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Анотація. Мета статті – дослідити сутність комерційної діяльності торговельного 
підприємства та особливостей її аналізу. Необхідною умовою управління торговельним під-
приємством є системний підхід, що передбачає формування відповідної системи управління 
його комерційною діяльністю як складової загальної системи управління підприємством. Сис-
тематизовано погляди науковців на зміст і складові категорії комерційної діяльності тор-
говельного підприємства. Для аналізу комерційної діяльності торговельного підприємства 
пропонується використовувати метод екстраполяції тренду.
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В умовах ринкової економіки одним із  
ключових елементів управління торговель-
ним підприємством є управління комер-
ційною діяльністю. Комерційна діяльність 
є невід’ємною умовою споживчого ринку, 
сфери комерційного підприємництва, де від-
бувається обмін грошей на товари та товарів 
на гроші. Її слід розуміти як процеси, пов’я- 
зані з купівлею і продажем товарів, задово-
ленням попиту покупців, розвитком цільових 
ринків товарів, мінімізацією витрат обігу й 
отриманням прибутку. У ході закупівлі та по-
стачання товарів вивчається ринок, налаго-
джуються господарські зв’язки з постачаль-
никами, здійснюються комерційні операції, 
спрямовані на комерційні угоди, укладання 
контрактів і товарно-грошовий обмін. Комер-
ційна діяльність торговельного підприємства 
має супроводжуватися комерційними діями 
та рішеннями, беручи до уваги із ринкову 
кон’юнктуру та вплив зовнішнього середо- 
вища. Під час виконання комерційних функ-
цій слід ґрунтуватися на економічних зако- 

нах ринку, фінансовій політиці та комерцій-
ному праві. 

Питаннями аналізу та прогнозування ко-
мерційної діяльності підприємства займалися 
такі економісти, як М. І. Баканов, А. Д. Шере-
мет, І. А. Бланк, Р. П. Валєвіч, Г. А. Давідова, 
Л. І. Бушуєва, В. М. Дородніков, В. Я. Горфін-
кель, В. А. Швандар, О. І. Гребньов, Ю. К. Ба-
женов, С. Н. Виноградова, П. С. Зав’ялов та ін. 

Мета статті – дослідити сутність комерцій-
ної діяльності торговельного підприємства, 
особливості її аналізу та прогнозування. 

Останнім часом виникають питання щодо 
аналізу показників комерційної діяльності 
торговельних підприємств. На нашу думку, 
основа успішного аналізу показників комер-
ційної діяльності торговельного підприємства 
спрямована на досягнення максимального при-
бутку від реалізації продукції у майбутньому.

Комерційна діяльність як категорія ринко-
вої економіки охоплює процеси, що забезпе-
чують систему товарно-грошового обміну на 
різних його етапах. За структурою вона поді-
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ляється на три блоки: виробництво – оптова 
торгівля, оптова торгівля – роздрібна торгівля, 
роздрібна торгівля – сфера споживання.

Комерційним можна назвати підприємство, 
діяльність якого полягає як у видобутку (ви-
лученні), виробництві, так і просто купівлі та 
подальшому продажу (в обмін на гроші або 
інші товари) з метою отримання в кінцевому 
підсумку доходу (вигоди, прибутку).

Комерційна діяльність є однією з найваж-
ливіших галузей людської діяльності, що ви-
никли внаслідок поділу праці. Вона полягає у 
виконанні ряду торгово-організаційних опера-
цій, спрямованих на процес купівлі-продажу 
товарів і надання торговельних послуг із ме-
тою отримання прибутку [7, с. 14]. 

В економічній літературі існують різні ви-
значення поняття «комерційна діяльність», на-
ведемо лише найпоширеніші з них [1–8]: 

• комерція – «торг, торгові обороти, ку-
пецькі промисли» (згідно з визначенням «Тлу-
мачного словника» В. І. Даля); 

• комерційна діяльність – товарно-гро-
шовий обмін, у процесі якого товари від по-
стачальника переходять у власність торгового 
підприємства з орієнтацією на потреби ринко-
вого попиту; 

• комерційна діяльність – особливий вид 
діяльності, пов’язаний із реалізацією товарів, 
від якої залежать кінцеві результати торгового 
підприємства; 

• комерційна діяльність – це все те, що 
забезпечує максимальну вигідність торго-
вої угоди для кожного з партнерів при пер-
шочерговому врахуванні інтересів і запитів 
споживачів; 

• комерційна діяльність – комплекс опера-
цій, що забезпечують купівлю-продаж товарів 
і разом з торговими процесами являють собою 
торгівлю в широкому сенсі слова; 

• комерційна діяльність – оперативно-ор-
ганізаційна діяльність зі здійснення операцій 
обміну товарно-матеріальних цінностей із 
метою задоволення потреб населення й одер-
жання прибутку. 

В умовах ринку торговельні підприємства 
встановлюють принципово нові відносини з 
партнерами, діють властиві ринковій еконо-
міці регулятори, виробляються комерційні 

принципи, спрямовані на цілеспрямовану 
купівлю-продаж товарів. Для того, щоб тор-
гове підприємство успішно функціонувало, 
необхідно провести глибокий аналіз його ко-
мерційної діяльності в залежності від ринко-
вого середовища, яке постійно змінюється. Це  
дозволить зробити підприємство стабільно 
прибутковим і конкурентоспроможним, за-
безпечити його розвиток, передбачувати май- 
бутнє.

Діяльність роздрібного торговельного під-
приємства пов’язана з реалізацією продукції 
кінцевому споживачеві, що є завершальним 
етапом її просування зі сфери виробництва. 
Предметом роздрібної торгівлі є не тільки  
продаж товарів, але і торговельне обслугову-
вання та надання додаткових послуг покуп- 
цям. Для покупця торговельне обслугову-
вання визначається іміджем підприємства, 
зручністю і мінімальними витратами часу на 
здійснення покупки. Послуги, що надаються, 
супроводжуються покупкою товару і після-
продажним сервісним обслуговуванням реалі-
зованих товарів. Отже, процес роздрібної тор-
гівлі складається з цілеспрямованого продажу 
товарів, обслуговування покупців, торговель-
них і післяпродажних послуг.

Реалізувавши товари й отримавши заданий 
прибуток, торговельне підприємство досягає 
своєї мети. За своїм економічним змістом ви-
трачений капітал, що залучається як оборотні 
засоби, повинен компенсуватися продажем 
товарів. В умовах ринку необхідно реально 
оцінити динаміку й адекватність віддачі гро-
шових активів, вкладених у товарно-мате-
ріальні цінності роздрібним торговельним 
підприємством.

Особливістю комерційної діяльності в роз-
дрібній торгівлі є побудова відносин між про-
давцем і покупцем на основі усного договору 
роздрібної купівлі-продажу товарів. За дого-
вором продавець бере зобов’язання передати 
покупцеві товар для особистого, сімейного, 
домашнього та іншого використання після 
сплати його покупцем.

Підприємство роздрібної торгівлі, вихо-
дячи на споживчий ринок, має на меті успішну 
реалізацію товарів і отримання відповідного 
прибутку. З урахуванням цього завданнями 
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роздрібного торговельного підприємства в 
умовах ринкове орієнтованої економіки є:

• вивчення попиту та потреби покуп-
ців у товарах (послугах), їх купівельної 
спроможності;

• визначення асортиментної політики на 
перспективу;

• організація закупівлі, поставки, збері-
гання, підготовки до реалізації та продажу 
товарів;

• забезпечення запланованих обсягів діяль- 
ності матеріальними та трудовими ресурсами.

У ринково орієнтованій економіці жодне  
торговельне підприємство не може успішно  
конкурувати без широкого використання ре-
клами, основне завдання якої – стимулювати  
збут товарів. На підприємствах роздрібної 
торгівлі використовуються різноманітні види 
реклами – від усної реклами продавців, оформ-
лення віконних і внутрішньомагазинних вітрин, 
організації рекламних виставок товарів до дру-
кованої, радіотелевізійної та ін. Раціонально  
організована рекламно-інформаційна робота в 
магазині значно полегшує вибір товарів, ско- 
рочує витрати часу на здійснення покупки, 
прискорює процес продажу та торговельного 
обслуговування, підвищує ефективність праці 
продавців.

Завершальним етапом комерційної діяльно- 
сті у роздрібній торгівлі є організація роздріб-
ного продажу товарів і надання додаткових 
торгових послуг покупцям. Від рівня організа-
ції продажу товарів і обслуговування покупців 
залежить ефективність торгівлі. Вимоги до тор- 
говельного обслуговування викладені в багатьох 
нормативних документах, що регламентують по- 
рядок продажу товарів і захисту прав споживачів.

Для формування і розвитку комерційної  
діяльності на підприємствах роздрібної тор- 
гівлі необхідні відповідні умови та конкрети- 
зація чинників, що впливають на неї. Від гли- 
бини вивчення висхідних факторів і об’єктив- 
ності отриманих аналітичних матеріалів зале-
жать результати комерційної діяльності, визна-
чення стратегії й тактики виконання комерцій-
них завдань.

Для ефективної реалізації всіх завдань ко-
мерційної діяльності в умовах ринкової еконо-
міки необхідно передбачити постійний розви-

ток підприємництва на базі ринкових відносин, 
інтегрований підхід, що охоплює різні рівні 
комерційної діяльності, максимальне викорис-
тання комерційних підходів у взаєминах між 
суб’єктами ринку, використання сучасних тех-
нічних засобів для інформаційного забезпечення 
комерційних рішень.

Торговельне підприємство незалежно від 
своїх масштабів і профілю діяльності повинно 
займатися внутрішнім плануванням, тобто ви-
значенням цілей підприємства на певну перспек-
тиву, знаходження і аналіз способів їх реалізації 
і ресурсного забезпечення. Планування визнача-
ється тими завданнями, які ставить перед собою 
підприємство на перспективу. 

Методом, яким доцільно користуватись для 
прогнозування продажів на торговельному під-
приємстві (зі стабільною кон’юктурою ринку), 
є метод екстраполяції тренду [8]. Його сутність 
полягає у передбаченні прогнозування обсягу 
реалізації продукції на основі статистичного 
аналізу часових рядів, за якого обчислюють зна-
чення економічних показників за межами наяв-
них фактичних даних, з огляду на припущення, 
що виявлена тенденція зберігатиметься і надалі. 
Інформаційна база, на якій ґрунтується цей ме-
тод – дані про обсяг продажу за певний період 
(місяці, роки), які називаються часовими рядами. 
На основі цих даних визначається тренд – зміни, 
що визначають загальний напрям розвитку та 
основну тенденцію часових рядів [4]. Тренд 
може бути вираженим рівнянням прямої, лога-
рифмічної, гіперболічної, показникової функ- 
ції та параболи другого порядку [1].

Розглянемо метод екстраполяції тренду на 
прикладі аналізу обсягу реалізації ПП «Пола-
гропром». Вихідні дані наведено у табл. 1.

Для визначення виду кривої та тенденції ди-
наміки обсягу реалізації побудуємо лінію тренду 
(рис. 1). При цьому найбільшу достовірність 
апроксимації R2 дає ступенева функція виду  
f(t) = аtв.

Підставивши в отримане рівняння значення 
періодів упередження, можемо отримати про-
гнозні значення обсягів реалізації для ПП 
«Полагропром». Прогнозне значення обсягу 
реалізації 2015 р. становить 1004,5 тис. грн,   
2016 р. – 1023 тис. грн за умови збереження 
тенденції.
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Таблиця 1

Динаміка обсягів реалізації ПП «Полагропром» 
за 2008–2014 рр., тис. грн

Показник
Рік

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Обсяг реалізації, тис. грн 672 802 833 864 892 914 971 998
Темп зростання, % 1,00 1,19 1,04 1,04 1,03 1,02 1,06 1,03

Рис. 1. Прогноз обсягів реалізації ПП «Полагропром»

Основна умова використання методу екс-
траполяції тренду – це стабільність показників 
макросередовища. Слід відзначити, що сучасні 
умови на вітчизняному ринку не завжди відпо-
відають такому критерію. На рівень і динаміку 
обсягів реалізації впливає цілий ряд факторів. 
При цьому як кількість цих факторів, так і рі-
вень їх впливу може змінюватися. Тому для 
більш детального дослідження комерційної ді-
яльності та, зокрема, аналізу та прогнозування 
обсягів реалізації доцільно використати мето- 
дику факторного аналізу. 

Управління комерційною діяльністю тор-
говельного підприємства є одним із головних 
напрямів роботи його керівництва. Для ефек-
тивного управління комерційною діяльністю 
торговельного підприємства необхідно про-
водити аналіз її поточного стану та прогнозу-
вання майбутніх показників, щоб бути гото-
вими до змін у зовнішньому середовищі, які 
можуть негативно впливати на всю діяльність 

підприємства. У ході аналізу дослідження із 
цього питання, було визначено, що для про-
гнозування обсягу реалізації торговельного 
підприємства можна використовувати метод 
екстраполяції тренда. Для більш детального 
аналізу впливу чинників доцільно викорис-
тати методику факторного аналізу.
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Аннотация. Цель статьи – исследовать сущность коммерческой деятельности торго-
вого предприятия и особенностей ее анализа. Необходимым условием управления торговым 
предприятием является системный подход, предусматривающий формирование соответ-
ствующей системы управления его коммерческой деятельностью как составляющей общей 
системы управления предприятием. Систематизированы взгляды ученых на содержание и 
составляющие категории коммерческой деятельности предприятия. Для анализа коммер-
ческой деятельности торгового предприятия предлагается использовать метод экстра-
поляции тренда.
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Summary. During the operation of a commercial enterprise today more attention is paid to its com-
mercial activities related to marketing. Special attention should be paid to the analysis and forecasting 
of volumes of sales of commercial enterprise. Research of essence of commercial activity of trade 
enterprise and features of her analysis. Prerequisite trading enterprise management is a systematic 
approach that involves the formation of an appropriate system of managing its commercial activities as 
part of the overall system management. Systematized scientific views on the content and components 
business category commercial enterprise. The analysis of business trading company proposed to use 
the method of extrapolation trend.

Keywords: commercial enterprise, commercial activity, trend, analysis.


