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ЧИННИКИ ВПЛИВУ НА ФОРМУВАНЯ ОБОРОТНИХ АКТИВІВ 

ПІДПРИЄМСТВА РОЗДРІБНОЇ ТОРГІВЛІ 

У сучасний час існують численні дослідження різноманітних аспектів 

формування оборотних активів, що пояснюється винятковою важливістю 

цього елемента господарського процесу. В Україні згідно із діючими станда-

ртами бухгалтерського обліку, а саме П(С)БО 2 визначено, що ―оборотні 

активи являють собою грошові кошти та їх еквіваленти, що необмежені у 

використанні, а також активи призначені для реалізації чи споживання протя-

гом операційного циклу чи протягом дванадцяти місяців з дати балансу‖. 

Розмаїття виконуваних функцій, роль і місце торговельної галузі в системі 

економіки країни, галузеві відмінності визначають особливості складу, умов 

формування і ефективності використання оборотних активів. 

В роздрібній торгівлі виділяють основні галузеві чинники, що визнача-

ють специфіку формування оборотних активів підприємств роздрібної торгі-

влі, а саме: 1) характер комерційного циклу (рис. 1); 2) відсутність виробни-

чої стадії (рис. 2); 3) безпосередній контакт (близькість) з індивідуальним 

споживачем (рис. 3). 
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Рисунок 1 – Вплив характеру комерційного циклу на структуру оборотних 

активів підприємства роздрібної торгівлі 

Рисунок 2 – Вплив відсутності виробничої стадії на розмір оборотних активів 

підприємства роздрібної торгівлі 

Розуміння джерел формування оборотних коштів є підґрунтям для при-

йняття ефективного управлінського рішення щодо оптимальної структури 

оборотних активів підприємства. 

Чим менше часу оборотні активи знаходяться в тій чи іншій формі, тим 

вища ефективність їх використання, і навпаки. З прискоренням процесу купі-

влі-продажу товарів прискорюється процес відтворення запасів товарів, збі-

льшується обсяг товарообігу і збільшуються фінансові можливості торгове-

льних підприємств. 

Відсутність 

виробничої 

стадії 

К. Маркс у своїй праці ―Капітал― зазначав, що ―продаж, 
є найбільш важкою частиною метаморфозу товару і 

тому, при звичайних умовах, складає найбільшу части-

ну часу обігу‖

Продукція буде швидко реалізована, 

якщо торговельні підприємства придба-

ють товари, які відповідають попиту 

населення за кількістю, якістю й асорти-

ментом.

Грошова форма оборотних 

активів на другій стадії кругоо-

бігу одночасно є і початковою 

стадією подальшого їх оборо-

ту..
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Статутний фонд

Відрахування від 

прибутку 

Приріст постій-

них пасивів 

Цільове фінан-
сування, надхо-

дження 
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заборгованість 

Банківський 

короткостроковий 

кредит 

Найгостріша проблема дебіторська заборгованість 

Застосування механізму знижок за швидку 
оплату постійним клієнтам за суворого 

дотримання ними платіжної дисципліни  

Факторинг - продаж дебіторської заборгованості. 
Є різновидом посередницької діяльності, при 
якій фірма-посередник за певну плату одержує 

від підприємства право інкасувати дебіторську 
заборгованість. Переваги: посередник кредитує 
оборотний капітал клієнта, бере на себе його 
кредитний і валютний ризики, збільшення лікві-

дності, рентабельності і прибутку підприємства. 

Характер 
комерційного 

циклу 

повинен мати короткостроковий тривалість обороту 

Вимагає визначення джерел формування оборотних коштів 

Традиційні 
Нетрадиційні 
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Рисунок 3 – Вплив безпосереднього контакту зі споживачем на тривалість 

обертання оборотних активів підприємства роздрібної торгівлі 

Отже, означені відмінності роздрібної торгівлі мають безпосередній 

вплив на структуру оборотних активів, термін їх обертання та ризик 

пов’язаний з затримкою платежів та великою кількістю постачальників. 

Обслуговування споживача передбачає врахування індивідуа-

льних потреб споживачів. Тому важливо виявити пріоритети в 

політиці обслуговування: 

Безпосередній 

контакт 

Зворотний зв'язок - аналіз комен-

тарів та пропозицій споживачів, 

скарг та питань, своєчасне реагу-

вання на них. 

Персонал, що працює зі споживача-
ми - співробітники, які безпосеред-
ньо перебувають у контакті зі спо-
живачами, дуже корисні як слухачі 

споживачів. 

Стратегічні дії, тобто залучення споживачів до 

ведення бізнесу. Так, наприклад, при розробці 

програмного забезпечення компанії залучають 
майбутніх споживачів уже на етапі розробки 

товару.

Повинні бути відповідним чином підготовлені, 

тобто знати як збирати інформацію, і як збері-
гати й передавати її далі по інформаційних 

каналах компанії.




