
 1 

УДК 658.8.012.25:339.142.055 

C. В. Рилєєв 

 

ПЛАНУВАННЯ ОБСЯГІВ ПРОДАЖУ ТОВАРІВ НА 

ПІДПРИЄМСТВАХ ОПТОВОЇ ТОРГІВЛІ: КОНЦЕПТУАЛЬНІ 

ЗАСАДИ 
 

Чернівецький торговельного економічний інститут Київського національного торговельно-

економічного університету 

 
Анотація. У статті узагальнено концептуальні засади планування обсягів продажу товарів на 

підприємствах оптової торгівлі. 
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Abstract: The article summarizes the conceptual principles of planning the sales of goods at wholesale 

enterprises. 
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Отримання прибутку – основна мета створення та функціонування комерційного підприємства, 

але досягти її без продажу товару неможливо. Тому збут – це ключова функція фірми, а плановий 

обсяг продажу – один з основних розділів бізнес-плану, на яку у першу частину зверне увагу 

потенційний інвестор або кредитор. При підготовці адекватного реаліям бізнес-плану розробник у 

першу чергу має прикласти особливі зусилля та знання предметної області при формуванні даного 

розділу, так як від цього в значній мірі залежить майбутній успіх або провал ідеї в цілому.  

В основі визначення реального обсягу продажу лежать такі категорії як: 

- потенціал ринку; 

- потенціал продажу; 

- прогноз продажу; 

- квота продажу. 

Зв’язок зазначених категорій наведено на рис. 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

При цьому не слід плутати прогнози з планами. Прогноз – оцінка варіантів зміни обсягів 

продажу на основі різних сценаріїв розвитку (песимістичний, оптимістичного та реалістичного). 

План – конкретний перелік дій по досягненню поставленої мети на основі обраного прогнозного 

 
Оцінка факторів економічного середовища 

Оцінка потенціалу ринку та/або потенціалу продажу 

Складання прогнозу та плану продажу товарів 

Порівняння плану продаж з цілями (метою) 

Чи відповідають один 

одному? 

Встановлення квот продажу товарів 

Так 

Ні 

Перегляд 

програми 

маркетингу 

Рис.1. Потенціал ринку, потенціал продажу та процес планування обсягів продажу товарів 

Джерело: складено на основі [1-5] 
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сценарію. 

В основу процесу планування на підприємстві в цілому, а також обсягів продажу 

товарів зокрема, покладено певні концепції (рис. 2). 
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4. Логістичний план. 

5. Інвестиційний план. 

6. IT-план. 

7. HR-план тощо. 
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Рис. 2. Концептуальні засади планування в системі управління продажем товарів  

Джерело: складено на основі [1-5] 
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Система принципів (підходів) включає як загальні, які притаманні плануванню, так і 

специфічні, що враховують сам процес складання планів обсягів продажу, маркетингу, логістики, 

мерчендайзингу, НR та IT-планів тощо.  
У світі існують компанії, в яких планування здійснюється без складання бюджетів, тобто в 

основі управління їх діяльності покладено концепцію «За рамками бюджетів» (Beyond Budgeting). 

Дана концепція набирає всі більшої популярності й в Україні. 

Звичайно, наведені на рис. 2, концептуальні аспекти планування продажу товарів є лише базою 

для впровадження та адаптації під особливості функціонування підприємств оптової торгівлі;  

часового горизонту планування; товарного асортименту; маркетингові, логістично-складські та 

імпортно-митні аспекти; формування угод та умов постачання у великі торговельні мережі, дилерські 

компанії; акційні пропозиції та систему знижок постійним клієнтам; форс-мажорних обставин, 

зокрема наслідків Сovid-19 тощо. 

Отже, планування обсягів продажу допомагає знизити ризик виникнення витрат та втрат 

товарів, рівень простоїв, скоординувати діяльність окремих структурних підрозділів підприємства 

або бізнесу в цілому. Також вдається скоротити строки реалізації товарів, оптимізувати або 

згрупувати їх складські залишки тощо. В цілому підвищується ефективність насамперед операційної 

(основної) діяльності торговельного підприємства. 
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