776 147936 257280 643200 

Парові 

швабри 61104 57888 73968 128640 321600 

Інші ПДП 
30552 28944 36984 64320 160800 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

     В 2017 р. як і в попередньму пилосиси були безальтернативним лідером на 

ринку приладів для прибирання збільшивши свою частку на 1,63%. 

                                                                                      Таблиця 2.8 

Товарооборот ПДП по видах за 2018 рік у мережі магазинів «COMFY» 

Бренд 

Квартали, грн 
Всього за 

рік, грн 
1 2 3 4 

Пилососи 874032 828030 1058039 1840068 4600170 

Пароочисни

ки 132764 125776 160714 279504 698760 

Парові 

швабри 
66382 62888 80357 139752 349380 

Інші ПДП 
33191 31444 40178 69876 174690 

 

Проаналізувавши реалізацію ПДП по видах за останні три роки можна 

дійти висновку, що найбільше користуються попитом пилососи з масовою 

часткою в 79%. На другій сходинці розташувалися пароочисники з 12%. Парові 

швабри мають 6% ринку ПДП та 3% мають інші ПДП. 
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Для розуміння фінансового стану підприємства необхідно проаналізувати 

його фінансову звітність. 

Фiнансова звiтнiсть ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» готується згiдно методичних 

рекомендацiй Мiнiстерства фiнансiв України. Бухгалтерський облiк на 

пiдприємствi ведеться згiдно з вимогами нацiйональнипх стандартiв 

бухгалтерського облiку (ПСБО). 

Для економічної характеристики підприємства було проведено аналіз 

основних показників діяльності за 2016-2018 рр. та побудовано аналітичну 

таблицю (табл.2.9). 

Таблиця 2.9 
 

Динаміка основних показників економічної діяльності підприємства 
 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 
 

 

Показники 

  Роки   

Відхи-

лення 

17/16, % 

Відхи-

лення 

18/17, % 

№ 

     

 

2016 2017 2018 

 

   

   

   

1 Виручка від реалізації продукції 
товарів, послуг,млн грн 

 

7256,8 7279,18 7595,3 

 

4,3% 4,24%   

       

2 

Собівартість продукції, млн грн 

 6211,9 6299,3 6702,63  6,31% 6,4% 
       

3 

Валовий прибуток, млн грн 

 1044,8 979,88 892,67  -8,9% -8,6% 

       

4 Фінансовий результат від 
операційної діяльності, млн грн 

 

947 883 783,7 

 

-11,12% -11,2   

       

5 

Фінансовий результат до  

97,82 96,88 92,97 

 

-4,0% -3,91% 

оподаткування, млн грн 

  

       

6 
Чистий фінансовий результат,  

82,9 82,1 78,79 

 

-3.93% -4,0% 

  млн грн 

  

       

Джерело:   складено   автором на основі     фінансової     Звітності 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 
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Спостерігається позитивна тенденція значення такого показника як 

виручка від реалізації. В 2017 році порівняно з 2016 вона зросла на 22 млн. 

грн., а в 2018 році зросла ще на 316 тис. грн. ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» є 

прибутковим, проте починаючи з 2016-го року темп росту чистого доходу є 

негативним. 
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5500  
 

5000  
2016 р. 2017 р.  2018 р. 

Виручка від реалізації продукції 
 

Собівартість продукції   
 

Рис. 2.7. Динаміка основних показників економічної діяльності 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» в 2016-2018 рр., млн грн 
 

Проаналізуємо фінансові результати від операційної діяльності. В 2017 р. 

порівняно з 2016 р. відбулось зменшення даного показника на 486 тис. грн. в 

2018 р. порівняно з 2017 р. він зменшився ще на 8,4%. 

Простежується негативна тенденція зміни чистого фінансового результату 

в період з 2016-2018 рр., це пояснюється збільшенням операційних витрат, а 

також собівартості. 

Зменшення прибутку є наслідком інфляційних процесів в країні, 

девальвації гривні, недосконалої маркетингової діяльності та активізації 

конкурентів. 

  Таким чином,  з 2016 по 2018 рр. лідером на ринку приладів для 

прибирання виявилася компанія Rowenta, яка має 55% частки ринку всіх 
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приладів для прибирання. В цей же період найбільшим попитом користувалися 

пилососи, що мають 79% від товарообороту всіх приладів для прибирання. 

Також відбулося зниження чистого фінансового прибутку за рахунок збільшення 

операційних витрат, недосконалої політики керівного менеджменту компанії. 
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РОЗДІЛ 3 

ШЛЯХИ ПІДВИЩЕННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ФОРМУВАННЯ ПОПИТУ НА 

НЕПРОДОВОЛЬЧІ ТОВАРИ РОЗДРІБНОЮ ТОРГОВЕЛЬНОЮ 

МЕРЕЖЕЮ «COMFY» 

3.1. Визначення планового обсягу та структури товарообороту приладів для 

прибирання в ТОВ “КОМФІ ТРЕЙД” 

Планування роздрібного товарообороту, його обсягу та структури в ТОВ 

«КОМФІ ТРЕЙД» є найбільш відповідальним етапом при плануванні 

господарсько-фінансової діяльності торговельного підприємства в цілому. 

Підвищення ефективності планування роздрібного товарообороту в ТОВ 

«КОМФІ ТРЕЙД» досягається шляхом постійного удосконалення діючих та 

розробки нових методів планування даного показника. Плани товарообороту 

підприємства класифікують за різними ознаками у залежності від періоду 

планування, рівня управління, методів планування та кількості методів, що 

використовуються при плануванні даного показника[23]. 

У ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» поточний план розробляється на квартал, рік; 

оперативне завдання – на місяць, декаду, п'ятиденку, день. Обсяг і структура 

товарообороту взаємопов’язані між собою. Процес планування може бути двох 

видів: «від загального до часткового» - від загального обсягу до структури 

товарообороту і «від часткового до загального», коли намічається план реалізації 

по товарних групах, а потім план за загальним обсягом обороту визначається як 

сума планів по товарних групах. План товарообороту − це завдання 

підприємству, але ні в якому разі - не покупцям. Разом з розробкою плану 

необхідно вміло його регулювати. В умовах ринкової невизначеності необхідно 

відмовлятися від «жорсткого» планування план товарообороту повинен 

розроблятися в декількох варіантах: основних альтернативний − на випадок 

непередбачених обставин, прогноз, уточнений план та ін. Обсяг товарообороту 

повинен бути економічно доцільним і обґрунтованим. 

Прогноз роздрібного товарообороту в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» доцільно 
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складати поквартально, що має важливе оперативне значення. Економічно 

обґрунтовані прогнози товарообороту по періодах року мають важливе значення 

для ритмічного задоволення платоспроможного попиту населення, нормального 

грошового обігу, забезпечення розвитку товарообороту і інших показників 

торгівельної діяльності підприємства. Складання прогнозу роздрібного 

товарообороту в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» по періодам року (кварталу, місяця) 

вимагає комплексного урахування цілого ряду факторів: купівельна 

спроможність населення в різні періоди року, визначена на основі приблизних 

розрахунків грошових доходів населення (внутрішні коливання купівельних 

фондів не збігаються з відповідними показниками роздрібного товарообороту 

тому, що доходи населення у звітному періоді можуть бути витрачені на покупку 

товарів в інший час); особливості купівельного попиту населення в окремі 

періоди (весняно-літній, осінньо-зимовий сезони; передсвяткові та святкові дні, 

період підготовки до навчального року та ін.). Вони відображаються на 

показниках внутрішнього товарообороту. Для аналізу цих показників 

розраховується питома вага кожного кварталу в річному товарообороту. При 

цьому враховується сезонність у виробництві та споживанні окремих груп 

товарів, кліматичні особливості кожного періоду, що впливають на попит 

населення; рівномірність завезення товарів по періодах року (дослідження 

середньорічного товарообороту показують, що він коливається по місяцях у 

значній мірі залежно від надходження товарів. Зміна внутрішніх оборотів під 

впливом купівельних фондів населення і особливостей попиту - нормальне 

явище. А коливання обороту в результаті нерівномірного завезення товарів 

свідчить про незадовільну роботу комерційного відділу і недоліки в організації 

торгівлі). Тому при внутрішньому прогнозуванні в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

передбачаються заходи щодо забезпечення більше ритмічного завезення товарів 

відповідно до особливостей купівельного попиту населення в окремі періоди 

року. Надходження товарів в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» протягом року повинне 

бути підпорядковане завданню найкращого задоволення потреб населення, тому 
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що це є основою збільшення товарообороту [24]. 

На думку керівного менеджемнту ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» планування 

роздрібного товарообороту торговельного підприємства не повинна 

обмежуватися тільки обґрунтуванням обсягу реалізації товарів. Його слід 

доповнити розрахунком потреби підприємства в товарних ресурсах і розробкою 

заходів щодо організації їх закупівель в необхідних розмірах. Найважливішою 

умовою виконання плану реалізації товарів та формування необхідного розміру 

товарних запасів є забезпечення надходження товарів на торговельне 

підприємство. Основною метою планування надходження товарів та організації 

закупівлі товарів відповідно до цього плану є забезпечення ритмічної поставки 

товарів на склади в ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» необхідних обсягах і асортименті. 

Розрахуємо плановий товарооборот ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» на основі 

економіко-статистичних методів. 

Таблиця 3.1 

Вихідні дані для проведення розрахунків 

Показники 

Періоди (квартали) 

2017 рік 2018 рік 

1 кв. 2 кв. 3 кв. 4 кв. 1кв. 2 кв. 3 кв. 4 кв. 

Товарооборот по 

підприємству, млн. 

грн 
43 34 29 39 32 32 43,3 44 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

1. Середній темп зростання товарообороту, %: 

 * 100% = 100,33% 

 

2. Товарооборот плановий, грн: 
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 = 44,15 

3. Середній абсолютний приріст товарообороту тис. грн: 

 = 0,14 

4. Товарооборот плановий, грн: 

44+0,14=44,14 

5. Середній приріст товарообороту підприємства, обчислений по 

згладженому динамічному ряду, тис. грн: 

  = 0,008 

6. Товарооборот плановий, грн: 

44+0,008=44,008 

7. Плановий товарооборот по підприємству з врахування достовірності 

окремих методів планування, тис. грн.: 

 = 44,1 

Таблиця 3.2 

Розрахунок абсолютного приросту ковзного ряду 

Показники 
Періоди (квартали) 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Товарооборот 

згладжений (за 2-ма 

членами ряду) 

- 0,39 0,32 0,34 0,36 0,32 0,41 0,44 

Абсолютний приріст 

ковзного ряду, тис. 

грн (за згладжений 

рядом товарообороту) 

- - -0,07 0,02 0,02 -0,04 0,09 0,03 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 
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ТОзгладж2пер=  = 0,39 млн. грн. 

ТОзгладж3пер=  = 0,32 млн. грн. 

ТОзгладж4пер=  = 0,34 млн. грн. 

ТОзгладж5пер=  = 0,36 млн. грн. 

ТОзгладж6пер=  = 0,32 млн. грн. 

ТОзгладж7пер=  = 0,41 млн. грн. 

ТОзгладж8пер=  = 0,44 млн. грн. 

Проведемо розрахунок планового товарообороту за товарною групою 

«Прилади для прибирання» на основі економіко-статистичних методів за даними 

таблиці 3.3. 

 

Таблиця 3.3 

Вихідні дані для проведення розрахунків 

Показники 
Періоди (квартали) 

1 2 3 4 5 поточний 6 плановий 

Товарооборот за групою 

«Прилади для 

прибирання», млн. грн 

1,4 1,2 1,1 1,7 1,5  

Товарооборот по 

підприємству, млн. грн 
32 32 43,3 44 42 40 

Джерело:   розраховано   автором  на основі даних отриманих  від                 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» 

 

1. Розрахунок частки товарообороту за групою «Прилади для прибирання» в 

загальному товарообороті: 

1 період =  = 4,38% 
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2 період =  = 3,75% 

3 період =  = 2,54% 

4 період =  = 3,86% 

5 період =  = 3,57% 

2. Планування товарообороту за групою «Прилади для прибирання» на 

основі середнього темпу зростання: 

2.1. Розрахунок середнього темпу зростання товарообороту за групою 

«Прилади для прибирання»: 

 =  * 100% = 1,0174 = 101,74% 

2.2. Розрахунок середнього темпу приросту товарообороту за групою 

«Прилади для прибирання»: 

 = 1,0174 * 100 - 100 = 1,74% 

2.3. Розрахунок планового товарообороту за групою «Прилади для 

прибирання»: 

ТОпл«ПДП»1 =  = 1,53 млн. грн 

3. Планування товарообороту за групою «Прилади для прибирання» на 

основі оцінки та прогнозування частки товарної групи у загальному обсязі 

товарообороту 

3.1. Розрахунки середнього темпу зростання частки товарообороту за 

групою «Прилади для прибирання»: 

Ч«ПДП» =  

3.2.  Розрахунок частки товарообороту за групою «Прилади для 

прибирання» у плановому періоді: 

Чпл«ПДП» =  = 3,39% 

3.3. Розрахунок планового товарообороту за групою «Прилади для 

прибирання»: 
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ТОпл«ПДП»2 =  = 1,36 млн. грн 

4. Планування товарообороту за групою «Прилади для прибирання» на 

основі коефіцієнта еластичності 

4.1. Розрахунок середнього темпу приросту товарообороту по 

підприємству: 

 = 100 – 100 = 7,03% 

4.2. Розрахунок коефіцієнта еластичності: 

Кел =  = 0,25 

Коефіцієнт еластичності показує, що при зміні загального товарообороту 

підприємства на  1% обсяг товарообороту за групою «Прилади для 

прибирання» змінюється на 0,25%. 

4.3. Розрахунок темпу приросту товарообороту по підприємству на 

плановий період : 

ТплТОплзаг = 100 – 100 = -4,76% 

4.4. Розрахунок темпу приросту товарообороту за групою «Прилади для 

прибирання» на плановий період: 

ТплТОпл«ПДП» = (-4,76) * 0,25 = - 1,19% 

Виходячи з виявленої залежності, при змешенні загального товарообороту 

підприємства в плановому періоді на 4,76% товарооборот за групою 

«Прилади для прибирання» зменшиться на 1,19%. 

4.5. Розрахунок планового товарообороту по групою «Прилади для 

прибирання»: 

ТОпл«ПДП»3 =  = 1,48 млн. грн. 

5. Розрахунок планового товарообороту по групою «Прилади для 

прибирання» з врахуванням достовірності окремих методів планування: 

ТОпл«ПДП» = 1,53 * 0,4 + 1,36 * 0,3 +1,48 * 0,3 = 1,464 млн. грн. 

Таким чином, провівши розрахунок планового товарообороту за товарною 
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групою «Прилади для прибирання» на основі економіко-статистичних методів 

ми дійшли висновку, що за відсутності змін в компанії найближчим часом 

товарооборот приладів для прибирання зменшиться на 1,19%, а коефіцієнт 

еластичності становитиме 0,25, що загалом може негативно вплинути на дохід 

компанії. 

3.2. Розробка програми заходів вдосконалення дослідження попиту на 

прилади для прибирання. 

Для вдосконалення дослідження попиту на прилади для прибирання в ТОВ 

«КОМФІ ТРЕЙД»потрібно автоматизувати розрахунки з дослідження попиту. 

Для вивчення розмірів і структури фактичного попиту на товар виробника в 

комп’ютерних системах оброблення даних можуть бути використані дані про 

продаж товарів, який містить фактичні дані щодо асортименту товарів, 

реалізованих конкретним покупцям за розрахунковими цінами за період, що 

вивчається. При цьому можна отримати результатну інформацію про реалізацію 

товарів за різними ознаками (за регіонами, характеристиками покупців тощо), 

визначити зміни в частці підприємства на ринку. 

Найбільш важливим і трудомістким є вивчення перспективного попиту. В 

загальному вигляді різниця між місткістю ринку і попитом показує перспективу 

продажу товару на ринку. Ринковий попит є багатофункціональним, тому за 

його прогнозування необхідно виявити головні фактори, що визначають його 

динаміку, оцінити рівень впливу цих факторів на попит, скласти прогноз змін 

факторів на майбутнє. 

Метод анкетного опитування є досить поширеним у світовій практиці 

дослідження ринку. Його застосовують для дослідження попиту, споживацьких 

якостей товарів, тенденцій у ставленні покупців до цих якостей і товару взагалі, 

для аналізу покупців (за віком, рівнем доходів, соціальним станом), 

ефективності реклами, реакції на нові товари тощо (Додаток А). 

Схема проведення досліджень попиту з використанням анкет у цілому 

відповідає загальній схемі досліджень. Вихідним моментом є встановлення 



43 

 

 

цілей дослідження, які впливають як на вибір самого методу анкетування, так і 

на розроблення анкети, отримання результатів оброблення анкет, вибір методу 

виконання розрахунків. Цілями дослідження можуть бути вивчення попиту на 

товари, споживацьких уподобань щодо марок і властивостей товару, виявлення 

соціально-демографічних характеристик покупців тощо. 

 Експертне оцінювання попиту передбачає використання спеціальних 

знань і практичного досвіду експертів, якими можуть бути спеціалісти-

маркетологи чи дослідники, працівники оптової та роздрібної торгівлі, 

споживачі. Існує декілька варіантів експертного оцінювання: експерти дають 

письмові відповіді на запитання в експертних листах і прогнозні оцінки з 

подальшим обміном думками та обговоренням індивідуальних висновків; 

заповнення експертних листів (але без дискусії між експертами) з подальшим 

урахуванням рівня компетентності експерта (метод Дельфі); колективна 

творчість спеціалістів під час дослідження за певними правилами та аналіз 

результатів (метод «мозкової атаки») тощо. 

Для максимально ефективного дослідження попиту важливо створити цілу 

систему його дослідження, вміти чітко реагувати на зміни в кон'юктурі ринку, 

своєчасно підлаштовуватися під вплив різноманітних факторів, які впливають на 

попит. Аналізувати попит потрібно системно, враховувати всі фактори, які 

можуть на нього впливати.  

 Отже, досить ефективним варіантом вивчення попиту є саме проведення 

анкетування клієнтів, які вже здійснили покупку або планують її здійснити. 

Приклад анкети наведено в додатку А. 

 Тому в першому кварталі 2020 року було б доцільно запровадити вивчення 

попиту саме за допомогою анкетування. Для виконання поставленого завданя 

рекомендується збільшити штат персоналу відділу маркетингу.  

При проведенні анкетування пред'являються підвищені вимоги до розробки 

анкети. При розробці необхідно використовувати наступну послідовність етапів: 

1) визначення інформації, яку необхідно зібрати; 
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2) вибір способу опитування (анкетування, особисті інтерв'ю та ін.); 

3) визначення змісту окремих питань; 

4) розробка питань для подолання нездатність або небажання відповідати 

(фільтруючі питання, контрольні питання, питання, спрямовані на 

формування довіри у респондента до інтерв'юера); 

5) визначення структури питань (відкриті, закриті); 

6) чітке формулювання питань; 

7) розташування питань в правильному порядку. 

Також  можна запропонувати  в другому кварталі 2020 року проводити 

періодично анкетування самого персоналу магазинів ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД».  

Короткі анкети для опитування постійних або потенційних відвідувачів 

установи допоможуть виявити некваліфікований або некомпетентний в деяких 

моментах персонал, підвищити його професіоналізм, поліпшити обстановку і 

атмосферу в закладі, зробити сервіс більш цікавим і корисним, сайт більш 

зручним, а рекламну кампанію – більш інтригуючою і ефективною. 

В третьому кварталі 2020 року можна запропонувати компанії більше 

займатися вивченням своєї цільової аудиторії. Це в свою чергу допоможе краще 

розуміти потенційного споживача та запропонувати йому максимально 

оптимальний товар для задоволення потреб клієнтів. Для цього можна 

запропонувати вивчати сегментацію своєї клієнтської аудиторії Знання 

своєї цільової аудиторії (потенційних покупців) допоможе краще налагодити 

взаємодію з нею. 

 В четвертому кварталі 2020 рекомендується використовувати системний 

підхід для вивчення та прогнозування попиту. Особливо звернути увагу потрібно 

на якісні методи прогнозування попиту, базуються на думках та інтуїції 

експертів: менеджерів, торговельного персоналу і покупців. Ці методи, як 

правило, використовуються для оцінки середньо- і довготермінового попиту. 

Також  можна запропонувати ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» звернути увагу на 

мережу інтернет. Наприклад, в сфері вивчення попиту є велике поле для 
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іноваційної роботи. Вже звичними є рекламні пости в блогах і соціальних 

мережах ще нещодавно могли називатися самим новим і нестандартним 

інструментом просування. Зараз маркетологами активно ринок мобільних 

додатків та використовується таргенінг, при цьому, для досягнення 

максимального ефекту слід використовувати поєдння декількох видів 

тергенингу в певному порядку. 

Слід зазначити, що, можливо, було б дуже ефективним вивчати попит 

більшою кількістю методів ніж зараз. Розроблювати свої методи дослідження 

попиту, які будуть більш актуальні вже найближчим часом. 

CRM-системи (Customer Relationship Management, або управління 

відносинами з клієнтами) призначені для оптимізації бізнес-процесів із взаємодії 

з потенційними та наявними клієнтами. CRM-системи і не призначені для того, 

щоб замінити працівників у справі управління комунікацією з клієнтами. Їхня 

основна мета – поліпшити відносини з наявними замовниками, довести 

потенційних клієнтів до стадії оплати та підвищити ефективність роботи 

співробітників. 

Професійно реалізовані CRM-системи забезпечують безліч переваг для 

відділу продажів, маркетингу, служби підтримки і не тільки.  

Уся інформація конкретного клієнта зберігається в одному місці, і за 

потреби доступ до неї легко можна надати іншій людині. Завдання в 

автоматичному або ручному режимі розподіляються між працівниками, і кожен 

розуміє, чим він повинен займатися зараз. 

Виконання багатьох завдань йде не за планом, коли люди роблять все 

вручну. Із впровадженням CRM-системи можна планувати та контролювати 

завдання простіше і прозоріше. Якщо на якомусь етапі відбувається провал або 

з’являється проблема, яка заважає подальшій реалізації проекту, легко 

визначити, що і де пішло не так, хто за це відповідальний і як зробити так, щоб 

проблема не повторилася [25].  
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Зібрані відомості не тільки спрощують поточну роботу з покупцями. 

Аналіз за різними показниками дає підстави для корекції та прогнозування 

планів збуту. 

CRM-системи включають 8 звітів у різних розрізах, в тому числі по 

«воронці продажів», сумах договорів, оплатах, забутих і поточних угодах. За 

допомогою візуального конструктора можна створювати власні комплексні звіти 

[26].  

Одним з найпростіших і найменш витратних способів дослідження 

є  проведення онлайн-опитування, з використанням простих, безкоштовних 

програм, які можуть надати результати вже за кілька годин після початку 

опитування. Онлайн-опитування – це чудовий спосіб зібрати інформацію від 

користувачів. Такі опитування швидко організувати і легко зібрати їхні 

результати, вони забезпечують негайний зворотний зв’язок і пропонують 

величезну кількість інформації [27]. 

                  Таблиця 3.4 

Заходи вдосконалення дослідження попиту на прилади для прибирання в 

ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД», заплановані на 2020 р. 

№ Назва заходу Мета проведення Період Відповідальний 

за виконання  

1. Вивчення попиту за 

допомогою 

анкетування клієнтів 

в магазині та через 

мережу інтернет. 

Визначення вподобань покупців   

приладів для прибирання та 

збільшення товарообороту цієї 

категорії на 4%. 

1-й 

квартал 

2020 р. 

Керівник відділу 

маркетингу 

2. Проведення 

дослідження 

вивчення цільової 

аудиторії мережі 

магазинів 

Вивчення цільової аудиторії 

магазину та портрету покупців 

приладів для 

прибирання;удосконалення 

збільшення  товарообороту 

категорії на 3% 

2-й 

квартал 

2020 р 

Керівник відділу 

маркетингу 

 

 

 

3. Удосконалення CRM-

системи в ТОВ 

«КОМФІ ТРЕЙД» 

Удосконалення застосування 

системного підходудо вивчення 

попиту 

на товари засортименту мережі 

магазинів;збільшення 

товарообороту на 6% 

3-й 

квартал 

2020 р 

Керівник відділу 

маркетингу 
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Продовження таблиці 3.4 
4. Розробка системи 

співпраці з основними 

компаніями, що 

виробляють прилади 

для прибирання задля 

кращого та 

ефективнішого 

дослідження і вивчення 

попиту. 

Вивчення попиту 

разом з провідними 

компаніями. 

Збільшення 

товарообороту на 6% 

4-й квартал 2020 р Керівник відділу 

маркетингу 

 

Реалізація запланованих заходів вдосконалення дослідження попиту на 

прилади для прибирання сприятиме зростанню обсягу товарообороту у 2020 р. 

на 20%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



48 

 

 

ВИСНОВКИ 

  Таким чином, провівши дослідження вивчення попиту в роздрібній 

торговельній мережі ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» ми дійшли висновку, що попит – це 

побажання споживача з урахуванням його реальної купівельної спроможності. 

Саме з цим поняттям повсякденно має справу ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД», 

розв'язуючи тактичні й оперативні маркетингові завдання. 

  Для вивчення попиту було проведено теоретичні та методологічні 

дослідження, роль яких  полягає в оцінці потреб, запитів і попиту споживачів, 

яка допомагає створенню програми їх задоволення, ідентифікації та визначення 

як проблем, так і можливостей фірми здійснити та оцінити свою діяльність. 

  Було розглянуто та проаналізовано основні види методів дослідження  та 

прогнозування попиту на прилади для прибирання. 

У ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» існує відділ управління роздрібною торгівлею, 

маркетингом, закупівлею, логістикою, фінансами, а також відділ контролю і 

аналізу. 

Організаційна структура підприємства обумовлена тим, що воно 

поділене на декілька окремих елементів, у кожного з яких є свої чітко 

визначені конкретні задачі та обов'язки. 

 У роздрібній мережі магазинів  «COMFY» представлені нaйбільші cвітoві 

брeнди, a caмe:  Rowenta, Samsung, Philips, BSH Group (Bosch, Siemens, Zelmer), 

Dyson, Miele, Karcher, Electrolux, Saturn. 

Проаналізувавши реалізацію приладів для прибирання  по видах за останні 

три роки можна дійти висновку, що найбільше користуються попитом пилососи 

з масовою часткою в 79%. На другій сходинці розташувалися пароочисники з 

12%. Парові швабри мають 6% ринку приладів для прибирання  та 3% мають 

інші прилади для прибирання. 

Проаналізувавши реалізацію приладів для прибирання  по брендах за 

останні три роки можна дійти висновку, що бренд Rowenta  займає 55% ринку 

приладів для прибирання. На другому місці йде компанія Philips з показником в 
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13%. На третьому та четвертому місцях розташувалися компанії Samsung та BSH 

Group з 11% та 6% відповідно. Компанія Karcher має всього 3% від реалізації 

всіх приладів для прибирання  і 12% займають інші менш відомі бренди, частка 

яких є не суттєвою. 

  В ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» вланування роздрібного товарообороту, його 

обсягу та структури є найбільш відповідальним етапом при плануванні 

господарсько-фінансової діяльності торговельного підприємства в цілому. 

Поточний план розробляється на квартал, рік; оперативне завдання – на місяць, 

декаду, п'ятиденку, день.  

В ТОВ «КОМФІ ТРЕЙД» для максимально ефективного дослідження 

попиту важливо створити цілу систему його дослідження, навчити персонал 

компанії реагувати на зміни в кон'юктурі ринку, своєчасно підлаштовуватися під 

вплив різноманітних факторів, які впливають на попит. Аналізувати попит 

потрібно системно, враховувати всі фактори, які можуть на нього впливати.  

  Було проведено розрахунок планового товарообороту за товарною групою 

«Прилади для прибирання» на основі економіко-статистичних методів. Ми 

дійшли висновку, що за відсутності змін в компанії найближчим часом 

товарооборот приладів для прибирання зменшиться на 1,19%, а коефіцієнт 

еластичності становитиме 0,25, що загалом може негативно вплинути на дохід 

компанії. 

Слід зазначити, що, можливо, було б дуже ефективним вивчати попит 

більшою кількістю методів ніж зараз. Розроблювати свої методи дослідження 

попиту, які будуть більш актуальні вже найближчим часом. 

 В результаті дослідження було розроблено план заходів вдосконалення 

дослідження попиту на прилади для прибирання на отири квартали 2020 р. 

Виконання поставлених задач у 2020 р. запланованих заходів вдосконалення 

дослідження попиту на прилади для прибирання сприятиме зростанню обсягу 

товарообороту у 2020 р. на 19%. 
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