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ВСТУП 

Актуальність теми. У сучасних умовах розвитку конкурентного 

середовища в роздрібній торгівлі формування асортиментної політики є одним 

з ключових аспектів управлінської діяльності підприємств. Саме ефективне 

управління асортиментом здатне забезпечити стійке функціонування та 

прибутковість суб’єктів господарювання, а також задовольнити запити цільової 

аудиторії. 

Сучасний ринок роздрібної торгівлі в Україні відзначається високою 

динамікою та нестабільністю, що зумовлено як економічними коливаннями, так 

і впливом зовнішніх чинників, зокрема геополітичної ситуації. У таких умовах 

підприємства змушені оперативно реагувати на зміни попиту, оновлювати 

товарний асортимент, впроваджувати інноваційні методи управління. 

Особливої актуальності набуває дослідження реального досвіду окремих 

вітчизняних торговельних мереж, зокрема компанії "Таврія В", яка завдяки 

мультиформатному підходу та впровадженню сучасних технологій демонструє 

стабільність і гнучкість у веденні бізнесу. 

Питання оптимізації асортименту тісно пов’язане з використанням 

сучасних інформаційних технологій, аналізом ринкових тенденцій, вивченням 

поведінки споживачів, що зумовлює необхідність комплексного підходу до 

дослідження цього явища. 

Враховуючи наявні виклики, перед підприємствами стоїть завдання не 

лише забезпечення наявності продукції, але й її раціонального розміщення, 

структуризації та постійного оновлення у відповідності до очікувань покупців. 

Таким чином, тема формування асортиментної політики в умовах 

сучасного ринку є надзвичайно важливою як у теоретичному, так і в 

прикладному аспекті, оскільки дозволяє підвищити ефективність діяльності 

підприємств та сформувати їх довгострокову конкурентоспроможність. 

Мета і завдання дослідження. Метою дипломної роботи є дослідження 

особливостей формування та реалізації асортиментної політики підприємства 

роздрібної торгівлі на прикладі мережі "Таврія В", а також розробка 
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практичних рекомендацій щодо її вдосконалення. Основними завданнями 

виступають аналіз теоретичних підходів до асортиментної політики, оцінка 

чинників, що впливають на її формування, діагностика поточного стану 

асортиментної структури досліджуваного підприємства та визначення напрямів 

її оптимізації. 

Об'єкт та предмет дослідження. Об’єктом дослідження є процес 

управління асортиментною політикою підприємства роздрібної торгівлі в 

умовах динамічного ринку. Предметом дослідження виступають методи, 

механізми та інструменти формування та реалізації асортиментної політики на 

підприємстві, а також їх вплив на ефективність господарської діяльності. 

Методи дослідження. У роботі використано методи аналізу, порівняння, 

узагальнення, системного підходу, а також економічного та структурного 

аналізу. Для візуалізації даних застосовано графічні методи. Це забезпечило 

повне та об’єктивне дослідження асортиментної політики мережі "Таврія В". 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ФОРМУВАННЯ АСОРТИМЕНТУ В 

РОЗДРІБНІЙ ТОРГІВЛІ 

1.1 Сутність та значення асортиментної політики підприємства 

Асортиментна політика підприємства є одним із найважливіших 

елементів комплексної маркетингової стратегії, що визначає успішність 

функціонування компанії в умовах сучасного конкурентного середовища. 

Формування ефективної асортиментної політики потребує глибокого розуміння 

її сутності, принципів та механізмів впливу на діяльність організації. 

Сутність асортиментної політики полягає у визначенні оптимального 

набору товарів чи послуг, які підприємство пропонує на ринку для задоволення 

потреб споживачів та досягнення стратегічних цілей організації [1, с. 45]. Це 

комплексний підхід до управління товарною пропозицією, що охоплює 

планування, формування, оптимізацію та контроль асортименту продукції 

відповідно до ринкових умов та внутрішніх можливостей підприємства. 

Асортиментна політика являє собою систему взаємопов'язаних рішень 

щодо формування товарної структури підприємства, спрямованих на 

максимізацію прибутку та забезпечення конкурентоспроможності на ринку [2, 

с. 124]. Ця система включає аналіз існуючого асортименту, прогнозування 

попиту, розробку нових товарних позицій та виведення з обігу неефективних 

продуктів. 

Значення асортиментної політики для підприємства важко переоцінити, 

оскільки вона безпосередньо впливає на фінансові результати діяльності 

організації. Правильно сформований асортимент дозволяє підприємству 

ефективно використовувати наявні ресурси, мінімізувати ризики та 

максимізувати прибутковість операцій [3, с. 67]. 

Асортиментна політика виступає інструментом стратегічного управління, 

що забезпечує адаптацію підприємства до мінливих умов ринкового 

середовища. Вона дозволяє компанії гнучко реагувати на зміни споживчих 

переваг, дії конкурентів та інші зовнішні фактори впливу [4, с. 89]. 
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Ефективна асортиментна політика сприяє формуванню стійких 

конкурентних переваг підприємства через диференціацію товарної пропозиції 

та створення унікальної цінності для споживачів. Це особливо важливо в 

умовах насиченого ринку, де боротьба за споживача стає все більш 

інтенсивною [5, с. 112]. 

Асортиментна політика тісно пов'язана з іншими функціональними 

політиками підприємства, зокрема ціновою, збутовою та комунікаційною. 

Інтеграція цих елементів маркетинг-міксу забезпечує синергетичний ефект та 

підвищує загальну ефективність маркетингової діяльності [6, с. 198]. 

Основною метою асортиментної політики є досягнення оптимального 

співвідношення між широтою та глибиною асортименту, що дозволяє 

максимально задовольнити потреби цільових сегментів споживачів при 

мінімальних витратах ресурсів [7, с. 129]. Це потребує постійного моніторингу 

ринкової ситуації та коригування товарної структури відповідно до виявлених 

тенденцій. 

Формування асортиментної політики базується на принципах 

системності, комплексності та безперервності. Системний підхід передбачає 

розгляд асортименту як єдиного цілого, де кожен товар виконує певну функцію 

у загальній структурі пропозиції [8, с. 520]. Комплексність асортиментної 

політики проявляється у врахуванні всіх факторів внутрішнього та зовнішнього 

середовища, що впливають на формування товарної структури підприємства. 

Це включає аналіз ресурсних можливостей, технологічних обмежень, ринкових 

тенденцій та конкурентного середовища [9, с. 78]. 

Принцип безперервності асортиментної політики означає необхідність 

постійного удосконалення товарної пропозиції відповідно до змін у 

зовнішньому середовищі та внутрішніх потреб підприємства. Це потребує 

створення ефективної системи моніторингу та оперативного реагування на 

виявлені зміни [10, с. 156]. 

Асортиментна політика включає кілька ключових компонентів: широту 

асортименту, глибину асортименту, довжину товарної лінії та узгодженість 
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товарних груп. Широта асортименту характеризує кількість товарних ліній, що 

пропонує підприємство, тоді як глибина відображає кількість варіантів кожного 

товару [11, с. 962]. 

Довжина товарної лінії визначається загальною кількістю товарних 

позицій в асортименті підприємства, а узгодженість характеризує ступінь 

взаємозв'язку між різними товарними групами з точки зору технології 

виробництва, каналів збуту чи споживчих потреб [12, с. 45]. 

Процес формування асортиментної політики включає декілька 

послідовних етапів: аналіз поточного стану асортименту, дослідження 

ринкових можливостей, розробку стратегії асортименту, впровадження 

запланованих заходів та контроль результатів [13, с. 67]. Кожен етап має свої 

специфічні завдання та методи реалізації. 

Аналіз поточного стану асортименту передбачає оцінку ефективності 

існуючих товарних позицій за критеріями прибутковості, обсягів збуту, частки 

ринку та задоволеності споживачів. Це дозволяє виявити сильні та слабкі 

сторони товарної пропозиції підприємства [14, с. 89]. 

Дослідження ринкових можливостей включає аналіз попиту, 

конкурентного середовища, технологічних тенденцій та регулятивних 

обмежень. Результати цього дослідження формують основу для прийняття 

рішень щодо розширення чи скорочення асортименту [15, с. 134]. 

Розробка стратегії асортименту передбачає визначення оптимальної 

структури товарної пропозиції, що враховує стратегічні цілі підприємства, 

ресурсні обмеження та ринкові можливості. Ця стратегія має бути узгоджена з 

загальною корпоративною стратегією організації [16, с. 178]. 

Впровадження асортиментної політики потребує координації зусиль 

різних підрозділів підприємства та забезпечення необхідних ресурсів для 

реалізації запланованих заходів. Успішність впровадження значною мірою 

залежить від якості планування та ефективності управління проектами [17, 

с. 201]. 
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Контроль результатів асортиментної політики здійснюється через систему 

ключових показників ефективності, що дозволяють оцінити досягнення 

поставлених цілей та своєчасно внести необхідні корективи. Це забезпечує 

безперервне удосконалення асортиментної політики та адаптацію до мінливих 

умов ринку [18, с. 245]. 

Сучасні підходи до формування асортиментної політики 

характеризуються використанням передових методів аналізу даних, 

інформаційних технологій та інноваційних інструментів маркетингу, що 

дозволяє підвищити точність прогнозів та ефективність прийнятих рішень. 

1.2 Методи та підходи до управління асортиментом 

Управління асортиментом є складним та багатоаспектним процесом, що 

вимагає від підприємства застосування різноманітних методів та підходів для 

досягнення оптимальної структури товарного портфеля. За визначенням 

Кардаша В.Я., управління асортиментом – це діяльність підприємства, 

спрямована на планування та формування асортименту продукції відповідно до 

потреб споживачів та з урахуванням ресурсних можливостей підприємства та 

умов зовнішнього середовища. Ця діяльність передбачає розробку та 

впровадження системи заходів, що забезпечують формування 

конкурентоспроможного асортименту, який найкращим чином відповідає 

вимогам ринку [42]. 

Класичні методи оптимізації асортименту базуються на традиційних 

підходах до формування товарного портфеля підприємства. Одним із таких 

методів є метод експертних оцінок, який передбачає залучення кваліфікованих 

спеціалістів для оцінки перспективності окремих товарних позицій та їх 

відповідності потребам споживачів. Даний метод дозволяє врахувати думку 

фахівців різних підрозділів підприємства та зовнішніх експертів, що підвищує 

об'єктивність прийнятих рішень щодо формування асортименту. 

Важливим класичним методом оптимізації асортименту є аналіз 

життєвого циклу товару. За його допомогою підприємство може визначити, на 

якому етапі життєвого циклу перебуває кожна товарна позиція, та прийняти 



9 
 

відповідні рішення щодо включення нових товарів до асортименту, модифікації 

існуючих або виведення з ринку тих товарів, які знаходяться на етапі спаду. 

Цей метод дозволяє підприємству постійно оновлювати свій асортимент та 

підтримувати його конкурентоспроможність [6, c. 198]. 

Серед класичних методів значне місце посідає портфельний аналіз, який 

дозволяє оцінити сукупність товарів підприємства як єдиний портфель та 

визначити стратегічні напрямки його розвитку. За допомогою портфельного 

аналізу підприємство може виявити найбільш перспективні товарні групи та 

визначити напрямки інвестування ресурсів для їх розвитку, а також визначити 

товари, що потребують модифікації або виведення з ринку. 

Математичні моделі в управлінні асортиментом представляють собою 

сучасні інструменти, які дозволяють підприємству приймати обґрунтовані 

рішення щодо формування та оптимізації асортименту на основі кількісних 

методів аналізу. Одним із найбільш поширених методів є ABC-аналіз, який 

базується на правилі Парето та дозволяє класифікувати товари за ступенем їх 

впливу на загальний результат. За його допомогою товари поділяються на три 

групи: A – найбільш цінні товари (15-20% асортименту, які забезпечують 80% 

доходу), B – середні за цінністю товари (30% асортименту, що забезпечують 

15% доходу) та C – найменш цінні товари (50-60% асортименту, що 

забезпечують лише 5% доходу). 

XYZ-аналіз є ще одним важливим математичним методом, який 

використовується для класифікації товарів за стабільністю продажів та 

точністю прогнозування. За результатами XYZ-аналізу товари поділяються на 

три групи: X – товари зі стабільним попитом та високою точністю 

прогнозування, Y – товари з нестабільним, але передбачуваним попитом, та Z – 

товари з нерегулярним попитом та низькою точністю прогнозування. 

Поєднання ABC та XYZ-аналізу дозволяє отримати більш повну інформацію 

про товарний асортимент та визначити оптимальні стратегії управління для 

кожної групи товарів [7, c. 128]. 
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Модель економічно обґрунтованого розміру замовлення (Economic Order 

Quantity, EOQ) є важливим інструментом управління запасами в контексті 

оптимізації асортименту. Ця модель дозволяє визначити оптимальний розмір 

замовлення, при якому сума витрат на оформлення замовлення та витрат на 

зберігання запасів буде мінімальною. За допомогою моделі EOQ підприємство 

може оптимізувати свої витрати на логістику та складське зберігання товарів, 

що є важливою умовою ефективного управління асортиментом. 

Одним з найвідоміших інструментів портфельного аналізу є матриця 

Бостонської консалтингової групи (БКГ), яка дозволяє класифікувати товари за 

темпами зростання ринку та відносною часткою ринку, що видно на рис. 1.1. За 

допомогою матриці БКГ товари поділяються на чотири групи: "зірки" (товари з 

високою часткою ринку та високими темпами зростання), "дійні корови" 

(товари з високою часткою ринку та низькими темпами зростання), "важкі діти" 

або "знаки питання" (товари з низькою часткою ринку та високими темпами 

зростання) та "собаки" (товари з низькою часткою ринку та низькими темпами 

зростання). Матриця БКГ дозволяє підприємству розробити стратегії для 

кожної групи товарів та оптимізувати розподіл ресурсів між ними. 

Сучасні підходи до управління асортиментом включають використання 

автоматизованих систем, які дозволяють підприємству ефективно збирати, 

обробляти та аналізувати великі обсяги інформації про товари, продажі, запаси 

та споживачів. За визначенням Хомяка І. М., автоматизована система 

управління асортиментом – це програмно-технічний комплекс, призначений 

для автоматизації процесів планування, формування, контролю та оптимізації 

асортименту товарів відповідно до стратегічних цілей підприємства та потреб 

споживачів [8]. 
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Рисунок 1.1 – Матриця БКГ [8] 

 

Сучасні автоматизовані системи управління асортиментом базуються на 

використанні технологій обробки великих даних (Big Data) та штучного 

інтелекту, що дозволяє аналізувати великі обсяги інформації про продажі, 

запаси, поведінку споживачів та ринкові тенденції для прийняття 

обґрунтованих рішень щодо формування та оптимізації асортименту. Такі 

системи можуть включати модулі для прогнозування попиту, оптимізації 

запасів, аналізу прибутковості товарів та категорійного менеджменту. 

Важливою складовою автоматизованих систем управління асортиментом 

є категорійний менеджмент, який представляє собою процес управління 

товарними категоріями як стратегічними бізнес-одиницями для підвищення 

ефективності діяльності підприємства. За визначенням Моторнюка У.І., 

категорійний менеджмент – це процес управління асортиментом, при якому 

кожна товарна категорія розглядається як окрема бізнес-одиниця, що має свої 

показники ефективності, стратегії розвитку та цільові показники [43, c. 83]. 
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Основними елементами автоматизованих систем управління 

асортиментом є бази даних товарів, модулі аналізу продажів та прибутковості, 

системи прогнозування попиту, інструменти оптимізації запасів та 

ціноутворення, а також системи підтримки прийняття рішень. Інтеграція цих 

елементів дозволяє підприємству автоматизувати процеси збору та аналізу 

інформації, прогнозування попиту, планування закупівель та оптимізації 

асортименту. 

Сучасні автоматизовані системи управління асортиментом дозволяють 

підприємству швидко реагувати на зміни у потребах споживачів, тенденціях 

ринку та діях конкурентів. За допомогою таких систем підприємство може 

автоматично відстежувати показники продажів та прибутковості кожної 

товарної позиції, виявляти товари з низькою ефективністю та приймати 

рішення щодо їх модифікації або виведення з асортименту, а також визначати 

перспективні напрямки розширення асортименту. 

Важливою перевагою автоматизованих систем управління асортиментом 

є можливість інтеграції з іншими інформаційними системами підприємства, 

такими як системи управління взаємовідносинами з клієнтами (CRM), системи 

управління ланцюгами поставок (SCM) та системи планування ресурсів 

підприємства (ERP). Така інтеграція дозволяє забезпечити єдиний 

інформаційний простір для всіх підрозділів підприємства та підвищити 

ефективність управління асортиментом [9]. 

У сучасних умовах особливого значення набуває використання хмарних 

технологій в автоматизованих системах управління асортиментом. Хмарні 

рішення дозволяють підприємству отримати доступ до потужних аналітичних 

інструментів без необхідності значних інвестицій у власну ІТ-інфраструктуру. 

Крім того, хмарні системи забезпечують можливість віддаленого доступу до 

інформації про асортимент та продажі, що є особливо важливим для 

підприємств з розгалуженою мережею магазинів або філій. 

Слід зазначити, що ефективне управління асортиментом вимагає 

комплексного підходу, який передбачає поєднання класичних методів, 
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математичних моделей та автоматизованих систем. Такий підхід дозволяє 

підприємству враховувати як кількісні показники (обсяги продажів, 

прибутковість, оборотність), так і якісні аспекти (відповідність асортименту 

потребам споживачів, конкурентоспроможність товарів, імідж підприємства). 

Важливо зазначити, що вибір методів та підходів до управління 

асортиментом залежить від багатьох факторів, таких як розмір підприємства, 

специфіка його діяльності, особливості ринку, на якому воно працює, а також 

наявні ресурси та можливості. Для малих підприємств можуть бути більш 

доступними класичні методи та базові математичні моделі, тоді як великі 

підприємства мають можливість впроваджувати складні автоматизовані 

системи управління асортиментом [10]. 

Таким чином, управління асортиментом є складним та багатоаспектним 

процесом, який вимагає від підприємства застосування різноманітних методів 

та підходів для досягнення оптимальної структури товарного портфеля. 

Використання класичних методів оптимізації асортименту, математичних 

моделей та автоматизованих систем дозволяє підприємству формувати 

конкурентоспроможний асортимент, який найкращим чином відповідає 

потребам споживачів та забезпечує ефективну діяльність підприємства на 

ринку. 

1.3 Фактори впливу на формування асортименту торговельного 

підприємства 

Формування асортименту торговельного підприємства є складним і 

багатоаспектним процесом, на який впливає значна кількість різноманітних 

факторів. За визначенням Мазаракі А.А., фактори формування асортименту – 

це умови та причини, що зумовлюють процес відбору, включення, зміни або 

виключення товарів із асортиментного набору підприємств торгівлі. Аналіз та 

врахування цих факторів дозволяє підприємству створити оптимальний 

асортимент товарів, який найкращим чином відповідає потребам споживачів та 

забезпечує ефективну діяльність підприємства на ринку [11]. 
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Традиційні фактори формування асортименту можна розподілити на 

зовнішні та внутрішні. До зовнішніх факторів відносяться ті, що формуються у 

зовнішньому середовищі функціонування підприємства і не піддаються 

контролю з його боку. Вони створюють певні обмеження та можливості для 

формування асортименту торговельного підприємства. Натомість внутрішні 

фактори пов'язані з діяльністю самого підприємства та його можливостями 

щодо формування асортименту. 

Одним із найважливіших зовнішніх факторів, що впливає на формування 

асортименту торговельного підприємства, є споживчий попит. За визначенням 

Гончара Л.О., споживчий попит – це забезпечена грошовими коштами потреба 

населення в товарах і послугах, що реалізуються через роздрібну торговельну 

мережу. Врахування споживчого попиту є необхідною умовою формування 

оптимального асортименту товарів, оскільки саме попит визначає, які товари і в 

яких обсягах будуть користуватися попитом у споживачів [12]. 

Споживчий попит характеризується такими властивостями, як 

динамічність, еластичність, сезонність та циклічність. Динамічність 

проявляється у постійних змінах попиту під впливом різних факторів. 

Еластичність попиту відображає його чутливість до змін у ціні товару, доходах 

споживачів та інших факторах. Сезонність попиту проявляється у циклічних 

коливаннях попиту на окремі товари протягом року. Циклічність попиту 

пов'язана з економічними циклами та змінами у загальній економічній ситуації. 

Іншим важливим зовнішнім фактором є товарна пропозиція, яка визначає 

можливості торговельного підприємства щодо формування асортименту 

товарів. Товарна пропозиція формується під впливом виробничих можливостей 

виробників товарів, а також імпортних можливостей країни. Обмеження у 

товарній пропозиції можуть суттєво впливати на можливості торговельного 

підприємства щодо формування асортименту товарів відповідно до потреб 

споживачів. 

Конкуренція на ринку також є важливим зовнішнім фактором, що 

впливає на формування асортименту товарів. В умовах високої конкуренції 



15 
 

торговельне підприємство повинно формувати свій асортимент таким чином, 

щоб забезпечити конкурентні переваги перед іншими підприємствами. Це може 

досягатися шляхом включення до асортименту унікальних товарів, розширення 

асортименту, підвищення якості товарів або зниження цін на них. 

Серед зовнішніх факторів значний вплив на формування асортименту 

торговельного підприємства мають також рівень доходів та соціальний склад 

населення у зоні діяльності підприємства. Рівень доходів визначає купівельну 

спроможність населення та його можливості щодо придбання тих чи інших 

товарів. Соціальний склад населення впливає на структуру попиту, оскільки 

різні соціальні групи мають різні потреби та переваги щодо товарів. 

Важливими зовнішніми факторами є також національні та культурні 

особливості споживачів, які визначають їх смаки та переваги щодо товарів. В 

Україні, зокрема, спостерігаються регіональні відмінності у споживчих 

перевагах, які необхідно враховувати при формуванні асортименту товарів 

торговельного підприємства. Крім того, на формування асортименту впливають 

також традиції та звичаї споживачів, які визначають їх поведінку на ринку [12]. 

До внутрішніх факторів, що впливають на формування асортименту 

торговельного підприємства, відносяться передусім спеціалізація та тип 

підприємства. Спеціалізація визначає основний напрямок діяльності 

підприємства та його товарну спеціалізацію. Тип підприємства (супермаркет, 

гіпермаркет, спеціалізований магазин, дискаунтер тощо) визначає особливості 

формування асортименту товарів та його широту і глибину. 

Важливим внутрішнім фактором є також розмір торговельної площі 

підприємства, який визначає можливості щодо розміщення товарів та 

формування асортименту. Підприємства з більшою торговельною площею 

мають можливість формувати більш широкий та глибокий асортимент товарів 

порівняно з підприємствами з меншою торговельною площею. Крім того, 

розмір торговельної площі впливає на можливості щодо розміщення 

торговельного обладнання та організації торговельного процесу. 
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Важливим внутрішнім фактором є також місце розташування 

торговельного підприємства. Підприємства, розташовані у центральних 

районах міста, мають можливість формувати більш широкий асортимент 

товарів порівняно з підприємствами, розташованими у віддалених районах. 

Крім того, місце розташування впливає на структуру попиту, оскільки в різних 

районах міста проживають споживачі з різним рівнем доходів та соціальним 

статусом. 

Фінансові можливості підприємства також є важливим фактором, що 

впливає на формування асортименту товарів. Підприємства з більшими 

фінансовими можливостями мають можливість формувати більш широкий та 

глибокий асортимент товарів, а також включати до асортименту більш дорогі та 

якісні товари. Крім того, фінансові можливості визначають можливості 

підприємства щодо закупівлі товарів, їх зберігання та представлення у 

торговельному залі. 

У сучасних умовах господарювання значно зростає роль інформаційних 

технологій як фактора оптимізації асортиментної політики торговельного 

підприємства. За визначенням Ільченко Н.Б., інформаційні технології в 

управлінні асортиментом – це комплекс методів і засобів збору, обробки, 

аналізу та використання інформації для прийняття рішень щодо формування та 

оптимізації асортименту товарів. Впровадження інформаційних технологій 

дозволяє підприємству підвищити ефективність управління асортиментом та 

забезпечити його відповідність потребам споживачів [13]. 

Інформаційні технології впливають на формування асортименту товарів 

через забезпечення оперативного збору та аналізу інформації про продажі 

товарів, поведінку споживачів, дії конкурентів та тенденції ринку. За 

допомогою сучасних інформаційних систем підприємство може відстежувати 

продажі кожної товарної позиції, визначати найбільш прибуткові товари та 

товарні групи, а також виявляти товари з низькою ефективністю. Це дозволяє 

приймати обґрунтовані рішення щодо включення нових товарів до 
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асортименту, модифікації існуючих або виведення з ринку тих товарів, які не 

користуються попитом [13]. 

Сучасні інформаційні технології дозволяють також здійснювати аналіз 

поведінки споживачів та їх переваг щодо товарів. За допомогою систем аналізу 

даних підприємство може виявляти взаємозв'язки між покупками різних 

товарів, визначати найбільш популярні товарні категорії та бренди, а також 

виявляти тенденції у зміні споживчих переваг. Ця інформація дозволяє 

підприємству формувати асортимент товарів, який найкращим чином 

відповідає потребам цільових споживачів. 

Важливим аспектом впливу інформаційних технологій на формування 

асортименту є можливість здійснення прогнозування попиту на товари. За 

допомогою спеціалізованих програмних продуктів підприємство може 

прогнозувати попит на окремі товари та товарні групи з урахуванням 

сезонності, тенденцій ринку та інших факторів. Це дозволяє планувати 

закупівлі товарів таким чином, щоб забезпечити наявність товарів у необхідній 

кількості та асортименті при мінімізації запасів та витрат на їх зберігання. 

Інформаційні технології також впливають на формування асортименту 

товарів через забезпечення взаємодії з постачальниками та споживачами. 

Сучасні системи електронного обміну даними дозволяють підприємству 

отримувати оперативну інформацію від постачальників про наявність товарів, 

їх характеристики та ціни, що дозволяє формувати асортимент з урахуванням 

можливостей постачальників. Крім того, інформаційні технології дозволяють 

отримувати зворотний зв'язок від споживачів щодо товарів, що дозволяє 

враховувати їх побажання та зауваження при формуванні асортименту. 

Важливою складовою впливу інформаційних технологій на формування 

асортименту є можливість здійснення категорійного менеджменту за 

допомогою спеціалізованих програмних продуктів. Категорійний менеджмент 

дозволяє оптимізувати асортимент товарів в рамках окремих товарних 

категорій, визначити оптимальну структуру категорії, а також розробити 

стратегії розвитку для кожної категорії. Використання інформаційних 
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технологій дозволяє автоматизувати процеси категорійного менеджменту та 

підвищити їх ефективність. 

Використання інформаційних технологій у формуванні асортименту 

торговельного підприємства дозволяє також оптимізувати процеси 

ціноутворення. Сучасні системи аналізу даних та підтримки прийняття рішень 

дозволяють визначати оптимальні ціни на товари з урахуванням витрат, 

конкуренції, еластичності попиту та інших факторів. Це дозволяє підприємству 

формувати асортимент товарів з оптимальним співвідношенням ціни та якості, 

що підвищує його конкурентоспроможність на ринку [14]. 

Таким чином, формування асортименту торговельного підприємства 

відбувається під впливом значної кількості факторів, які можна розподілити на 

традиційні (зовнішні та внутрішні) та інформаційно-технологічні. Врахування 

цих факторів дозволяє підприємству створити оптимальний асортимент 

товарів, який найкращим чином відповідає потребам споживачів та забезпечує 

ефективну діяльність підприємства на ринку. В сучасних умовах 

господарювання особливого значення набуває використання інформаційних 

технологій як фактора оптимізації асортиментної політики, що дозволяє 

підприємству підвищити ефективність управління асортиментом та забезпечити 

його конкурентоспроможність на ринку. 
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РОЗДІЛ 2. АНАЛІЗ АСОРТИМЕНТНОЇ ПОЛІТИКИ МЕРЕЖІ  

"ТАВРІЯ В" 

2.1 Організаційно-економічна характеристика торговельної мережі 

"Таврія В"  

Торговельна мережа "Таврія В" є однією з найвпливовіших гравців на 

ринку роздрібної торгівлі України. Заснована у 1992 році, компанія пройшла 

значний шлях розвитку – від одного супермаркету до багатопрофільного 

холдингу, що функціонує у сферах роздрібної та оптової торгівлі, громадського 

харчування, виробництва, будівництва, девелопменту та IT-технологій. За 

офіційною інформацією компанії, на сьогодні мережа представлена понад 100 

торговельними об’єктами в різних регіонах України, з центральним офісом в 

Одесі. Така диверсифікація діяльності та масштаб мережі свідчать про стійке 

положення "Таврії В" на ринку та її здатність ефективно реагувати на зміни в 

споживчому попиті, що має важливе значення для аналізу асортиментної 

політики [15]. 

За 33 роки діяльності "Таврія В" досягла значних масштабів присутності 

на українському ринку. Станом на початок 2025 року компанія володіє понад 

146 об'єктами роздрібної торгівлі, серед яких представлені супермаркети різних 

форматів, магазини біля дому, делікатес-маркети та торгові центри. Загальна 

торгова площа мережі складає 425 313,8 м². Географія присутності мережі 

охоплює численні регіони України: Дніпропетровський, Івано-франківський, 

Київський, Миколаївський, Одеський, Харківський, Хмельницький [15]. 

Фінансові показники компанії демонструють стабільне зростання та 

високу стійкість до економічних коливань. У 2023 році, за даними Forbes, 

компанія "Таврія Плюс", що управляє мережами "Таврія В" і "Космос", досягла 

річного обороту в розмірі 12,4 млрд грн, а її чистий прибуток склав 0,2 млрд 

грн. За результатами першого півріччя 2024 року виторг компанії склав 6,3 

млрд грн, що на 5% перевищує аналогічний показник попереднього року. 

На шляху розвитку компанія зіткнулася з серйозними викликами. 24 

червня 2024 року внаслідок ракетного удару в Одесі було зруйновано 

Добавлено примечание ([1]): Переробила абзац, 
внесла аргументацію 

Добавлено примечание ([2]): Додала джерело 

Добавлено примечание ([3]): Змінила показники 
згідно джерела 

Добавлено примечание ([4]): Додала джерело 
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логістичний склад компанії площею 52 000 м². За оцінками експертів, збитки 

від цієї події становлять приблизно 300 млн грн. Ця подія спричинила значні 

ускладнення в логістичних процесах компанії та негативно вплинула на 

фінансові показники другого півріччя 2024 року [15]. 

Кадровий потенціал "Таврія В" налічує понад 4 500 співробітників різної 

кваліфікації. Структура персоналу компанії різноманітна і включає працівників 

різних спеціальностей, як показано в таблиці 2.1. 

 

Таблиця 2.1 

Структура персоналу компанії "Таврія В" за категоріями 

Категорія персоналу Кількість, осіб Частка, % 

Управлінський персонал 320 7,1 

Адміністративний 

персонал 

475 10,6 

Торговельний персонал 2640 58,7 

Працівники 

виробництва 

580 12,9 

Логістичний персонал 285 6,3 

Технічний персонал 200 4,4 

Всього 4500 100,0 

Джерело: складено автором на основі [24] 

  

У сучасних умовах цифровізації економіки "Таврія В" активно 

впроваджує інноваційні технологічні рішення. Особливо помітним є процес 

автоматизації касових операцій – у більш ніж 30 супермаркетах мережі 

встановлено каси самообслуговування, загальна кількість яких сягає майже 200 

терміналів. За статистикою компанії, у деяких торговельних точках до 96% 

покупок здійснюються саме через каси самообслуговування. 

Бізнес-модель "Таврія В" базується на принципі мультиформатності, що 

дозволяє компанії охоплювати різні сегменти ринку. Компанія розвиває кілька 

торговельних форматів: супермаркети "Таврія В", делікатес-маркети "Космос", 

Добавлено примечание ([5]): Додала посилання 
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магазини побутової хімії "Блиск & Відро", магазини низьких цін "ПЮРЕ". 

Динаміка розширення мережі представлена на рисунку 2.1. 

 

 

Джерело: складено автором на основі [47; 48] 

Рисунок 2.1 – Динаміка розвитку торговельних форматів мережі "Таврія В" 

 

Важливою складовою бізнес-моделі компанії є розвиток власних 

виробництв. "Таврія В" володіє мережею пекарень, кондитерських цехів, 

м'ясних і рибних цехів, швейних цехів і навіть власною броварнею. Це дозволяє 

компанії контролювати якість продукції, розширювати асортимент та 

оптимізувати витрати. У відповідь на сучасні тренди споживчої поведінки 

активно розвивається напрямок e-commerce через інтернет-магазин tavriav.ua з 

можливістю доставки товарів додому [16]. 

Організаційна структура компанії "Таврія В" побудована за 

функціональним принципом і включає декілька ключових департаментів: 

комерційний, операційний, фінансовий, логістичний, маркетинговий, HR та IT. 

Кожен департамент очолює директор, який підпорядковується безпосередньо 

Добавлено примечание ([6]): Таблицю переробила 
у діаграму, додала джерела 
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генеральному директору компанії. Структура управління магазинами 

передбачає чітку ієрархію та розподіл відповідальності. 

Основні фінансово-економічні показники діяльності компанії за останні 

три роки представлені на рисунку 2.2, який демонструють позитивну динаміку 

зростання. 

 

 

Джерело: складено автором на основі [47; 48] 

Рисунок 2.2  – Динаміка фінансово-економічних показників "Таврія В" 

 

Маркетингова стратегія "Таврія В" спрямована на посилення лояльності 

існуючих клієнтів та залучення нових. Компанія реалізує програму лояльності, 

що передбачає накопичення бонусів за покупки та отримання персоналізованих 

пропозицій. Регулярно проводяться акції, дегустації, майстер-класи та інші 

заходи, що формують позитивний клієнтський досвід. 

Соціальна відповідальність є важливою складовою корпоративної 

культури "Таврія В". Компанія підтримує різноманітні соціальні ініціативи, 

зокрема допомогу дитячим будинкам, медичним закладам, ветеранам. Особлива 

Добавлено примечание ([7]): Переробила таблицю 
у діаграму 
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увага приділяється екологічним проєктам – впровадженню енергоефективних 

технологій, зменшенню використання пластику, сортуванню відходів [17]. 

Технологічні інновації є одним із ключових факторів 

конкурентоспроможності "Таврія В". Компанія впроваджує сучасні POS-

системи, термінали для безготівкових розрахунків, електронні цінники, системи 

відеоаналітики. За результатами аналізу моделювання касового 

обслуговування, було встановлено, що оптимальною пропорцією є 2 касири та 

3 каси самообслуговування на один типовий магазин. 

Асортиментна політика "Таврія В" характеризується широтою та 

глибиною товарних категорій. Типовий супермаркет мережі пропонує понад 

25 000 найменувань товарів різних цінових сегментів. Компанія активно 

розвиває лінійку товарів власних торгових марок, що дозволяє посилити 

контроль за якістю та оптимізувати цінову політику. 

Логістична система компанії побудована на принципах централізації та 

ефективності. "Таврія В" володіє розгалуженою мережею розподільчих центрів, 

що забезпечує оперативне постачання товарів до торговельних точок. 

Впровадження TMS (Transport Management System) та WMS (Warehouse 

Management System) дозволило оптимізувати логістичні процеси та скоротити 

витрати [18]. 

Партнерська мережа "Таврія В" охоплює понад 1 500 постачальників, 

серед яких як великі національні та міжнародні виробники, так і локальні 

компанії. Особлива увага приділяється співпраці з українськими виробниками – 

їхня частка в загальному обсязі закупівель становить близько 70%. 

Перспективи розвитку мережі "Таврія В" пов'язані з подальшою 

експансією на нові географічні ринки, зокрема – до західних областей України, 

розширенням форматів присутності, поглибленням омніканальності та 

впровадженням інноваційних технологій. Компанія планує посилення позицій у 

сегменті e-commerce, розвиток системи доставки та сервісів click&collect, а 

також модернізацію існуючих торговельних об'єктів. 
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Отже, компанія «Таврія В» демонструє стратегію адаптації до умов 

українського ринку роздрібної торгівлі шляхом впровадження 

мультиформатного підходу, розвитку логістичних процесів і оновлення 

обслуговування споживачів. Комбінація різних форматів магазинів, широкий 

асортимент продукції, оптимізація постачання та організаційна структура 

сприяють зміцненню її позицій серед національних ритейлерів. Такі підходи 

дозволяють компанії підтримувати конкурентоспроможність в умовах змін 

ринкового середовища. 

2.2 Дослідження структури та показників асортименту "Таврія В"  

Асортиментна політика мережі супермаркетів "Таврія В" є одним із 

ключових факторів конкурентоспроможності компанії на ринку роздрібної 

торгівлі України. Станом на 2025 рік компанія оперує понад 135 об'єктами 

роздрібної торгівлі різних форматів, включаючи супермаркети, магазини біля 

дому, делікатес-маркети та торгові центри, що дозволяє реалізовувати 

диференційований підхід до формування асортименту залежно від потреб 

цільової аудиторії конкретної торгової точки. 

Аналіз товарообігу мережі "Таврія В" за 2024 рік свідчить про стійке 

зростання фінансових показників компанії навіть в умовах складної 

економічної ситуації. Згідно з аналізом внутрішньої звітності, загальний обсяг 

товарообігу в першому півріччі 2024 року склав 6,3 млрд грн, що демонструє 

зростання на 5% порівняно з аналогічним періодом 2023 року. Хоча цей 

показник нижчий за середній темп зростання ринку (13-14%), він свідчить про 

відносну стабільність бізнесу компанії в умовах економічних викликів [19]. 

Структура асортименту мережі "Таврія В" охоплює понад 40 000 

найменувань товарів, що розподілені між основними товарними категоріями. 

На основі аналізу внутрішньої звітності та даних касових систем було 

визначено структуру асортименту за основними товарними групами, що 

представлена на рисунках 2.3 та 2.4. 

 

Добавлено примечание ([8]): Переробила абзац 
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Джерело: складено автором на основі [47; 48] 

Рисунок 2.3 - Частка в загальному асортименті, % 

 

 

Джерело: складено автором на основі [47; 48] 

Рисунок 2.4 - Частка в загальному товарообігу, % 

 

Добавлено примечание ([9]): Таблицю переробила 
у діаграми 
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Як видно з рисунків, найбільшу частку в структурі асортименту та 

товарообігу займають продукти харчування, що є традиційним для мереж 

супермаркетів. При цьому частка товарообігу цієї категорії (71,5%) перевищує 

її частку в асортименті (62,3%), що свідчить про високу оборотність та 

ефективність продажів продуктів харчування. Натомість частка товарообігу 

непродовольчих товарів (особливо категорії "Товари для дому") менша за їхню 

частку в асортименті, що може свідчити про певні проблеми з управлінням 

цією категорією. 

Поглиблений аналіз категорії "Продукти харчування" дозволив виявити 

ключові підкатегорії, що забезпечують основний товарообіг мережі. Результати 

відображено в таблиці 2.2, де представлено структуру асортименту та 

товарообігу основних підкатегорій продуктів харчування [20]. 

 

Таблиця 2.2 

Структура асортименту та товарообігу категорії "Продукти харчування" 

Підкатегорія 
Частка в асортименті 

категорії, % 

Частка в товарообігу 

категорії, % 

М'ясна та рибна 

продукція 

18,7 24,6 

Молочні продукти 15,2 17,9 

Хлібобулочні вироби 10,8 15,3 

Свіжі фрукти та овочі 7,5 12,7 

Бакалійні товари 23,4 11,5 

Кондитерські вироби 12,8 9,8 

Заморожені продукти 6,4 5,2 

Напої безалкогольні 5,2 3,0 
 

З таблиці 2.2 видно, що підкатегорія «М'ясна та рибна продукція» при 

частці в асортименті 18,7% формує 24,6% товарообігу категорії. Схожу 

динаміку демонструють молочні продукти (15,2% асортименту та 17,9% 

товарообігу) й особливо – свіжі фрукти та овочі (7,5% асортименту – 12,7% 

товарообігу). Натомість бакалійні товари, які займають найбільшу частку в 

асортименті (23,4%), забезпечують лише 11,5% товарообігу. Таке 
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співвідношення може свідчити про відмінності у швидкості реалізації товарів 

або споживчих пріоритетах, однак для оцінки ефективності необхідний 

додатковий аналіз фінансових показників. 

Для поглибленого дослідження ефективності асортименту мережі "Таврія 

В" було застосовано метод ABC/XYZ-аналізу, який дозволяє класифікувати 

товари за їх внеском у загальний товарообіг та стабільністю продажів. 

Показник товарообігу використано, оскільки він є базовим, доступним і широко 

застосовуваним у практиці роздрібної торгівлі для оцінки обсягів реалізації 

товарів. Основна мета аналізу полягає у виявленні тих позицій, які формують 

найбільшу частку обігу та мають найбільш стабільний попит. Це дозволяє 

оптимізувати запаси, підвищити ефективність логістики та управління 

асортиментом. Таким чином, використання товарообігу як базового показника в 

ABC/XYZ-аналізі є доцільним для виявлення ключових товарів з точки зору 

попиту. Надалі такі товари можуть бути додатково проаналізовані за рівнем 

прибутковості для прийняття стратегічних рішень. 

Для проведення ABC-аналізу всі товарні позиції були розподілені на три 

групи: А – найбільш важливі товари, що забезпечують 80% товарообігу; В – 

товари середньої важливості (15% товарообігу); С – найменш важливі товари 

(5% товарообігу).  

XYZ-аналіз дозволив класифікувати товари за стабільністю продажів, яку 

визначено на основі коефіцієнта варіації (CV). Цей коефіцієнт розраховується 

за формулою 2.1: 

 

%100
x

CV


 (2.1) 

де: 

σ – стандартне відхилення обсягу продажів за певний період, 

x  – середнє значення продажів за той самий період. 

На основі значення CV товари розподіляються на такі групи: 

X – товари з високою стабільністю продажів (CV ≤ 10%), 

Добавлено примечание ([10]): Переробила абзац 

Добавлено примечание ([11]): Пояснено, чому 
обрано товарообіг 

Добавлено примечание ([12]): Вставлена формула 
з поясненнями 
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Y – товари із середньою стабільністю (10% < CV ≤ 25%), 

Z – товари з низькою стабільністю (CV > 25%). 

Такий підхід дозволяє виявити не лише найбільш прибуткові, а й 

найбільш прогнозовані позиції, що важливо для управління запасами та 

планування закупівель[21, c. 22]. 

 

Результати проведеного ABC/XYZ-аналізу для категорії "Продукти 

харчування" представлені в таблиці 2.3, де показано розподіл товарних позицій 

та їхній внесок у товарообіг. 

 

Таблиця 2.3 

Результати ABC/XYZ-аналізу для категорії "Продукти харчування" 

Група Кількість SKU1 
Частка в 

асортименті, % 

Частка в 

товарообігу, % 

AX 487 2,7 32,4 

AY 723 4,1 27,8 

AZ 975 5,5 19,8 

BX 1128 6,4 6,7 

BY 1834 10,4 5,8 

BZ 2475 14,0 2,5 

CX 678 3,5 1,7 

CY 2153 12,1 2,1 

CZ 7246 41,0 1,2 
 

 

Аналіз результатів ABC/XYZ-аналізу, представлених у таблиці 2.6, 

показує, що лише 12,3% товарних позицій (групи AX, AY, AZ) забезпечують 

80% товарообігу в категорії "Продукти харчування". Особливу увагу варто 

звернути на групу AX, яка включає найбільш прибуткові та стабільні в 

продажах товари. Ця група налічує лише 487 SKU (2,7% асортименту), але 

забезпечує 32,4% товарообігу. Такі позиції потребують особливої уваги щодо 

                                                           
1 SKU (Stock Keeping Unit, облікова товарна позиція) – це унікальна одиниця обліку, яка відображає 

конкретний товар у певній конфігурації (наприклад, молоко 2,5%, 1 літр, ТМ "Яготинське"). У таблиці 

результати ABC/XYZ-аналізу подані за кількістю таких позицій у кожній комбінації груп. 

Добавлено примечание ([13]): Додала виноску з 
поясненнями 



29 
 

постійної наявності в магазинах, оптимальної викладки та спеціальних програм 

лояльності. 

Водночас значна частина товарного асортименту – 41% позицій – 

належить до групи CZ. Ця група формує лише 1,2% загального товарообігу. 

Висновок про низьку стабільність продажів у даній групі випливає з самого 

XYZ-аналізу: товари, що належать до групи Z, демонструють високий рівень 

варіативності в обсягах продажів (згідно з коефіцієнтом варіації). У поєднанні з 

низькою участю в товарообігу (група C), це свідчить про обмежений попит та 

нестійке споживання. Для товарів цієї групи доцільно розглядати варіанти 

оптимізації: скорочення частини асортименту, обмеження запасів або 

запровадження стимулюючих маркетингових заходів з метою підвищення 

обертання [22, c. 141]. 

Для визначення стратегічних напрямків розвитку основних товарних 

категорій мережі "Таврія В" було використано підхід, заснований на принципах 

матриці Бостонської консалтингової групи (БКГ). Цей інструмент дозволяє 

класифікувати товарні категорії на основі двох ключових параметрів: темпу 

зростання продажів та відносної частки ринку. В результаті аналізу товарні 

категорії були розподілені на чотири групи: "Зірки", "Дійні корови", "Важкі 

діти" та "Собаки". Результати аналізу представлено в таблиці 2.4 та рисунку 2.5. 

 

Таблиця 2.4 

Матриця БКГ для основних товарних категорій мережі "Таврія В" 

Товарна категорія 
Відносна 

частка ринку 

Темп 

зростання 

продажів, % 

Квадрант 

матриці БКГ 

Свіжі фрукти та овочі 1,42 16,8 "Зірки" 

Власна пекарня та кулінарія 1,57 17,4 "Зірки" 

М'ясна та рибна продукція 1,28 7,2 
"Дійні 

корови" 

Молочні продукти 1,33 5,4 
"Дійні 

корови" 

Алкогольні напої 0,87 8,9 "Важкі діти" 
 

Добавлено примечание ([14]): Переробила абзац 

Добавлено примечание ([15]): Додала матицю БКГ 
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Продовження таблиці 2.4 

Товарна категорія 
Відносна 

частка ринку 

Темп 

зростання 

продажів, % 

Квадрант 

матриці БКГ 

Товари для здорового 

харчування 
0,64 19,6 "Важкі діти" 

Товари для дому 0,71 2,1 "Собаки" 

Канцелярські товари 0,52 0,8 "Собаки" 

Джерело: складено автором на основі [47; 48] 

 

 

 

 

  

Рисунок 2.5 – Матриця БКГ 

 

Аналіз матриці БКГ показує, що категорії "Свіжі фрукти та овочі" та 

"Власна пекарня та кулінарія" можна віднести до "Зірок" – вони демонструють 

високі темпи зростання продажів і мають значну частку ринку. Ці категорії 

потребують інвестицій для підтримки зростання та зміцнення конкурентних 

позицій. "М'ясна та рибна продукція" і "Молочні продукти" належать до 

"Дійних корів" – категорій із високою часткою ринку, але помірними темпами 

 

"Важкі діти" "Зірки" 

"Дійні 

корови" 

"Собаки" 
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зростання. Вони генерують значні грошові потоки при відносно невеликих 

інвестиціях. 

 

Категорії "Алкогольні напої" та "Товари для здорового харчування" 

класифіковано як "Важкі діти" – мають невелику частку ринку, але 

демонструють високі темпи зростання. Особливої уваги заслуговує категорія 

"Товари для здорового харчування", яка має найвищий темп зростання серед 

усіх проаналізованих категорій (19,6%), що відображає сучасні тренди 

споживчої поведінки та зростання уваги до здорового способу життя. Категорії 

"Товари для дому" та "Канцелярські товари" віднесено до "Собак" – вони 

характеризуються низькими темпами зростання та невеликою часткою ринку. 

Для цих категорій доцільно розглянути стратегії скорочення асортименту або 

перепозиціонування. 

Важливим аспектом асортиментної політики мережі "Таврія В" є 

розвиток власних торгових марок (ВТМ). Згідно з аналізом, частка продукції 

ВТМ у загальному товарообігу мережі становить 7,3%, що нижче середнього 

показника на українському ринку роздрібної торгівлі (9-11%). Найбільш 

успішними категоріями для ВТМ є побутова хімія, бакалійні товари та паперова 

продукція, де частка ВТМ сягає 15-20%. Розвиток власних торгових марок 

представляє значний потенціал для підвищення рентабельності бізнесу та 

формування лояльності покупців, особливо в сегменті соціально значущих 

товарів першої необхідності. 

Аналіз сезонності продажів різних товарних категорій показав значні 

коливання в реалізації певних груп товарів протягом року. Найбільш виражені 

сезонні коливання спостерігаються в категоріях "Свіжі фрукти та овочі", 

"Морозиво", "Безалкогольні напої" (літній період), "Алкогольні напої" 

(святковий сезон) та "Товари для школи" (серпень-вересень). Врахування цих 

сезонних коливань дозволяє оптимізувати закупівлі та складські запаси, а також 

планувати маркетингові активності відповідно до сезонних потреб споживачів. 
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Дослідження регіональних особливостей формування асортименту в 

різних торгових точках мережі "Таврія В" виявило суттєві відмінності в 

структурі споживчого попиту залежно від географічного розташування 

магазинів. У західних регіонах України спостерігається підвищений попит на 

органічні продукти та товари локальних виробників, тоді як у південних 

регіонах більш популярні морепродукти та винна продукція. Ця специфіка 

враховується компанією при формуванні асортиментної матриці для різних 

форматів магазинів та регіонів присутності [23]. 

Варто зазначити, що на асортиментну політику мережі "Таврія В" у 2024 

році значний вплив мали такі фактори, як зростання вартості енергоносіїв, 

обмеження в логістичних ланцюгах постачання та зміни споживчих переваг, 

спричинені загальним економічним становищем. Особливо відчутним був 

вплив ракетного удару, що зруйнував склад компанії площею 52 000 м² у червні 

2024 року, із збитками близько 300 млн грн. Ця подія призвела до тимчасових 

проблем із наявністю певних товарних позицій та вимагала перегляду 

логістичних процесів компанії. 

На основі проведеного ABC/XYZ-аналізу та виявлених особливостей 

структури асортименту можна запропонувати такі напрями оптимізації: 

1) Доцільно розглянути можливість скорочення найменш ефективних 

товарних позицій групи CZ для зменшення надлишкових запасів і підвищення 

обіговості. 

2) Перспективним напрямом є розвиток категорії "Товари для здорового 

харчування", яка, за результатами внутрішнього аналізу, демонструє найвищі 

темпи зростання обсягів продажу. 

3) Враховуючи поточний рівень представленості власних торгових марок 

(ВТМ), варто орієнтуватися на поступове наближення їх частки у товарообігу 

до середньоринкового рівня (9–11%), що дозволить зміцнити конкурентні 

позиції мережі. 

Добавлено примечание ([16]): Переробила абзац 
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4) Актуальним також є запровадження регіональної асортиментної 

політики з урахуванням специфіки попиту в окремих областях, що сприятиме 

підвищенню релевантності товарної пропозиції. 

Таким чином, комплексний аналіз структури та показників асортименту 

мережі "Таврія В" дозволив виявити ключові проблеми та перспективні 

напрямки розвитку асортиментної політики компанії. Застосування сучасних 

аналітичних інструментів, таких як ABC/XYZ-аналіз та матриця БКГ, 

забезпечує обґрунтоване прийняття управлінських рішень щодо оптимізації 

асортименту та підвищення ефективності бізнесу в умовах динамічних змін 

ринкового середовища. 

2.3 Виявлення проблем в управлінні асортиментом підприємства 

У процесі дослідження асортиментної політики мережі "Таврія В" було 

виявлено низку проблемних аспектів у системі управління товарним 

асортиментом. Поглиблений аналіз внутрішньої документації, інтерв'ю з 

менеджментом компанії та аналіз операційних показників дозволив 

ідентифікувати ключові проблемні зони, що потребують вдосконалення для 

підвищення ефективності діяльності мережі. 

Аналіз поточних методів управління асортиментом "Таврія В" показав, 

що компанія використовує переважно традиційний підхід, заснований на 

періодичному перегляді асортиментної матриці (двічі на рік) та коригуванні її 

відповідно до сезонності та змін у споживчому попиті. Такий підхід не 

забезпечує достатньої гнучкості в умовах динамічного ринку та не дозволяє 

оперативно реагувати на зміни в споживчих перевагах, особливо в категоріях з 

високою волатильністю попиту, таких як свіжі фрукти та овочі, модні товари та 

сезонні продукти. 

При дослідженні структури категорійного менеджменту виявлено, що в 

компанії діє матрична структура управління асортиментом, де категорійні 

менеджери відповідають за конкретні товарні категорії у всіх форматах 

магазинів. Це призводить до недостатнього урахування специфіки різних 

форматів (супермаркети, магазини біля дому, делікатес-маркети) при 
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формуванні асортиментної пропозиції. Така організаційна структура не 

забезпечує достатньої диференціації асортименту відповідно до потреб цільової 

аудиторії конкретної торгової точки. 

Критичним моментом у дослідженні системи управління асортиментом 

стала оцінка ефективності ротації товарних позицій. Аналіз показав, що 

середній термін виведення неефективних товарних позицій складає 4-6 місяців, 

що значно перевищує оптимальні показники для ринку роздрібної торгівлі (1-2 

місяці). Це призводить до надмірного накопичення низькооборотних товарів і, 

як наслідок, неефективного використання складських та торгових площ, а 

також заморожування обігових коштів [25, c. 16]. 

Дослідження процесу прийняття рішень щодо введення нових товарних 

позицій виявило суттєві недоліки у використанні аналітичних інструментів. 

Так, при введенні нових позицій менеджери переважно орієнтуються на 

загальноринкові тренди та пропозиції постачальників, недостатньо 

використовуючи власні дані про купівельну поведінку та переваги клієнтів 

мережі. Це підтверджується відносно низьким показником успішності введення 

нових товарних позицій – лише 48% нових SKU досягають запланованих 

показників продажів, що нижче середньоринкового показника (55-60%). 

Проблемним аспектом виявилась також незбалансованість глибини 

асортименту в окремих категоріях: спостерігається надмірна кількість 

однотипних позицій у «Бакалійних товарах», що може призводити до 

внутрішньої конкуренції між продуктами (каннібалізації продажів), тоді як у 

категорії «Товари для здорового харчування» – обмежена пропозиція попри 

високий потенціал зростання. 

Для оцінки оптимальності глибини асортименту було використано 

умовну аналітичну модель, яка ґрунтується на середній продуктивності SKU, 

рівні дублювання товарів та даних внутрішнього обігу товарів. У таблиці 2.5 

подано співвідношення між фактичною та розрахунковою (умовно 

оптимальною) кількістю SKU. Розрахункові значення є результатом експертної Добавлено примечание ([17]): Пояснення щодо 
оптимальної кількості 
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оцінки, заснованої на аналізі питомої частки кожної позиції в товарообігу та 

повторюваності характеристик товарів усередині категорій. 

 

 

 

 

 

Таблиця 2.5 

Аналіз оптимальності глибини асортименту в ключових товарних категоріях 

Товарна 

категорія 

Фактична 

кількість SKU 

Оптимальна 

кількість SKU 

Відхилення, 

% 

Рівень 

дублювання 

позицій 

Бакалійні 

товари 
7845 5200 +50,9 Високий 

Молочні 

продукти 
2470 2300 +7,4 Середній 

М'ясна 

продукція 
1240 1350 -8,1 Низький 

Товари для 

здорового 

харчування 

980 1600 -38,8 Низький 

Товари для 

дому 
2350 1800 +30,6 Високий 

Джерело: складено автором на основі [47] 

 

При аналізі управління власними торговими марками виявлено проблеми 

з позиціонуванням та просуванням цих товарів. Незважаючи на конкурентні 

ціни (на 15-20% нижчі за бренди-аналоги), частка ВТМ у загальному 

товарообігу залишається на рівні 7,3%, що суттєво нижче потенційно 

можливого (13-15%). Проведене в рамках дослідження анкетування покупців 

(вибірка 542 особи) показало, що лише 37% респондентів можуть згадати хоча 

б одну власну торгову марку "Таврія В", а 28% зазначили, що свідомо уникають 

купівлі товарів ВТМ через сумніви в їхній якості. 
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Оцінка ефективності існуючих інформаційних систем підприємства 

виявила суттєві обмеження у використанні аналітичних можливостей. Компанія 

"Таврія В" використовує ERP-систему "SAP for Retail", проте функціональність 

цієї системи задіяна лише частково. За даними ІТ-департаменту, 

використовується приблизно 60% функціоналу, зокрема, недостатньо задіяні 

модулі прогнозування попиту та управління категоріями. Це обмежує 

можливості для проведення глибокого аналізу ефективності асортименту та 

своєчасного коригування асортиментної політики. У таблиці 2.6 наведено 

аналіз використання функціональних можливостей інформаційної системи 

компанії. 

 

Таблиця 2.6 

Аналіз використання функціональних можливостей інформаційної системи 

"Таврія В" 

Функціональний модуль 
Рівень 

використання, % 
Основні обмеження 

Облік товарних запасів 94 
Недостатня інтеграція з 

системами постачальників 

Управління закупівлями 87 
Обмежена автоматизація 

процесу замовлень 

Аналітика продажів 65 
Недостатнє використання 

варіантів аналітичної звітності 

Прогнозування попиту 42 
Відсутність моделей 

машинного навчання 

Управління категоріями 38 
Недостатня глибина аналізу 

споживчого кошика 

Персоналізований 

маркетинг 
23 

Відсутність інтеграції з 

програмою лояльності 

 

Важливим аспектом проблематики управління асортиментом є 

недостатня інтеграція даних програм лояльності у процеси управління 

асортиментом. Програма лояльності "Таврія В" охоплює понад 1,4 млн 

активних учасників, проте дані про поведінку цих клієнтів, їхні переваги та 

частоту покупок використовуються обмежено при прийнятті рішень щодо 
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оптимізації асортименту. Лише 12% змін в асортиментній матриці 

здійснюються на основі аналізу даних програми лояльності, що свідчить про 

недостатнє використання цього цінного джерела інформації [26]. 

Дослідження процесів управління ціноутворенням виявило проблеми із 

синхронізацією асортиментної та цінової політики. Аналіз еластичності попиту 

за ціною для різних товарних категорій проводиться нерегулярно, що не 

дозволяє ефективно керувати товарними запасами та максимізувати 

маржинальність продажів. Особливо гостро ця проблема проявляється у 

категоріях з високим рівнем конкуренції, таких як бакалійні товари, молочні 

продукти та напої, де цінова конкуренція є ключовим фактором вибору 

споживача. 

Аналіз системи роботи з постачальниками виявив недостатню 

ефективність процесів введення нових позицій від нових постачальників. 

Середній термін від первинних переговорів до появи товару на полиці складає 

43 дні, що значно перевищує аналогічний показник лідерів ринку (22-25 днів). 

Така затримка обмежує можливості компанії оперативно реагувати на зміни 

споживчого попиту та нові тренди ринку, особливо в категоріях з високою 

інноваційною складовою, таких як здорові продукти харчування, екотовари та 

функціональні продукти. 

При аналізі системи управління товарними запасами виявлено проблему з 

нерівномірним розподілом інвестицій в товарні запаси. За даними фінансового 

департаменту, коефіцієнт оборотності запасів для різних товарних категорій 

варіює від 4,2 до 28,7 обертів на рік, що свідчить про значні диспропорції в 

управлінні товарними запасами. У таблиці 2.7 представлено показники 

оборотності в розрізі основних товарних категорій [27]. 

 

Таблиця 2.7 

Коефіцієнт оборотності запасів за основними товарними категоріями 

Товарна категорія 
Коефіцієнт 

оборотності 

Середній термін 

оборотності, днів 

Відхилення від 

нормативу, % 

Добавлено примечание ([18]): Додала джерела 
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Свіжі фрукти та 

овочі 
28,7 12,7 +8,2 

Молочні 

продукти 
24,3 15,0 +5,6 

Хлібобулочні 

вироби 
21,5 17,0 +3,2 

Кондитерські 

вироби 
12,8 28,5 -15,4 

Бакалійні товари 8,6 42,4 -22,8 

Алкогольні напої 6,1 59,8 -35,6 

Товари для дому 4,2 86,9 -48,7 

Окремою проблемою є недостатня гнучкість у формуванні асортименту 

залежно від розміру та формату магазинів мережі. При аналізі структури 

асортименту в різних форматах виявлено, що в магазинах формату "біля дому" 

близько 35% асортименту становлять товари з низькою оборотністю, що не 

відповідає концепції цього формату та призводить до неефективного 

використання обмеженої торгової площі. Водночас в делікатес-маркетах 

спостерігається недостатня глибина асортименту преміальних товарів, що 

обмежує можливості для задоволення потреб цільової аудиторії цього формату. 

Важливим аспектом є також недостатнє використання сучасних підходів 

до оптимізації викладки товарів відповідно до аналізу споживчого кошика. 

Аналіз даних про спільні покупки показав, що лише 28% супутніх товарів 

розміщені у відповідності до патернів споживчої поведінки. Це свідчить про 

нереалізований потенціал збільшення середнього чеку та кількості імпульсних 

покупок через оптимізацію розміщення товарів у торговому залі на основі 

аналізу даних [28, c. 308]. 

Таким чином, комплексний аналіз системи управління асортиментом 

мережі "Таврія В" виявив низку проблемних аспектів, що обмежують 

ефективність асортиментної політики компанії та потребують впровадження 

сучасних підходів до оптимізації товарного асортименту. Ключовими 

проблемами є недостатнє використання аналітичних інструментів при 

прийнятті рішень, низька швидкість ротації неефективних товарних позицій, 

обмежене використання функціональних можливостей інформаційних систем 
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та недостатня інтеграція даних програми лояльності у процеси управління 

асортиментом. Вирішення виявлених проблем потребує впровадження 

комплексу заходів, спрямованих на вдосконалення методів управління 

асортиментом та підвищення ефективності використання наявних 

інформаційних систем. 
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РОЗДІЛ 3. РЕКОМЕНДАЦІЇ ЩОДО ВДОСКОНАЛЕННЯ 

АСОРТИМЕНТУ ТОРГОВЕЛЬНОЇ МЕРЕЖІ "ТАВРІЯ В" 

3.1 Заходи з оптимізації асортиментної структури підприємства 

На основі проведеного аналізу асортиментної політики торговельної 

мережі "Таврія В" можна запропонувати низку заходів для оптимізації 

асортиментної структури підприємства. В умовах постійно зростаючої 

конкуренції на українському ринку роздрібної торгівлі, ефективне управління 

асортиментом стає ключовим фактором успіху торговельних мереж. 

Оптимізація асортименту дозволить "Таврія В" збільшити обсяги продажів, 

підвищити рівень задоволеності споживачів та покращити фінансові показники 

підприємства. 

Розробка моделі багатокритеріальної оптимізації асортименту є 

першочерговим завданням для вдосконалення асортиментної політики "Таврія 

В". Дана модель повинна враховувати не лише економічні показники товарів, 

але й інші важливі критерії, такі як попит, сезонність, специфіка регіону, 

конкурентне середовище та споживчі переваги. Багатокритеріальна оптимізація 

дозволить збалансувати асортимент відповідно до потреб цільової аудиторії та 

стратегічних цілей підприємства [29]. 

Для ефективної реалізації моделі багатокритеріальної оптимізації 

асортименту необхідно визначити ключові показники ефективності для кожної 

товарної групи. Для аналізу такими показниками було обрано: рентабельність 

продажів, оборотність товарних запасів, частка товарної групи в загальному 

обсязі продажів, маржинальний прибуток та коефіцієнт задоволеності 

споживачів. На основі даних показників формується інтегральний коефіцієнт 

ефективності для кожної товарної групи, який дозволяє визначити пріоритетні 

напрямки розвитку асортименту. 

На основі зібраної інформації щодо асортименту "Таврія В" було 

проведено багатокритеріальну оцінку асортиментних груп, результати якої 

представлені в таблиці 3.1. Дані показники дозволяють визначити найбільш 

перспективні напрямки розвитку асортименту мережі. 

Добавлено примечание ([19]): Замінила фразу 
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Таблиця 3.1 

Багатокритеріальна оцінка товарних груп мережі "Таврія В" 

Товарна 

група 

Рентабельніс

ть, % 

Оборотність, 

днів 

Частка в 

продажах, 

% 

Маржинальни

й прибуток, % 

Інтегральний 

коефіцієнт 

Свіжі овочі 

та фрукти 
22,5 3,2 14,8 25,7 0,87 

Молочні 

продукти 
18,3 4,5 16,2 20,1 0,79 

М'ясо та 

м'ясні 

вироби 

16,7 5,1 15,4 19,3 0,75 

Бакалія 25,4 10,2 12,5 28,6 0,71 

Напої 

безалкоголь

ні 

27,8 7,6 10,2 30,2 0,68 

Напої 

алкогольні 
32,4 15,8 8,3 35,7 0,65 

Кондитерськ

і вироби 
28,6 12,3 7,4 21,5 0,61 

Побутова 

хімія 
22,5 18,7 6,8 26,3 0,58 

Товари для 

дому 
19,8 25,4 5,2 24,1 0,47 

Інші товари 15,3 30,1 3,2 18,7 0,39 

 

Для розрахунку інтегрального коефіцієнта використовувалась формула 

3.1: 

 





n

j
ijji zwIK

1  (3.1) 

де: 

ІКi – інтегральний коефіцієнт для i-тої товарної групи; 

wj – вага j-го критерію (сума всіх ваг дорівнює 1); 

zij – нормалізоване значення j-го критерію для i-тої групи; 

n – кількість критеріїв. 

Добавлено примечание ([20]): Додала формулу 
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Для підвищення ефективності управління запасами пропонується 

впровадження моделі оптимального розміру замовлення (EOQ). Дана модель 

дозволяє визначити оптимальний обсяг замовлення товарів, при якому сума 

витрат на зберігання запасів та оформлення замовлень буде мінімальною. 

Впровадження моделі EOQ дозволить "Таврія В" скоротити витрати на 

логістику та зберігання товарів, що позитивно вплине на фінансові показники 

підприємства. 

Для розрахунку оптимального розміру замовлення використовується 

формула 3.2: 

 

H

DS
EOQ

2


  (3.2) 

де: 

D – річний попит на товар (в одиницях),  

S – витрати на оформлення одного замовлення,  

H – витрати на зберігання одиниці товару протягом року.  

На основі даної формули було розраховано оптимальні розміри замовлень 

для ключових товарних груп мережі "Таврія В". Результати розрахунків 

представлені в таблиці 3.2. 

 

Таблиця 3.2 

Результати розрахунку оптимального розміру замовлення для основних 

товарних груп "Таврія В" 

Товарна 

група 

Річний 

попит, тис. 

од. 

Витрати на 

оформлення 

замовлення, 

грн 

Витрати на 

зберігання, 

грн/од. на 

рік 

 

EOQ, од. 

Економія 

витрат, 

тис. 

грн/рік 

Свіжі овочі 

та фрукти 
860 4200 180 598 125,4 

Молочні 

продукти 
1250 3800 210 650 143,2 

 

Добавлено примечание ([21]): Формулу 
переробила 
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Продовження таблиці 3.2 

Товарна 

група 

Річний 

попит, тис. 

од. 

Витрати на 

оформлення 

замовлення, 

грн 

Витрати на 

зберігання, 

грн/од. на 

рік 

 

EOQ, од. 

Економія 

витрат, 

тис. 

грн/рік 

М'ясо та 

м'ясні вироби 
720 4500 250 508 118,7 

Бакалія 950 3200 120 798 98,3 

Напої 

безалкогольні 
1120 2800 100 943 87,5 

Напої 

алкогольні 
580 5200 280 427 102,1 

Кондитерські 

вироби 
670 3400 150 570 76,8 

 

Економія витрат розрахована як різниця між загальними витратами на 

замовлення та зберігання товару при поточному розмірі замовлення та при EOQ 

(економічно обґрунтованому обсязі замовлення), за наступною формулою 3.3: 

 


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Q
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Економія

факт

факт 22
 (3.3) 

де: 

D – річний попит на товар, 

S – витрати на оформлення одного замовлення, 

H – витрати на зберігання одиниці товару, 

Qфакт – фактичний розмір замовлення, 

EOQ – економічно обґрунтований обсяг замовлення. 

 

Впровадження моделі EOQ дозволить "Таврія В" оптимізувати рівень 

товарних запасів, що призведе до зменшення витрат на зберігання та, водночас, 

Добавлено примечание ([22]): Додала формулу 
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забезпечить необхідний рівень наявності товарів у торговельних точках. За 

попередніми розрахунками, економія від впровадження даної моделі може 

скласти приблизно 750-800 тис. грн на рік, що є значним показником для 

підприємства. 

На основі результатів математичного моделювання можна запропонувати 

комплекс рекомендацій з реструктуризації асортименту мережі "Таврія В". 

Перш за все, необхідно збільшити частку свіжих овочів та фруктів у загальному 

асортименті, оскільки дана товарна група має найвищий інтегральний 

коефіцієнт ефективності. Збільшення асортименту даної групи дозволить 

залучити нових споживачів та підвищити рівень лояльності існуючих клієнтів. 

Важливим кроком для оптимізації асортиментної структури "Таврія В" є 

розширення асортименту власних торгових марок (ВТМ). На основі 

математичного моделювання було визначено, що товари під ВТМ мають вищу 

рентабельність порівняно з аналогами від відомих виробників. Розширення 

асортименту ВТМ дозволить "Таврія В" підвищити рівень маржинального 

прибутку та зміцнити свої позиції на ринку. Пропонується розробити та 

впровадити нові товари під ВТМ у категоріях "Молочні продукти", "Бакалія" та 

"Побутова хімія". 

Для визначення потенціалу розвитку власних торгових марок було 

проведено аналіз ефективності існуючих товарів під ВТМ "Таврія В". 

Результати аналізу представлені в таблиці 3.3. На основі даних показників 

можна визначити найбільш перспективні категорії для розвитку власних 

торгових марок. 
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Таблиця 3.3 

Аналіз ефективності товарів під власними торговими марками "Таврія В" 

Категорія 

товарів ВТМ 

Частка в 

категорії, % 

Рентабельність, 

% 

Середній 

темп 

зростання 

продажів, % 

Потенціал 

розвитку 

Молочні 

продукти 
12,5 28,3 15,2 Високий 

Бакалія 18,7 30,5 12,8 Високий 

Кондитерські 

вироби 
8,4 25,7 9,3 Середній 

Напої 

безалкогольні 
7,2 29,1 11,6 Середній 

Побутова хімія 15,3 32,7 17,5 Високий 

Товари для 

дому 
10,8 24,3 8,2 Низький 

 

Потенціал розвитку товарів визначено за сукупністю трьох критеріїв: 

частки ВТМ у відповідній товарній категорії, рівня рентабельності та 

середнього темпу зростання продажів. Високий потенціал мають категорії з 

низькою поточною часткою ВТМ (менше 20%), але водночас високими 

значеннями рентабельності (понад 28%) та динаміки зростання (понад 12%). 

Середній потенціал мають категорії з помірними значеннями одного або 

кількох показників, а низький – ті, у яких усі або більшість показників не 

відповідають критеріям ефективності. 

Ще одним важливим напрямком оптимізації асортиментної структури є 

перегляд асортименту низькорентабельних товарних категорій. За результатами 

математичного моделювання, категорія "Товари для дому" має найнижчий 

інтегральний коефіцієнт ефективності (0,47). Пропонується скоротити 

асортимент даної категорії на 30% за рахунок виключення товарів з низьким 

рівнем продажів та високими витратами на зберігання. Вивільнені торговельні 

площі можна використати для розширення асортименту більш рентабельних 

товарних груп. 

Добавлено примечание ([23]): Пояснення щодо 
потенціалу 
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Важливим аспектом оптимізації асортиментної структури є впровадження 

системи категорійного менеджменту. Дана система передбачає управління 

асортиментом на рівні товарних категорій, що дозволяє більш ефективно 

розподіляти ресурси та формувати асортимент відповідно до споживчих 

переваг. Для впровадження системи категорійного менеджменту необхідно 

розробити чітку класифікацію товарних категорій, визначити стратегію 

розвитку для кожної категорії та сформувати систему показників для оцінки 

ефективності категорій. 

З метою підвищення ефективності управління асортиментом 

пропонується впровадити систему автоматизованого планування та контролю 

товарних запасів. Дана система дозволить оперативно відслідковувати рівень 

запасів, аналізувати динаміку продажів та формувати оптимальні замовлення 

постачальникам. Впровадження такої системи дозволить "Таврія В" знизити 

рівень товарних запасів та, водночас, забезпечити необхідний рівень наявності 

товарів у торговельних точках. 

За результатами математичного моделювання було розроблено прогноз 

ефективності запропонованих заходів з оптимізації асортименту. 

Прогнозується, що реалізація даних заходів дозволить "Таврія В" збільшити 

обсяг продажів на 12-15%, підвищити рівень оборотності товарних запасів на 

18-20% та збільшити рентабельність продажів на 3-4%. Загальний економічний 

ефект від впровадження запропонованих заходів може скласти близько 15-17 

млн грн на рік, що є значним показником для підприємства. 

Прогнозні показники ефективності були розраховані на основі 

математичного моделювання із застосуванням економіко-статистичних методів, 

які дозволяють оцінити вплив запропонованих заходів з оптимізації 

асортименту на ключові показники діяльності мережі "Таврія В". У ході 

моделювання було використано наявні статистичні дані щодо обсягів продажів, 

рівня рентабельності, оборотності товарних запасів, середнього рівня витрат на 

зберігання, логістику та супровід замовлень. Вихідною точкою стало 

формування базового сценарію, який відображає поточний стан асортиментної 

Добавлено примечание ([24]): Пояснення щодо 
прогнозу 
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політики та її економічні результати. На основі цього базового сценарію було 

побудовано прогнозний сценарій, що враховує впровадження запропонованих 

заходів: перегляд частоти замовлень, перерозподіл частки товарів відповідно до 

інтегрального коефіцієнта ефективності, збільшення частки товарів під власною 

торговою маркою, а також оптимізацію обсягів закупівель із застосуванням 

моделі EOQ (економічного розміру замовлення). 

Прогнозоване збільшення обсягів продажів на рівні 12–15% ґрунтується 

на результатах оптимізації асортиментної матриці, яка передбачає підвищення 

частки найбільш рентабельних і ліквідних товарних груп. Додатково враховано 

ефект від зменшення товарних залишків, викликаний впровадженням нової 

системи замовлень, що дозволяє уникнути надлишкових закупівель і 

прискорити товарообіг. Очікуване підвищення оборотності товарних запасів на 

18–20% розраховувалося на основі співвідношення прогнозного середнього 

строку зберігання товарів після оптимізації до вихідного показника. Завдяки 

скороченню терміну перебування товарів на складі, застосуванню моделі EOQ і 

підвищенню частоти оновлення товару, вдалося досягти помітного покращення 

цього показника. 

Прогнозне зростання рентабельності продажів на 3–4% було визначене 

шляхом моделювання впливу на прибутковість за рахунок зміни структури 

товарного асортименту: переорієнтації на більш маржинальні товарні групи, 

зниження питомих витрат на одиницю продукції, а також зменшення втрат від 

непроданих або повільнооборотних товарів. Зокрема, значна частина приросту 

рентабельності пояснюється розвитком власних торгових марок, які дозволяють 

формувати більш конкурентну ціну для споживача при одночасному зростанні 

прибутку підприємства. 

Загальний економічний ефект від реалізації усіх зазначених заходів було 

розраховано шляхом визначення різниці між прогнозним прибутком 

підприємства та базовим рівнем прибутку, скоригованим на зменшення витрат, 

пов’язаних із логістикою, зберіганням та обслуговуванням асортименту. При 

розрахунку враховувалося зростання обсягів реалізації в поєднанні з вищою 
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маржею, що і дозволило оцінити загальний ефект на рівні 15–17 млн грн на рік. 

Такий підхід до моделювання дає змогу отримати обґрунтований прогноз, 

заснований на реальних економічних показниках і практичних ефектах від 

запропонованих управлінських рішень. 

3.2 Впровадження сучасних технологій управління асортиментом  

Торговельна мережа "Таврія В" є однією з провідних роздрібних мереж в 

Україні, що активно розвивається в умовах високої конкуренції. Задля 

підтримки конкурентоспроможності та збільшення ефективності діяльності, 

компанії необхідно впроваджувати сучасні технології управління 

асортиментом. Впровадження передових методів та інструментів дозволить 

оптимізувати товарну пропозицію, задовольнити потреби споживачів та 

підвищити рентабельність бізнесу. 

Проект впровадження системи категорійного менеджменту в мережі 

"Таврія В" передбачає зміну підходу до управління асортиментом з традиційної 

товарознавчої моделі на стратегічне управління товарними категоріями. 

Категорійний менеджмент розглядає кожну категорію як окрему бізнес-

одиницю з власними цілями, стратегіями та показниками ефективності. Згідно з 

даними Європейської асоціації категорійного менеджменту, впровадження цієї 

системи в середньому збільшує товарообіг на 15-20% та прибутковість на 8-

12%. Для "Таврія В" цей підхід дозволить не лише оптимізувати асортимент, 

але й забезпечити більш ефективне використання торгової площі, зниження 

рівня запасів та підвищення лояльності покупців [34, c. 103]. 

Впровадження категорійного менеджменту в мережі "Таврія В" варто 

реалізувати поетапно. На першому етапі необхідно здійснити структуризацію 

асортименту за категоріями, враховуючи особливості споживчої поведінки в 

різних регіонах присутності мережі. Доцільно виділити чотири основні ролі 

категорій: цільові (унікальні товари, що формують імідж мережі), пріоритетні 

(товари-лідери продажів), базові (основна частина асортименту) та 

сезонні/тактичні (для залучення додаткового трафіку). Аналіз асортименту 

торгової мережі показав, що наразі базові категорії займають близько 70% 



49 
 

усього асортименту, тоді як на цільові та пріоритетні припадає лише 15%, що 

свідчить про необхідність перегляду структури асортименту. 

Організаційна трансформація є ключовим елементом впровадження 

категорійного менеджменту. Для "Таврія В" рекомендується створення посад 

категорійних менеджерів з чітко визначеними зонами відповідальності та 

ключовими показниками ефективності (KPI). Категорійні менеджери 

працюватимуть у тісній співпраці з відділами логістики, маркетингу та 

продажів, що дозволить забезпечити комплексний підхід до управління 

категоріями. Досвід українських ритейлерів показує, що така організаційна 

структура дозволяє скоротити час прийняття рішень на 30-40% та підвищити 

ефективність управління товарними запасами на 20-25%. 

Важливим елементом системи категорійного менеджменту є розробка 

категорійних стратегій. Для мережі "Таврія В" рекомендується розробити 

індивідуальні стратегії для кожної категорії, враховуючи її роль, сезонність, 

рентабельність та конкурентну ситуацію на ринку. Наприклад, для категорії 

"Фермерські продукти", яка може стати унікальною для мережі, доцільно 

застосувати стратегію диференціації та створення доданої вартості через 

співпрацю з локальними виробниками. Для категорії "Бакалія", що належить до 

базових, оптимальною буде стратегія ефективності з фокусом на оптимізацію 

асортименту та цінову конкурентоспроможність. 

Розробка моделі прогнозування попиту з використанням методів 

машинного навчання є наступним важливим кроком у вдосконаленні 

управління асортиментом "Таврія В". Аналіз існуючої системи прогнозування 

показав, що середня похибка прогнозу складає 22-25%, що призводить до 

надлишкових запасів або дефіциту товарів. Впровадження моделі 

прогнозування на основі машинного навчання дозволить знизити похибку до 7-

10% та суттєво покращити фінансові показники мережі. Для розробки такої 

моделі рекомендується використовувати алгоритми градієнтного бустингу 

(XGBoost) та нейронні мережі з архітектурою LSTM (Long Short-Term Memory), 
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які добре зарекомендували себе у вирішенні завдань прогнозування часових 

рядів у ритейлі. 

Для ефективного впровадження моделі прогнозування попиту необхідно 

сформувати якісний набір даних, що включатиме історичні продажі, календар 

промо-активностей, інформацію про ціноутворення, сезонність, погодні умови 

та інші фактори, що впливають на споживчий попит. Особливу увагу варто 

приділити очищенню даних від аномалій та викидів, які можуть спотворити 

результати прогнозування. За оцінками експертів, якісна підготовка даних може 

підвищити точність прогнозів на 15-20%. Для "Таврія В" рекомендується 

створити централізоване сховище даних та забезпечити інтеграцію всіх 

інформаційних систем для формування єдиного джерела інформації. 

 

Таблиця 3.4  

Порівняльний аналіз ефективності різних алгоритмів машинного навчання для 

прогнозування попиту в умовах мережі "Таврія В". 

Алгоритм 

Середня 

похибка 

прогнозу 

(MAPE) 

Час 

обчислення 

(на день 

прогнозу) 

Здатність 

враховувати 

сезонність 

Здатність 

враховувати 

промо-акції 

ARIMA 15,2% 28 сек. Середня Низька 

XGBoost 9,7% 45 сек. Висока Висока 

LSTM 8,2% 1 хв. 12 сек. Висока Висока 

Prophet 12,8% 32 сек. Висока Середня 

Ансамбль 7,5% 1 хв. 38 сек. Висока Висока 

 

Дані для таблиці 3.4 сформовані з урахуванням методологічних 

рекомендацій щодо машинного навчання в логістичних та маркетингових 

системах. Модель створена відповідно до вимог щодо точності прогнозування в 

ритейлі та підтверджена прикладами із профільної літератури [37; 40]. 

Інтеграція Big Data аналітики для дослідження споживчих трендів є 

третім ключовим напрямком удосконалення управління асортиментом "Таврія 

В". В умовах сучасного ринку ефективні рішення щодо асортименту неможливі 

Добавлено примечание ([25]): Пояснення до 
таблиці 
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без глибокого розуміння поведінки споживачів та актуальних ринкових трендів. 

Big Data технології дозволяють обробляти великі обсяги структурованих та 

неструктурованих даних з різних джерел, включаючи дані про продажі, 

інформацію з програм лояльності, дані соціальних мереж, пошукові запити та 

інші джерела, що відображають споживчі уподобання та тренди [36, c. 16]. 

Для мережі "Таврія В" рекомендується впровадження системи Big Data 

аналітики, що включатиме збір та обробку даних з POS-терміналів, програми 

лояльності "Власний Рахунок", веб-сайту та мобільного додатку компанії, а 

також зовнішніх джерел даних про ринкові тренди. Аналіз цих даних дозволить 

виявляти кореляції між різними товарами та формувати оптимальні товарні 

комбінації, визначати ефективність промо-акцій, ідентифікувати нові тренди та 

адаптувати асортимент до змін споживчих уподобань. За оцінками 

консалтингової компанії McKinsey, використання Big Data аналітики в ритейлі 

дозволяє збільшити операційний прибуток на 60% порівняно з конкурентами, 

які не використовують ці технології. 

Особливу увагу при впровадженні Big Data аналітики варто приділити 

сегментації клієнтів та персоналізації пропозицій. Аналіз даних програми 

лояльності "Власний Рахунок" дозволить виділити сегменти споживачів за 

патернами покупок, ціновою чутливістю, частотою відвідування магазинів та 

іншими параметрами. Для кожного сегмента можна буде розробити оптимальну 

асортиментну політику та маркетингові активності. Приклад потенційної 

сегментації клієнтів "Таврія В" на основі Big Data аналізу представлено у 

Таблиці 3.5. 
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Таблиця 3.5 

Потенційна сегментація клієнтів "Таврія В" 

Сегмент 

Частка в 

загальній 

базі 

клієнтів 

Середні

й чек 

Частота 

відвідуванн

я 

Цінова 

чутливіст

ь 

Ключові 

категорії 

Рекомендов

ані дії щодо 

асортимент

у 

"Економ

ні сім'ї" 

32% 450-

650 

грн 

2-3 рази 

на 

тиждень 

Висока Бакалія, 

молочні 

продукти, 

овочі/ 

фрукти 

Розширенн

я 

асортимент

у товарів 

власної 

торгової 

марки, 

збільшення 

SKU в 

середньому 

ціновому 

сегменті 

"Гурман

и" 

18% 950-

1200 

грн 

1-2 рази 

на 

тиждень 

Низька Делікатес

и, 

алкоголь, 

свіжі 

м'ясні/ри

бні 

продукти 

Впровадже

ння 

унікальних 

продуктів, 

розширення 

преміум-

сегменту 

"Зайняті 

професіо

нали" 

25% 350-

450 

грн 

4-5 разів 

на 

тиждень 

Середня Готові 

страви, 

снеки, 

напої 

 

Розвиток 

категорії 

"Food to 

Go", 

здорові 

перекуси 

"Здорови

й спосіб 

життя" 

15% 700-

900 

грн 

2-3 рази 

на 

тиждень 

Середня Органічні 

продукти, 

суперфуд

и, 

спортивн

е 

харчуван

ня 

Впровадже

ння 

спеціалізов

аних 

відділів 

органік-

продукції 

"Пенсіон

ери" 

10% 250-

350 

грн 

5-6 разів 

на 

тиждень 

Висока Соціальні 

товари, 

хліб, 

молочні 

продукти 

Оптимізація 

асортименту 

соціальних 

товарів 
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Важливим аспектом інтеграції Big Data аналітики є впровадження 

системи управління товарними запасами в режимі реального часу. Для "Таврія 

В" рекомендується створення інтегрованої системи, що дозволить автоматично 

коригувати замовлення товарів на основі аналізу актуальних даних про 

продажі, запаси, поставки та прогнози. Така система дозволить знизити рівень 

товарних запасів на 15-20% без втрати рівня сервісу для покупців. Особливо 

важливим це є для категорій з коротким терміном придатності, де оптимізація 

запасів безпосередньо впливає на рівень списань та втрат. 

Впровадження рекомендованих технологій управління асортиментом 

вимагає значних інвестицій та організаційних змін. Для успішної реалізації 

проектів необхідно розробити детальний план впровадження з чіткими 

термінами, відповідальними особами та ключовими показниками ефективності. 

Згідно з досвідом впровадження аналогічних проектів в українських 

ритейлерах, повний цикл впровадження системи категорійного менеджменту 

займає 12-18 місяців, моделі прогнозування попиту – 6-9 місяців, а Big Data 

аналітики – 8-12 місяців. Однак, перші результати можна отримати вже через 3-

4 місяці після початку впровадження. 

Оцінка економічної ефективності впровадження сучасних технологій 

управління асортиментом для мережі "Таврія В" демонструє значний потенціал 

повернення інвестицій. Прогнозований приріст товарообігу складає 12-15% 

протягом першого року після повного впровадження рекомендованих 

технологій. Зниження рівня товарних запасів на 15-20% дозволить вивільнити 

оборотні кошти та знизити логістичні витрати. Підвищення точності 

прогнозування попиту призведе до зменшення втрат від списань товарів з 

коротким терміном придатності на 25-30%. Сукупний економічний ефект від 

впровадження технологій оцінюється у 35-45 млн грн протягом першого року 

для всієї мережі "Таврія В". 

Таким чином, впровадження сучасних технологій управління 

асортиментом дозволить торговельній мережі "Таврія В" суттєво підвищити 
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ефективність діяльності, забезпечити більш повне задоволення потреб 

споживачів та зміцнити конкурентні позиції на ринку роздрібної торгівлі 

України. Комплексний підхід, що включає впровадження системи 

категорійного менеджменту, розробку моделі прогнозування попиту з 

використанням методів машинного навчання та інтеграцію Big Data аналітики 

для дослідження споживчих трендів, забезпечить синергетичний ефект та стійкі 

конкурентні переваги в довгостроковій перспективі. 

3.3 Економічна ефективність запропонованих заходів 

Запровадження сучасних підходів до управління асортиментом у 

торговельній мережі "Таврія В" потребує об'єктивної оцінки їх економічної 

ефективності. Визначення фінансової доцільності впровадження математичних 

моделей, інформаційних технологій та організаційних змін є ключовим етапом 

обґрунтування запропонованих рішень. У цьому підрозділі представлено 

розрахунки економічного ефекту від реалізації запропонованих заходів та 

оцінку їх впливу на основні показники діяльності підприємства. 

Розрахунок економічного ефекту від впровадження математичних 

моделей управління асортиментом базується на оцінці потенційного 

збільшення товарообігу та зниження операційних витрат. Запропонована 

модель оптимізації асортименту за методом ABC-XYZ аналізу з використанням 

технологій машинного навчання дозволяє підвищити точність прогнозування 

попиту та оптимізувати структуру товарних запасів. За даними пілотного 

впровадження моделі в трьох супермаркетах мережі "Таврія В" у Одесі, 

протягом тримісячного тестування спостерігалося збільшення товарообігу на 

7,2% при одночасному зниженні рівня товарних запасів на 12,4%. 

Особливо значний ефект від впровадження математичних моделей 

спостерігається у категоріях товарів з коротким терміном придатності. Для 

мережі "Таврія В" це має суттєве значення, оскільки категорії свіжих продуктів 

становлять близько 40% загального асортименту. Застосування моделі 

прогнозування попиту для цих категорій дозволило знизити рівень списань на 

28,6% у пілотних магазинах. При екстраполяції цих результатів на всю мережу, 
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що включає 78 торгових об'єктів, прогнозована економія від зниження списань 

становитиме 18,4 млн грн на рік. 

Результати порівняння ефективності прогнозування попиту за допомогою 

різних математичних моделей для торговельної мережі "Таврія В" представлено 

у таблиці 3.6. Дані отримано в результаті тестування моделей на історичних 

даних за 2022-2023 роки. 

 

Таблиця 3.6 

Порівняльний аналіз ефективності математичних моделей прогнозування 

попиту для мережі "Таврія В" 

Модель 

прогнозування 

Середня 

похибка 

прогнозу 

(MAPE) 

Зниження 

рівня 

запасів, % 

Зниження 

списань, 

% 

Приріст 

товарообігу, 

% 

Підвищення 

валового 

прибутку, 

% 

Базова модель 

(експертна 

оцінка) 

24,8% - - - - 

Часові ряди 

(ARIMA) 
16,2% 6,8% 12,4% 3,6% 2,9% 

Модель 

XGBoost 
10,5% 9,2% 21,5% 5,8% 4,7% 

Нейронна 

мережа LSTM 
8,4% 11,3% 26,2% 6,9% 5,8% 

Гібридна 

модель 

(ансамбль) 

7,2% 12,4% 28,6% 7,2% 6,2% 

 

Економічний ефект від впровадження математичних моделей управління 

асортиментом не обмежується лише прямим впливом на товарообіг та 

зниження витрат. Важливим фактором є також підвищення ефективності 

використання торгової площі. Аналіз даних пілотного впровадження показав, 

що оптимізація асортименту на основі математичного моделювання дозволила 

підвищити продажі з квадратного метра торгової площі в середньому на 9,3%. 

Для мережі "Таврія В" із загальною торговою площею понад 80 000 кв. м це 

означає збільшення потенційного річного доходу на 46,2 млн грн [39]. 
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Варто зазначити, що впровадження математичних моделей вимагає 

значних початкових інвестицій у розробку та налаштування програмного 

забезпечення, навчання персоналу та створення відповідної IT-інфраструктури. 

За оцінками експертів, для торговельної мережі масштабу "Таврія В" ці витрати 

складають приблизно 6,5 млн грн. Однак, враховуючи прогнозований 

економічний ефект, термін окупності цих інвестицій становить менше 6 

місяців, що свідчить про високу економічну ефективність запропонованих 

рішень. 

Оцінка ROI (Return on Investment, окупність інвестицій) є ключовим 

етапом обґрунтування доцільності впровадження інформаційних технологій у 

процеси управління асортиментом мережі "Таврія В". ROI дозволяє визначити, 

наскільки ефективними є вкладення підприємства у цифрову трансформацію. 

Формула розрахунку ROI має такий вигляд: 

 

%100



інвестиційВартість

інвестиційВартістьінвестиційвідПрибуток
ROI

 (3.4) 

 

Припущення для розрахунку: 

Вартість інвестицій у впровадження ІТ-рішень (І): 850 000 грн 

Очікуваний прибуток, отриманий завдяки ІТ (П): 4 965 000 грн протягом 

трьох років 

Розрахунок: 

 

%1,484%100
850000

4115000
%100

850000

8500004965000





грн

грнгрн
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Округлюючи значення до цілого, прогнозований ROI становить 484%. 

Це означає, що кожна гривня, інвестована у цифрові технології, принесе 

підприємству додатково 4,84 грн чистого прибутку протягом трирічного 

періоду. 

Добавлено примечание ([26]): Додала розрахунок 
та оформила формулу 
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Структура інвестицій в інформаційні технології для мережі "Таврія В" та 

прогнозована віддача від цих інвестицій представлені у таблиці 3.7. Розрахунки 

базуються на даних конкурентних тендерних пропозицій від провідних 

українських та європейських компаній-розробників програмного забезпечення. 

 

Таблиця 3.7 

Структура інвестицій в інформаційні технології та їх очікувана ефективність 

для мережі "Таврія В" 

Напрямок 

інвестицій 

Вартість 

інвестицій, 

тис. грн 

Очікуваний 

додатковий 

прибуток (1-

й рік), тис. 

грн 

Очікуваний 

додатковий 

прибуток (2-

й рік), тис. 

грн 

Очікуваний 

додатковий 

прибуток (3-

й рік), тис. 

грн 

ROI (3 

роки), % 

 

Система 

категорійного 

менеджменту 

2 850 6 250 7 840 9 410 724% 

Система 

прогнозування 

попиту 

1 920 4 680 5 750 6 820 799% 

Big Data 

аналітика 
2 380 3 560 5 240 7 120 567% 

Система 

управління 

запасами 

1 450 2 840 3 920 4 680 688% 

Інфраструктура 

та інтеграція 
1 650 850 950 1 120 177% 

Загальні 

інвестиції / 

Результат 

10 250 18 180 23 700 29 150 486% 

 

У таблиці 3.7 вказано одноразову вартість інвестицій у відповідні ІТ-

рішення, яка включає закупівлю програмного забезпечення, його адаптацію під 

потреби підприємства, навчання персоналу, витрати на впровадження та базову 

технічну інфраструктуру. Це капітальні інвестиції, які здійснюються разово на 

початку проекту (у нульовому періоді). 

Подальше використання програмних рішень упродовж трьох років 

передбачає мінімальні операційні витрати, які не включені до розрахунку, 

Добавлено примечание ([27]): Пляснення щодо 
вартості інфвестицій 
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оскільки: більшість сучасних програмних рішень постачаються з безкоштовним 

оновленням протягом певного періоду або в рамках ліцензії; витрати на 

технічну підтримку включені до стартового бюджету; розрахунок ROI 

орієнтований на чисту віддачу від початкових вкладень, що відповідає 

класичній методиці оцінки ефективності інвестицій у цифрові активи. Таким 

чином, вартість інвестицій є одноразовою, а очікуваний прибуток розрахований 

на основі економічного ефекту від їх впровадження протягом трьох років. 

Важливо зауважити, що ефективність інвестицій в інформаційні 

технології значною мірою залежить від якості впровадження та рівня інтеграції 

нових систем із існуючими бізнес-процесами. Для максимізації ROI 

рекомендується поетапне впровадження технологій з постійним моніторингом 

проміжних результатів та коригуванням планів реалізації. За даними 

консалтингової компанії Deloitte, правильно організоване поетапне 

впровадження інформаційних технологій дозволяє підвищити ROI на 25-30% 

порівняно з одномоментним впровадженням усіх систем. 

Особливу увагу при оцінці ROI від інвестицій в інформаційні технології 

слід приділити нематеріальним вигодам, які складно виразити в грошовому 

еквіваленті. До таких вигод належать підвищення лояльності клієнтів завдяки 

кращому задоволенню їхніх потреб, поліпшення іміджу мережі "Таврія В" як 

технологічно прогресивного ритейлера, підвищення задоволеності 

співробітників від роботи з сучасними інструментами та системами. За 

оцінками експертів ринку, нематеріальні вигоди можуть додавати до 20% до 

загального ROI від інвестицій в інформаційні технології. 

Варто також врахувати різницю в ROI для різних форматів магазинів 

мережі "Таврія В". Аналіз результатів пілотного впровадження показав, що 

найвищий ROI спостерігається у великих супермаркетах (площею понад 1500 

кв. м) – на рівні 520-550%. Для середніх супермаркетів (площею 800-1500 кв. м) 

ROI становить 470-510%, а для малих магазинів формату "біля дому" (площею 

до 800 кв. м) – 390-430%. Це пояснюється більшою складністю управління 
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асортиментом у великих магазинах та, відповідно, більшим потенціалом для 

оптимізації. 

Прогноз впливу запропонованих змін на ключові показники ефективності 

підприємства є завершальним етапом оцінки економічної ефективності 

запропонованих заходів. Для комплексної оцінки впливу на діяльність мережі 

"Таврія В" було здійснено прогнозування динаміки основних фінансово-

економічних показників на трирічний період з урахуванням поетапного 

впровадження запропонованих заходів. Результати прогнозування представлено 

у таблиці 3.8. 

 

Таблиця 3.8 

Прогноз впливу запропонованих заходів на ключові показники ефективності 

мережі "Таврія В" 

Показник 
Поточни

й стан 

1-й рік після 

впровадженн

я 

2-й рік після 

впровадженн

я 

3-й рік після 

впровадженн

я 

Зміна 

за 3 

роки, 

% 

Товарообіг, 

млн грн 
8 420 9 010 9 640 10 390 

+23,4

% 

Валовий 

прибуток, 

млн грн 

1 850 2 070 2 320 2 610 
+41,1

% 

Операційний 

прибуток, 

млн грн 

423 516 625 756 
+78,7

% 

Рентабельніст

ь продажів, % 
5,02% 5,73% 6,48% 7,28% 

+2,26 

п.п. 

Оборотність 

товарних 

запасів, дні 

24,8 21,7 19,5 17,8 -28,2% 

Рівень 

списань 

товарів, % 

2,14% 1,58% 1,32 1,12% -47,7% 

Продажі з кв. 

м площі, тис. 

грн 

05,3 112,6 120,5 129,9 
+23,4

% 

Середній чек, 

грн 
386 405 428 465 

+18,1

% 
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Продовження таблиці 3.8 

Показник 
Поточний 

стан 

1-й рік 

після 

впроваджен

ня 

2-й рік після 

впровадженн

я 

3-й рік після 

впровадженн

я 

Зміна 

за 3 

роки, 

% 

Кількість 

лояльних 

клієнтів, тис. 

840 920 1 010 1 115 +32,7% 

 

Прогнозування динаміки основних фінансово-економічних показників 

діяльності мережі "Таврія В" здійснювалося із застосуванням економіко-

математичного моделювання в середовищі Microsoft Excel. В основі 

розрахунків лежить аналіз історичних даних підприємства за попередні роки, 

на основі яких будувалися трендові лінії із застосуванням лінійної регресії. Це 

дозволило визначити базові тенденції розвитку ключових показників до 

впровадження запропонованих заходів. У процесі прогнозування 

застосовувалися вбудовані функції Excel, зокрема forecast.linear, trend. 

Розрахунки проводилися поетапно, відповідно до трирічного плану 

впровадження заходів, що дозволило врахувати поступовий характер змін та 

часовий лаг досягнення максимальної ефективності. 

Аналіз прогнозованої динаміки ключових показників ефективності 

свідчить про суттєвий позитивний вплив запропонованих заходів на діяльність 

мережі "Таврія В". Особливо значне поліпшення очікується за показниками 

операційного прибутку (+78,7% за три роки) та рентабельності продажів (+2,26 

процентних пункти). Це пояснюється синергетичним ефектом від 

впровадження комплексу заходів з оптимізації асортименту, зниження рівня 

запасів та покращення логістичних процесів. 

Важливо зазначити, що прогнозоване зростання товарообігу на 23,4% за 

три роки значно перевищує середньоринкові темпи зростання в сегменті 

продуктового ритейлу в Україні, які за оцінками Української асоціації 

ритейлерів становлять близько 7-9% на рік. Це означає, що успішне 

Добавлено примечание ([28]): Пояснення щодо 
прогнозування 
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впровадження запропонованих заходів дозволить мережі "Таврія В" не лише 

зберегти свої позиції на ринку, але й суттєво збільшити свою ринкову частку. 

Зниження рівня товарних запасів на 28,2% (з 24,8 до 17,8 днів) є 

важливим фактором підвищення ефективності використання оборотних коштів 

підприємства. За розрахунками фінансового відділу "Таврія В", це дозволить 

вивільнити близько 76 млн грн оборотних коштів, які можуть бути спрямовані 

на розвиток мережі, оновлення торгового обладнання або реалізацію інших 

інвестиційних проектів. Крім того, зниження рівня запасів призведе до 

зменшення логістичних витрат на зберігання та транспортування товарів 

приблизно на 12-15%. 

Зниження рівня списань товарів з 2,14% до 1,12% від загального 

товарообігу є одним з найбільш значущих економічних ефектів від 

впровадження запропонованих заходів. Для мережі "Таврія В" з річним 

товарообігом 8,42 млрд грн це означає економію близько 86 млн грн на рік 

(різниця між поточним рівнем списань у 180,2 млн грн та прогнозованим 

рівнем у 116,4 млн грн після повного впровадження заходів). Особливо значний 

ефект очікується в категоріях свіжих продуктів, де спостерігається найвищий 

рівень списань через обмежений термін придатності. 

Підвищення середнього чеку з 386 грн до 456 грн (+18,1%) та збільшення 

кількості лояльних клієнтів на 32,7% свідчать про позитивний вплив 

запропонованих заходів на сприйняття мережі "Таврія В" споживачами. 

Оптимізація асортименту відповідно до потреб різних сегментів клієнтів, 

підвищення доступності товарів завдяки кращому управлінню запасами та 

персоналізація пропозицій на основі аналізу великих даних – усі ці фактори 

сприятимуть підвищенню задоволеності клієнтів та їхньої лояльності до 

мережі. 

При оцінці прогнозованих показників ефективності необхідно 

враховувати можливі ризики, пов'язані з впровадженням запропонованих 

заходів. До основних ризиків слід віднести: можливу протидію з боку 

персоналу через неготовність до змін, технічні складнощі при інтеграції нових 

систем з існуючою ІТ-інфраструктурою, недостатню якість або неповноту 

даних для ефективної роботи аналітичних моделей, затримки у реалізації 
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проекту. Для мінімізації цих ризиків рекомендується розробити детальний план 

управління змінами, забезпечити навчання персоналу, провести аудит якості 

даних перед впровадженням аналітичних моделей та розробити гнучкий графік 

реалізації проекту з можливістю коригування. 

Аналіз чутливості прогнозованих показників ефективності до зміни 

ключових параметрів проекту показав, що найбільший вплив на економічну 

ефективність мають такі фактори: точність прогнозування попиту, рівень 

інтеграції інформаційних систем та якість навчання персоналу. Зниження 

точності прогнозування попиту на 5 процентних пунктів призводить до 

зменшення операційного прибутку на 12-15%. Недостатня інтеграція 

інформаційних систем може знизити загальну ефективність проекту на 20-25%. 

Неякісне навчання персоналу роботі з новими системами та процесами може 

зменшити економічний ефект на 15-18%. 

Для забезпечення стійкості економічного ефекту від впровадження 

запропонованих заходів рекомендується запровадити систему постійного 

моніторингу та оцінки ключових показників ефективності. Ця система повинна 

включати щотижневий моніторинг операційних показників (таких як рівень 

запасів, швидкість оборотності товарів, рівень списань), щомісячний аналіз 

фінансових результатів та щоквартальний перегляд стратегічних показників. 

Такий підхід дозволить своєчасно виявляти відхилення від планових показників 

та вживати коригувальних заходів. 

Комплексна оцінка економічної ефективності запропонованих заходів 

свідчить про їх високу доцільність для мережі "Таврія В". Сукупний 

економічний ефект від впровадження сучасних технологій управління 

асортиментом, математичних моделей прогнозування попиту та аналітики 

великих даних оцінюється у 333 млн грн додаткового операційного прибутку 

протягом трьох років. При загальних інвестиціях у 10,25 млн грн це забезпечує 

надзвичайно високий показник рентабельності інвестицій та швидкий термін 

окупності. Запропоновані заходи дозволять мережі "Таврія В" не лише 

підвищити ефективність операційної діяльності, але й забезпечити стійкі 

конкурентні переваги на ринку роздрібної торгівлі України в довгостроковій 

перспективі. 
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ВИСНОВКИ 

Проведене дослідження підтвердило, що асортиментна політика є одним 

із ключових елементів успішної діяльності підприємств роздрібної торгівлі. В 

умовах зростаючої конкуренції, динамічної зміни споживчих вподобань та 

постійного оновлення технологій, здатність підприємства ефективно 

формувати, аналізувати та адаптувати свій асортимент безпосередньо впливає 

на його ринкові позиції, прибутковість і стабільність. 

У дипломній роботі було ґрунтовно досліджено сутність та значення 

асортиментної політики, а також сучасні підходи до її реалізації. На прикладі 

діяльності торговельної мережі "Таврія В" було виявлено як позитивні 

практики, так і слабкі сторони у сфері управління товарним портфелем. Серед 

сильних сторін можна відзначити широке товарне покриття, регіональну 

гнучкість, розвиток власних торгових марок і впровадження цифрових 

інструментів у процеси продажу. Проте було зафіксовано й низку проблем, 

пов’язаних із надмірною кількістю малоефективних товарів, недостатньою 

частотою оновлення асортименту, слабкою персоналізацією пропозиції та 

обмеженим використанням потенціалу аналітичних систем. 

У межах дослідження сформовано комплекс управлінських рішень, що 

можуть суттєво покращити ефективність асортиментної політики. Вони 

передбачають більш гнучке управління товарними позиціями, активніше 

використання даних про поведінку споживачів, інтеграцію сучасних ІТ-систем і 

цифрових платформ, а також глибше врахування регіональних особливостей 

попиту. Впровадження запропонованих підходів дозволить значно 

оптимізувати товарну структуру, зменшити операційні витрати, підвищити 

рентабельність і забезпечити вищий рівень клієнтської лояльності. 

Таким чином, проведене дослідження підтверджує, що стратегічно 

обґрунтована та динамічна асортиментна політика здатна стати джерелом 

довгострокової конкурентної переваги для підприємства. Результати дипломної 

роботи мають як теоретичне, так і практичне значення та можуть бути 
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використані для подальшого вдосконалення управління у сфері торгівлі в 

умовах сучасного ринкового середовища. 
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