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Шабельник Т. В., Шабельник М. М. Методологічний інструментарій забезпечення резистентної поведінки 
металотрейдерської компанії

Резистентна поведінка, як стратегічна здатність будь-якої металотрейдерської компанії забезпечувати стійкість і опірність до змін, стає 
критичним чинником для збереження конкурентоспроможності на сучасному ринку металопродукції. Водночас існує необхідність у використанні 
сучасних підходів, методів та моделей для побудови ефективної системи управління резистентною поведінкою, яка б враховувала специфіку 
металотрейдерської діяльності. Метою роботи є систематизація сучасних підходів, методів та моделей забезпечення резистентної пове-
дінки металотрейдерської компанії. Серед основних методологічних підходів, що забезпечують якісне формування та розвиток резистентної 
поведінки металотрейдерської компанії, в дослідженні виділено системний, процесний і ризик-орієнтований підходи. Використання системного 
підходу передбачає розгляд кожного бізнес-процесу як частини системи управління металотрейдерською компанією, що включає комплексну 
взаємодію з постачальниками, логістичними партнерами, споживачами металопродукції та всіма підрозділами компанії. Процесний підхід дає 
змогу оптимізувати послідовність усіх взаємопов’язаних операцій, забезпечуючи їх безперервність та ефективність. Використання ризик-орієн-
тованого підходу спрямоване на ідентифікацію, оцінювання та мінімізацію ризиків усіх стадій бізнес-процесів, що в комплексі сприяє підвищенню 
резистентних властивостей металотрейдерської компанії в умовах економічної нестабільності. У роботі на основі аналізу сутності, переваг 
і недоліків сучасних підходів, методів та моделей, які можуть бути використані для підвищення резистентних властивостей металотрейдер-
ської компанії, зроблено висновок, що кожний із розглянутих випадків використовується для вирішення окремих локальних завдань, і на сучасному 
етапі розвитку наукового інструментарію не існує універсального механізму формування та розвитку резистентної поведінки металотрей-
дерської компанії, який би одночасно охоплював найважливіші бізнес-процеси. Аргументовано, що існує об’єктивна необхідність в удосконаленні 
концептуального підґрунтя та механізму формування й розвитку резистентної поведінки металотрейдерської компанії.
Ключові слова: металотрейдерська компанія, підходи, методи та моделі бізнес-процеси, резистентність, асортимент металопродукції.
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Shabelnyk T. V., Shabelnyk M. M. Methodological Instruments for Ensuring Resistant Behavior of a Metal Trading Company
Resistant behavior, as a strategic capability of any metal trading company to ensure stability and resistance to change, becomes a critical factor for maintain-
ing competitiveness in the modern metal products market. At the same time, there is a need to employ modern approaches, methods, and models to build an 
efficient system for managing resistant behavior that takes into account the specifics of metal trading activities. The aim of this work is to systematize contem-
porary approaches, methods, and models for ensuring the resistant behavior of a metal trading company. Among the main methodological approaches that 
ensure the proper formation and development of resistant behavior in a metal trading company, the study highlights systemic, process-based, and risk-oriented 
approaches. Applying a systemic approach involves considering each business process as part of the management system of a metal trading company, which en-
compasses comprehensive interaction with suppliers, logistics partners, metal product consumers, and all company departments. A process-oriented approach 
enables the optimization of the sequence of all interconnected operations, ensuring their continuity and efficiency. Employing a risk-oriented approach aims to 
identify, assess, and minimize risks at all stages of business processes, collectively contributing to strengthening the resilience of a metal trading company amid 
economic instability. Based on the analysis of the essence, advantages, and disadvantages of modern approaches, methods, and models that can be used to 
enhance the resilience of a metal trading company, it was concluded that each of the cases considered is applied to solve specific local tasks, and at the current 
stage of scientific development, there is no universal mechanism for forming and developing resistant behavior in a metal trading company that would simulta-
neously cover the most important business processes. It is argued that there is an objective need to improve the conceptual framework and the mechanism for 
forming and developing resistant behavior in a metal trading company.
Keywords: metal trading company, approaches, methods and models, business processes, resistance, range of metal products.
Tabl.: 5. Bibl.: 29.
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Сучасний український ринок металопродук-
ції характеризується значною економічною 
нестабільністю через вплив кризових явищ 

різних рівнів, що зумовлює металотрейдерські 
компанії мінімізувати негативні наслідки змін зо-
внішнього середовища через формування, зокре-
ма, резистентних функцій їх бізнес-процесів.

Резистентна поведінка, як стратегічна здат-
ність будь-якої металотрейдерської компанії за-
безпечувати стійкість і опірність до змін, стає 
критичним чинником для збереження конкурен-
тоспроможності на сучасному ринку металопро-
дукції. Водночас існує необхідність у використанні 
сучасних підходів, методів та моделей для побудо-
ви ефективної системи управління резистентною 
поведінкою, яка б враховувала специфіку метало-
трейдерської діяльності. 

У роботі проаналізовано наукові публікації, 
в яких підіймаються питання сутності, випадків 
використання, переваг і недоліків аналітичного ін-
струментарію, що може бути використаний для за-
безпечення бізнес-процесів резистентної поведін-
ки металотрейдерської компанії. Так, у роботах [1–
3] висвітлено системний, процесний і ризик-орі-
єнтований підходи. Серед досліджень, що містять 
методи і моделі дослідження ринку, заслуговують 
уваги [4–12]. Проблеми розробки ефективних мар-
кетингових стратегій та методі їх впровадження 
представлені в дослідженнях [13–17]. Методи та 
моделі управління запасами висвітлено в роботах 
[18–21], а інструментарій планування та оптиміза-
ції асортименту у [9; 12; 22–24].

І, зважаючи на те, що наукова література, яка 
присвячена дослідженню інструментарію, при-
датного для формування та розвитку бізнес-про-
цесів резистентної поведінки металотрейдерських 
компаній, залишається малочисельною, особливої 
актуальності набуває аналіз існуючих підходів, 
методів та моделей, які можуть бути використані 
для забезпечення резистентної поведінки метало-
трейдерських компаній з подальшою адаптацією 
до умов вітчизняного ринку металопродукції. 

Таким чином, дослідження підходів, методів 
та моделей формування та розвитку резистентної 
поведінки металотрейдерської компанії є доціль-
ним як з точки зору теоретичного обґрунтування, 
так і з точки зору практичного впровадження для 
забезпечення стабільного функціонування та під-
вищення ефективності металотрейдерських ком-
паній в умовах високої нестабільності зовнішнього 
середовища.

Метою роботи є систематизація сучасних 
підходів, методів і моделей забезпечення резис-
тентної поведінки металотрейдерської компанії.

Серед основних методологічних підходів, що 
забезпечують якісне формування та розвиток ре-
зистентної поведінки металотрейдерської компа-
нії, можна виділити системний, процесний і ризик-
орієнтований підходи. У табл. 1 наведено ключові 
функції зазначених підходів для забезпечення біз-
нес-процесів резистентної поведінки металотрей-
дерської компанії.

Отже, використання системного підходу пе-
редбачає розгляд кожного бізнес-процесу 
як частини системи управління метало-

трейдерською компанією, що включає комплексну 
взаємодію з постачальниками, логістичними парт-
нерами, споживачами металопродукції та всіма 
підрозділами компанії. Використання процесного 
підходу дає змогу оптимізувати послідовність всіх 
взаємопов’язаних операцій, забезпечуючи їх безпе-
рервність та ефективність, а використання ризик-
орієнтованого підходу спрямоване на ідентифіка-
цію, оцінювання та мінімізацію ризиків усіх стадій 
бізнес-процесів, що в комплексі сприяє підвищен-
ню резистентних властивостей металотрейдер-
ської компанії в умовах економічної нестабільності.

Розглянемо детально методи і моделі форму-
вання та розвитку резистентної поведінки мета-
лотрейдерської компанії за кожним із виділених у 
табл. 1 бізнес-процесів.

Для БП 1 використовуються методи та моде-
лі дослідження ринку металопродукції, на основі 
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Таблиця 1

Ключові функції підходів для забезпечення бізнес-процесів резистентної поведінки  
металотрейдерської компанії 

Бізнес-процес
Основні підходи

Системний Процесний Ризик-орієнтований

БП 1.  
Маркетингові  
дослідження ринку  
металопродукції

Визначення ключових еле-
ментів маркетингової діяль-
ності металотрейдерської 
компанії та їх взаємодії.  
Оцінювання ринку метало-
продукції як комплексної 
системи, що підпорядко-
вується зовнішнім (макро-
економічним) і внутрішнім 
(структурним) впливам.  
Забезпечення стійкості 
бізнес-процесу шляхом 
інтеграції маркетингових до-
сліджень із загальною стра-
тегією металотрейдерської 
компанії

Оптимізація процесів 
збору, обробки та аналізу 
маркетингової інформації 
ринку металопродукції. 
Адаптація до змін попиту 
та пропонування метало-
продукції

Ідентифікація, оцінювання 
та мінімізація ризиків, які 
спричинені коливаннями 
попиту та ринкових цін

БП 2.  
Формування  
та зберігання запасів  
металопродукції

Координація із постачальни-
ками металопродукції.  
Забезпечення рівноваги між 
попитом і пропонуванням 
металопродукції.  
Ефективне використання 
складських приміщень

Контроль витрат на фор-
мування та зберігання 
запасів металопродукції. 
Контроль обігу метало-
продукції

Аналіз загроз у сфері  
постачань і зберігання 
металопродукції.  
Визначення потенційних 
втрат у разі настання  
ризикової ситуації.  
Розробка та впровадження 
методів мінімізації ризиків

БП 3.  
Управління  
асортиментом  
металопродукції

Коригування асортименту 
металопродукції відповідно 
до змін попиту.  
Гнучке реагування на зміну 
економічної ситуації, включ-
но із сезонними коливан
нями попиту та змінами  
в ціноутворенні.  
Використання аналітичних 
інструментів для прогнозу-
вання продажів та оптимі-
зації асортименту метало-
продукції

Кластерний аналіз асор-
тименту металопродукції. 
Регулярний моніторинг 
продажів та відбір метало-
продукції відповідно до її 
актуальності та економіч-
ної доцільності

Аналіз надійності поста
чальників, можливих 
затримок та логістичних 
обмежень.  
Укладання довгостроко-
вих контрактів з поста-
чальниками та спожива-
чами.  
Розробка стратегій швид-
кого реагування на різкі 
зміни попиту металопро-
дукції та економічні кризи

БП 4.  
Формування  
та управління  
сервісними послугами  
металопродукції

Поєднання доставки, різки, 
пакування, консалтингових 
послуг у комплексне рішен-
ня для клієнтів.  
Встановлення стандартів об-
слуговування та контроль  
за їх дотриманням.  
Адаптація сервісів до змін 
попиту, законодавчих  
обмежень і технологічних 
інновацій

Моніторинг запитів клі-
єнтів для оперативного 
коригування сервісних 
послуг.  
Розробка стандартних  
і кастомізованих сервісів. 
Оптимізація всіх етапів 
сервісного обслугову-
вання

Виявлення загроз, 
пов’язаних із затримками 
та якістю сервісних  
послуг.  
Страхування ризиків  
невиконання зобов’язань 
перед клієнтами та фор-
мування резервних  
фондів для покриття  
непередбачених витрат

Джерело: складено на основі [1–3].
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яких генерується первинна та вторинна аналітична 
інформація про ринкове середовище. Дана група 
методів і моделей забезпечує систему управлін-
ня металотрейдерської компанії аналітичними 
даними щодо її поточного становища порівняно 
з конкурентами, формує базис для вибору дієвих 
методів просування металопродукції та плануван-
ня асортиментної матриці, що сприяє підвищенню 
резистентних властивостей компанії шляхом своє-
часного виявлення змін у попиті, подальшої опти-
мізації асортименту та адаптації бізнес-стратегій 
до нестабільних ринкових умов. 

На стадії збору первинної та вторинної ін-
формації ринку металопрокату можуть 
бути використані методі збору первинної 

та вторинної інформації про ринкове середовище 
До методів збору первинної інформації про ринко-
ве середовище належать такі [4; 5]. Розглянемо їх 
більш детально. 

Методи опитування, анкетування та інтер
в’ю передбачають збір інформації шляхом безпо-
середнього опитування споживачів, виробників, 
металотрейдерів або інших учасників ринку. Дані 
можуть бути зібрані у вигляді онлайн-опитувань, 
телефонних чи особистих інтерв’ю. Перевагами ме-
тодів є отримання актуальної інформації безпосе-
редньо від учасників ринку та можливість збору як 
кількісних, так і якісних даних. Дані методи мають 
також і недоліки – такі, як висока вартість і трива-
лість збору даних, а також можливі викривлення 
через суб’єктивність відповідей респондентів.

Спостереження за ринковими процесами – це 
метод безпосереднього аналізу поведінки спожи-
вачів, конкурентів, динаміки продажів, ціноутво-
рення тощо. Метод дозволяє отримати неуперед-
жену інформацію та є ефективним для вивчення 
поведінкових аспектів ринку. Але має також і не-
доліки у вигляді обмеженого доступу до деяких 
комерційних даних і наявності суб’єктивної інтер-
претації отриманих результатів. 

Метод фокус-груп передбачає оцінювання 
ринкової ситуації в невеликій групі експертів або 
потенційних споживачів металопрокату. Перевага-
ми є можливість глибокого розуміння мотивів, по-
треб та очікувань споживачів та виявлення прихо-
ваних тенденцій і потенційних змін на ринку. Але 
репрезентативність знижується через обмежену 
вибірку, також наявна висока ймовірність впливу 
модератора на відповіді учасників.

Методи експертних оцінок мають на увазі 
збір інформації від експертів ринку металопродук-
ції в кілька етапів для отримання зважених про-
гнозів щодо тенденцій розвитку. Серед переваг 
можна виділити достатню точність прогнозів та 

ефективність при аналізі нестабільних ринкових 
умов. Разом із тим дана група методів має і недо-
ліки – такі, як велика тривалість збору та обробки 
даних і можливість суб’єктивності експертних оці-
нок щодо інформації про ринкове середовище.

До методів збору вторинної інформації про 
ринкове середовище належать такі [4–6]. 
Розглянемо їх більш детально, визначаючи 

переваги та недоліки.
Аналіз статистичних даних передбачає ви-

користання даних з офіційних статистичних дже-
рел для оцінки ринку металопродукції. Перевагами 
є достатня репрезентативність даних і доступність 
історичних даних для аналізу трендів. Недоліка-
ми є відсутність оперативності через затримки в 
оновленні статистичних даних і нестачу детальної 
інформації щодо поведінки споживачів.

Контент-аналіз ринкових звітів та дослід-
жень має на меті аналіз звітів аналітичних агентств, 
галузевих асоціацій та консалтингових компаній 
щодо ринку металопродукції. Дає можливість ро-
бити глибокий аналіз ринкових трендів від профе-
сійних аналітиків на основі структурованих даних. 
Але присутня висока вартість доступу до комер-
ційних досліджень і можливе викривлення даних 
через комерційні інтереси агентств.

Бенчмаркінг використовується для порів-
няння бізнес-процесів, цінової політики, стратегій 
конкурентів тощо на ринку металопродукції. До-
зволяє виявити найкращі практики ринку мета-
лопродукції та забезпечує орієнтацію на лідерів у 
галузі. Складність його використання обумовлю-
ється обмеженістю доступу до внутрішніх даних 
конкурентів та високою вартістю проведення гли-
бокого аналізу.

Аналіз відкритих джерел передбачає вико-
ристання інформації з галузевих порталів, прес-
релізів, офіційних звітів металотрейдерів та ви-
робників. Перевагами є доступність інформації з 
галузевих порталів, прес-релізів, офіційних звітів 
металотрейдерів і виробників та можливість про-
водити оперативний аналіз ринкових змін. Серед 
недоліків – це низька точність через можливу за-
старілість або викривлення інформації та висока 
ймовірність маніпуляцій у PR-матеріалах компаній.

Поєднання первинних і вторинних методів 
збору інформації дозволяє отримати найбільш по-
вну картину ринку металопродукції. Перелічені 
первинні методи забезпечують актуальність да-
них і врахування специфіки ринку, але потребують 
значних ресурсів. Вторинні методи дозволяють 
швидко отримати репрезентативні дані, але мо-
жуть не відображати останніх змін на ринку ме-
талопродукції.
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Отже, для підвищення резистентних влас-
тивостей металотрейдерської компанії 
доцільно комбінувати кілька методів та 

моделей збору інформації, що дозволить гнучко 
реагувати на ринкові коливання та підвищувати 
опірність і конкурентоспроможність.

На стадії аналізу ринку металопродукції та 
сегментації можуть бути використані такі методи 
та моделі, які дозволяють отримати комплексну 
картину ринкової ситуації та визначити оптималь-
ні напрями розвитку металотрейдерської компанії 
[7]. Розглянемо їх сутність, переваги та недоліки 
використання.

Для аналізу загального середовища ринку ме-
талопродукції доцільно використовувати PESTLE-
аналіз, SWOT-аналіз [7]. 

PESTLE-аналіз передбачає оцінювання зо-
внішнього середовища ринку металопродукції за 
політичними, економічними, соціальними, тех-
нологічними, правовими та екологічними факто-
рами. Метод дає змогу враховувати вплив макро-
економічних чинників та здійснювати якісний про-
гноз ризиків та можливостей. Разом із тим, наявна 
висока суб’єктивність оцінки факторів, і метод не 
враховує внутрішні особливості металотрейдер-
ської компанії. 

SWOT-аналіз може використовуватися для 
визначення сильних і слабких сторін, можливос-
тей і загроз металотрейдерської компанії в ринко-
вому середовищі. Метод є простим та універсаль-
ним, дає гарний базис для розробки ефективної 
стратегії ринкової поведінки. Але присутня висока 
суб’єктивність оцінок і не враховуються кількісні 
показники ринкової ситуації.

Для сегментації споживачів ефективними 
є ABC-аналіз, XYZ-аналіз, кластерний аналіз та 
conjoint-аналіз [8–11].

ABC-аналіз може бути використаний для 
класифікації клієнтів або груп металопродукції за 
їхнім внеском у загальний обсяг продажів. Пере-
вагами методу є можливість оптимізувати асорти-
ментну політику через більш раціональний розпо-
діл маркетингових ресурсів. Але метод не враховує 
фактори сезонності та зміни попиту і потребує по-
стійного оновлення даних.

XYZ-аналіз – метод класифікації, який може 
використовуватися для класифікації клієнтів або 
металопродукції за ознакою сталості попиту. Цей 
метод уже враховує сезонність і коливання попи-
ту і тому має достатню ефективність для побудови 
прогнозів продажів за виділеними групами. Разом 
із тим, він є чутливим до помилок у вихідних даних 
і потребує глибокого аналізу історичних даних.

Методи кластерного аналізу для ринку мета-
лопродукції передбачають виділення компактних, 

віддалених один від одного груп споживачів, сег-
ментів ринку або груп металопродукції за визначе-
ними ознаками. Дозволяють виділити чіткі сегмен-
ти ринку металопродукції, але характеризуються 
високою складністю розрахунків та потребують 
значного масиву вхідних даних.

Метод conjoint-аналізу дозволяє проводи-
ти дослідження пріоритетів споживачів шляхом 
оцінки важливості різних характеристик метало-
продукції – таких, як ціна, якість, сервісні послуги 
тощо. Має високу точність оцінки споживчих пе-
реваг і дає базис для розробки ефективної марке-
тингової стратегії металотрейдерської компанії. 
Характеризується високою вартістю проведення 
досліджень і складністю математичних обчислень.

Для прогнозування змін ринку металопро-
дукції можуть бути використані регресійний ана-
ліз, факторний аналіз, аналіз часових рядів [9–12]. 

Регресійний аналіз є статистичним методом, 
який дозволяє кількісно оцінити вплив різних фак-
торів на динаміку ринку металопродукції та ви-
значити функцію для побудови прогнозу. Серед 
недоліків використання регресійних моделей для 
аналізу ринку металопродукції можна виділити 
вимогу у високоякісних вхідних даних і достатню 
складність математичних розрахунків.

Метод факторного аналізу дозволяє виявити 
приховані фактори, що впливають на ринок мета-
лопродукції, шляхом аналізу кореляцій між змін-
ними. Метод дозволяє скоротити кількість змін-
них для аналізу та має достатню ефективність при 
дослідженні складних ринкових процесів. Але ви-
магає проведення глибоких математичних знань, 
адже можуть виникати складнощі у трактуванні 
отриманих результатів.

Побудова прогнозів змін на ринку метало-
продукції на основі трендових моделей та 
на основі моделей циклічних і сезонних 

коливань дає достатню точність при наявності 
якісних історичних даних і дозволяє оцінити дов-
гострокові тенденції. Але прогнозування на основі 
часових рядів не враховує раптових змін ринкової 
ситуації.

Отже, використання вищеперелічених мето
дів та моделей дозволяє металотрейдерській ком-
панії адаптувати свою стратегію до змін зовніш-
нього середовища, мінімізуючи ризики втрати 
конкурентних позицій. Використання прогнозних 
моделей допомагає передбачати коливання попиту 
та цін, що сприяє подальшій оптимізації запасів і 
зниженню витрат на їх зберігання. 

Розробка та впровадження ефективних мар-
кетингових стратегій є ключовими для успішної 
діяльності металотрейдерської компанії. Далі на-
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ведено характеристику моделей і методів, вико-
ристання яких підвищує резистентні властивості 
БП 1 на стадії розробки та впровадження марке-
тингових стратегій.

Портфельний аналіз (побудова матриці BCG, 
матриці Mc Kinsey та матриці І. Ансоффа) є про-
стим і наочним, підходить для компаній різних га-
лузей і компаній [13–16]. Матриця BCG класифікує 
продукти або бізнес-напрямки за темпами зрос-
тання ринку та часткою ринку і дає змогу визначи-
ти пріоритети в інвестуванні та сприяє оптимізації 
інвестиційного портфеля. Але аналіз на основі ма-
триці BCG не враховує інших факторів, які можуть 
бути важливими, а це може вести до невірних ви-
сновків у випадку неправильного визначення пара-
метрів. Матриця Mc Kinsey є розширенням матриці 
BCG і базується на привабливості ринку та конку-
рентоспроможності бізнес-одиниці. Серед переваг 
можна виділити врахування зовнішніх і внутрішніх 
факторів. А серед недоліків – складність оцінюван-
ня критеріїв, висока витратність та неврахування 
динамічних змін зовнішнього середовища. Матри-
ця І. Ансоффа дає можливість визначення стратегії 
компанії (проникнення на ринок, розвиток ринку, 
розвиток продукту, диверсифікація) шляхом поєд-
нання існуючих і нових ринків та продуктів. Також 
дозволяє оцінити рівень ризику – оскільки кожна 
стратегія пов’язана з невизначеністю та загрозами. 
Але вона має і недоліки – через те, що не враховує 
конкурентне середовище та ресурси металотрей-
дерської компанії. 

Моделі маркетингу-міксу 4Р і 7Р [17]. Модель 
4Р охоплює чотири основні елементи – продукт, 
ціну, місце та просування, і таким чином забезпе-
чує комплексний підхід до розробки маркетинго-
вої стратегії та дозволяє врахувати всі ключові ас-
пекти маркетингової діяльності. Але для сучасно-
го ринку металопродукції може бути недостатньо 
гнучкою. Модель 7Р – це вже розширена версія 4Р, 
яка додає три додаткові елементи: люди, проце-
си та фізичні докази. І, таким чином, більш повно 
охоплює аспекти сервісних послуг і взаємодії з клі-
єнтами металотрейдерської компанії. Для її впро-
вадження потрібні додаткові ресурси порівняно з 
моделлю 4Р.

У цілому можна відзначити, що перелічені мо-
делі оцінюють ринок металопродукції лише 
частково та визначають загальні напрямки 

для розробки ефективних маркетингових страте-
гій металотрейдерської компанії.

Для БП 2 «Формування та зберігання запасів 
металопродукції» аналітичний інструментарій ви-
користовується на стадіях аналізу та прогнозуван-
ня потреб металопродукції та зберігання запасів 

металопродукції. Для аналізу та прогнозування по-
треб використовуються методи і моделі прогнозу-
вання, що описані вище. А на стадії зберігання за-
пасів металопродукції використовуються спеціаль-
ні методи і моделі управління запасами для одно-
часної мінімізації витрат на зберігання та дефіциту, 
оптимізацію структури через досягнення рівноваги 
між мінімальними витратами та безперебійним за-
доволенням попиту на металопродукцію. 

Наразі існує низка моделей управління запа-
сами, які, попри суттєві відмінності у визначенні 
основних припущень, можуть бути застосовані для 
розв’язання завдань, що пов’язані із функціонуван-
ням БП 2 металотрейдерської компанії (табл. 2).

На основі аналізу переваг і недоліків осно-
вних методів і моделей управління запаса-
ми, які придатні для металотрейдерських 

компаній, можна визначити, що перелічені на 
практиці вимагають виконання певних умов. Так, 
детермінована модель управління однономенкла-
турними запасами без дефіциту є ефективною для 
металотрейдерських компаній, які працюють у ста-
більних умовах і мають прогнозований попит. 

Детермінована модель управління одноно-
менклатурними запасами із дефіцитом потребує 
ефективного прогнозування попиту та готовнос-
ті до оперативного реагування на дефіцит, щоб 
уникнути негативного впливу на бізнес-процеси. 
Детермінована модель управління багатономен-
клатурними запасами зі спільним періодом поста-
вок потребує ретельного прогнозування попиту та 
налагоджених відносин із постачальниками, щоб 
уникнути дисбалансів у запасах. Детермінована 
модель управління багатономенклатурними запа-
сами з обмеженнями вимагає ретельного аналізу 
параметрів, регулярного моніторингу та гнучкого 
підходу до встановлення обмежень. 

Динамічні стохастичні моделі управління 
запасами є ефективними для компаній, що пра-
цюють в умовах нестабільного попиту та неста-
більного ринкового середовища, але їхня склад- 
ність і вимоги до технологічної інфраструкту
ри можуть стати бар’єром для впроваджен-
ня. Модель управління запасами «мінімум –  
максимум» підходить для металотрейдерських 
компаній, які прагнуть забезпечити безперебійну 
поставку металопродукції, але при неправильно-
му визначенні мінімального рівня запасів мета-
лопродукції можливі як дефіцит, так і надлишки. 

Метод Just-in-Time потребує стабільної логіс-
тичної інфраструктури, високої точності прогнозу-
вання та надійних постачальників, також для мета-
лотрейдерських компаній може бути ризикованим 
через можливі коливання попиту та нестабільність 



320

Е
К
О
Н
О
М
ІК

А
	

 ЕК
О

Н
О

М
ІК

А 
П

ІД
П

РИ
ЄМ

СТ
ВА

БІЗНЕСІНФОРМ № 12_2025
www.business-inform.net

Таблиця 2

Основні методи і моделі управління запасами

Вид методу та моделі Ключові змінні моделі Переваги Недоліки

Детермінована модель 
управління однономен-
клатурними запасами  
без дефіциту

Оптимальний обсяг однієї 
партії товару.  
Оптимальна кількість  
поставок на рік.  
Оптимальний час між  
поставками.  
Сукупні мінімальні  
витрати за рік

Чітке планування витрат 
на закупівлю та зберігання.  
Підтримка постійного  
рівня запасів.  
Простота в розрахунках

Модель базується на фік-
сованих значеннях попиту 
та часу постачання.  
Не придатна при різких 
коливаннях ринкових 
умов

Детермінована модель 
управління однономен-
клатурними запасами із 
дефіцитом

Оптимальний обсяг однієї 
партії товару.  
Оптимальний обсяг запа-
сів на складі.  
Мінімальний розмір  
сумарних витрат

Дозволяє тимчасово до-
пускати дефіцит, що може 
бути вигідним у періоди 
зниження попиту або при 
коливаннях ринкових цін

Через наявність дефіциту 
можливі затримки у вико-
нанні замовлень.  
Високі вимоги до прогноз-
ного рівня попиту

Детермінована модель 
управління багатономен-
клатурними запасами  
зі спільним періодом  
поставок

Мінімальні річні витрати 
при одночасній та неза-
лежній поставках.  
Оптимальний період між 
суміщеними поставками 
та розмір партії  
в об’єднаній поставці.  
Оптимальна кількість  
суміщених поставок

Зменшення витрат  
на доставку при спільних 
партіях.  
Координація постачань  
за спільним графіком 
дозволяє скоротити кіль-
кість контрактів і проце-
дур закупівлі

Може виникати нестача 
одних видів продукції  
та надлишок інших.  
У разі затримок у поста-
чанні хоча б одного виду 
металопродукції пору-
шується загальний цикл 
управління запасами

Детермінована модель 
управління багатономен-
клатурними запасами  
з обмеженнями

Абсолютні оптимальні 
розміри партій.  
Абсолютний мінімум  
річних витрат.  
Оптимальні розміри  
партій.  
Мінімальні витрати.  
Оптимальні обсяги  
поставок та періоди  
між поставками.  
Середні рівні запасів

Можливість встановлення 
пріоритетів для критично 
важливих позицій.  
Дозволяє уникати пере-
накопичення запасів  
металопродукції

Необхідність врахування 
великої кількості параме-
трів.  
Необхідність регулярного 
перегляду обмежень

Динамічні стохастичні  
моделі управління  
запасами

Величина страхового  
запасу.  
Точка замовлення

Модель враховує випад-
кові коливання попиту  
та постачання

Складність визначення  
закону розподілення  
попиту.  
Моделі чутливі до якості 
прогнозів попиту  
та постачання.  
Висока вартість

Модель управління  
запасами «мінімум –  
максимум»

Обсяг партії.  
Мінімальні та максимальні 
значення запасів

Дозволяє оперативно  
реагувати на зміни попиту 
та коливання запасів.  
Простота в розрахунках

При неправильному  
визначенні мінімального 
рівня можливі як дефіцит, 
так і надлишкові запаси. 
Не враховує сезонність

Метод Just-in-Time Точка замовлення

Мінімізація складських 
витрат. 
Зниження ризиків знеці-
нення металопродукції. 
Швидка реакція на коли-
вання ринку

Висока залежність від 
стабільності постачань, 
потребує точного прогно-
зування.  
Збільшення логістичних 
витрат

Джерело: складено на основі [18–21].
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поставок, тому його варто комбінувати з резервни-
ми запасами або гібридними моделями управління.

Для БП 3 на стадії формування структури та 
планування продажів металопродукції серед най-
поширеніших можна виділити кількісні (методи 
екстраполяції та моделювання) та якісні (методи 
експертних оцінок) методи. У табл. 3 наведено ха-
рактеристику методів та моделі планування струк-
тури та асортименту металопродукції на основі 
екстраполяції, їх основні переваги та недоліки.

	 визначення форм і методів проведення екс-
пертних оцінок та безпосереднє проведен-
ня експертизи; 

	 обробка експертної інформації та її верифі-
кація. 

Отже, методи індивідуальних експертних 
оцінок для планування структури та асор-
тименту металопродукції доцільно вико-

ристовувати у випадках, коли потрібна оператив-

Таблиця 3

Методи та моделі планування структури та асортименту металопродукції на основі екстраполяції

Сутність методу та моделі Переваги Недоліки

Екстраполяція на основі ковзного середнього (усереднює 
дані продажів металопродукції за певним періодом для 
згладжування короткострокових коливань)

Зменшує вплив  
випадкових факторів

Відбувається запізнення 
відносно зміни основної 
тенденції розвитку

Екстраполяція на основі експоненційного згладжування 
(задає більшу вагу останнім спостереженням продажів 
металопродукції)

Може враховувати  
як основну тенденцію 
розвитку, так і сезонні 
коливання

Висока чутливість  
до вибору параметра 
згладжування

Екстраполяція на основі моделей трендів (використання 
функцій тренду для побудови прогнозів продажів метало-
продукції)

Простота в розрахунках  
і застосуванні

Висока чутливість до 
змін основної тенденції

Модель Бокса – Дженкінса (ARIMA) (модель авторегрессії 
із ковзним середнім)

Враховує тренди, сезон-
ність і випадкові коли-
вання

Існують складності  
в налаштуванні, вимагає 
великих обсягів даних

Метод Хольта – Вінтерса (експоненціальне згладжування  
з урахуванням тренду та сезонності)

Ефективний для даних, 
що мають сезонні коли-
вання

Знижується точність  
при зміні патернів  
сезонності

Джерело: складено на основі [22–24].

У табл. 4 наведено характеристику методів 
та моделі планування структури та асортименту 
металопродукції на основі різних підходів моделю-
вання, їх переваги та недоліки.

Прикладом якісних методів, що застосову-
ються на стадії формування структури та плануван-
ня продажів металопродукції, є методи експертних 
оцінок. Ця група методів може бути використана 
при неможливості кількісного вимірювання необ-
хідних показників або відсутності достовірного 
масиву даних чи його обмеженості. 

Методи експертних оцінок поділяються на 
методи індивідуальних експертних оцінок та ко-
лективних експертних оцінок і мають ряд спільних 
загальних процедур при їх використанні, а саме: 
	 формування мети експертизи та моделі 

об’єкта експертизи; формування необхід-
них вимог для залучення експертів; 

	 формування групи експертів-аналітиків на 
основі мети експертизи, моделі об’єкта екс-
пертизи та визначених вимог; 

ність і професійний досвід окремих фахівців, однак 
для підвищення надійності результатів їх краще 
доповнювати колективними методами експертно-
го оцінювання.

Методи колективних експертних оцінок за-
безпечують вищу надійність і комплексність ана-
лізу при плануванні структури та асортименту ме-
талопродукції, але потребують значних ресурсів та 
відповідної організації; є ефективними, коли важ-
ливо врахувати широкий спектр думок і мінімізу-
вати суб’єктивність оцінювання.

У табл. 5 наведено характеристику основних 
методів експертних оцінок, які можуть бути вико-
ристані на етапі формування структури та плану-
вання продажів металопродукції у разі недостат-
ності достовірної інформації.

На стадії оптимізація асортименту метало-
продукції відповідно до змін ринку БП 3 викорис-
товуються методи ABC-аналізу, XYZ-аналізу та 
кластерного аналізу, характеристику яких було на-
ведено вище, при описі методів і моделей для БП 1.
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Таблиця 4

Методи та моделі планування структури та асортименту металопродукції на основі моделювання

Сутність методу та моделі Переваги Недоліки

Регресійні моделі (побудова моделі 
залежності продажів металопродук-
ції від різних факторів)

Дозволяє зробити кількісну оцінку 
впливу кожного фактора з визна-
ченням рівня суттєвості такого 
впливу

За наявності нелінійних зв’язків  
між факторами можлива низька 
точність моделі

Методи імітаційного моделювання 
(використання випадкових величин 
для імітації продажів металопро-
дукції)

Врахування невизначеності  
та можливих ризиків

Вимагає наявність значних  
обчислювальних ресурсів

Методи системної динаміки (моде-
лює взаємозалежність між фактора-
ми продажів металопродукції)

Дозволяє робити аналіз довгостро-
кових факторів

Моделі є складними в побудові  
та налаштуванні

Нейронні мережі (навчаються  
на великих обсягах даних продажів 
металопродукції для виявлення  
закономірностей)

Висока точність для нелінійних  
залежностей факторів

Для побудови потребують великих 
масивів історичних даних і ресурсів

Генетичні алгоритми (використо-
вують підходи природного відбору 
даних для пошуку оптимальних 
рішень)

Висока якість в умовах  
невизначеності Висока складність реалізації

Джерело: складено на основі [12; 22–24].

Таблиця 5

Методи експертних оцінок планування структури та асортименту металопродукції

Класи експертних  
методів

Види методів  
експертних оцінок Переваги Недоліки

Методи індивіду-
альних експертних 
оцінок (ґрунтуються 
на принципі вико-
ристання незалеж-
них думок експертів 
щодо моделі об’єкта 
експертизи)

Методи інтерв’ю, 
анкетування, аналі-
тичних експертних 
оцінок тощо

Можуть застосовуватися 
для металотрейдерських 
компаній та адаптуватися 
до конкретних завдань. 
Не потребують узгодження 
думок між експертами,  
що значно скорочує час 
оцінювання.  
Не виникає явища  
конформізму або доміну-
вання однієї думки  
над іншими

Висока залежність результатів від 
особистого досвіду та упереджень 
експерта.  
Результати можуть важко верифіку
ватися через відсутність об’єктивних 
критеріїв.  
Окремий експерт може неправиль-
но оцінити ситуацію через недостат-
ність інформації або індивідуальні 
когнітивні обмеження.  
Відсутність колективного обгово-
рення може призвести до ігноруван-
ня альтернативних сценаріїв

Методи колективних 
експертних оцінок 
(ґрунтуються на 
принципі викорис-
тання спільних  
думок експертів 
щодо моделі об’єкта 
експертизи)

Метод комісій, метод 
мозкової атаки, ме-
тоди Дельфі та SEER, 
метод «суду», метод 
сценаріїв тощо

Знижується вплив 
суб’єктивної думки окре-
мого експерта, що робить 
оцінку більш збалансо
ваною.  
Дають вищій рівень узго-
дженості.  
Залучення експертів із різ-
ними точками зору та до-
свідом сприяє комплекс
ному аналізу проблеми

Висока трудомісткість.  
Можливий ефект конформізму, 
коли експерти схильні підтримувати 
загальну думку, навіть якщо вона 
хибна.  
Сильні особистості можуть впливати 
на рішення групи, пригнічуючи аль-
тернативні точки зору.  
Необхідність координації роботи 
експертів, що може ускладнювати 
проведення оцінювання

Джерело: складено на основі [1; 2; 25].
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Для БП 4 «Формування та управління сервіс-
ними послугами металопродукції» на основі даних 
офіційних сайтів найкрупніших металотрейдер-
ських компаній України з урахуванням управлін-
ських методів та підходів систематизовано та ви-
окремлено такі види сервісних послуг [26–29]:
	 порізка різними технологічними способами 

(порізка маятниковою пилкою, газом, плаз-
морізом, комбінованими прес-ножицями, 
на стрічкопильному верстаті, гільйотинни-
ми ножицями та порубка рулону в лист), що 
дає змогу виконати порізку продукту для 
будь-якого замовлення;

	 ув’язування залежно від ваги, розмірів та 
форми виробів для визначення оптималь-
ного способу кріплення, що дає змогу га-
рантувати безпеку вантажу, оптимально 
використати вантажопідйомність для авто-
мобільного виду транспорту та знизити ло-
гістичні витрати;

	 комплектація при замовленні різних по-
зицій в одному металоцентрі, що дає змогу 
знизити час на виконання замовлення та по-
кращує якість сервісу через відсутність не-
обхідності шукати замовнику відсутні пози-
ції самостійно та надання можливості сфор-
мувати нестандартні позиції замовлень;

	 доставка, яка виконується у призначений 
час та у важкодоступні регіони різними ви-
дами транспорту;

	 перевірка автентичності сертифіката мета-
лопродукції, що дає змогу замовнику швид-
ко виконати перевірку підтвердження якос-
ті продукції; 

	 електронне бронювання часу завантажен-
ня для більш ефективного використання 
часу через отримання пріоритету в обслу-
говуванні, скорочення термінів простою та 
оптимізації складських процесів; 

	 супровід клієнта через надання експерт-
них консультацій щодо походження мета-
лу, марки сталі або за необхідності підбору 
аналогів, повне ведення документації за-
мовлення, врахування нестандартних за-
мовлень тощо. 

Для підвищення резистентних властивостей 
БП 4 обов’язковим є використання організаційно-
розпорядчих методів, які включають розробку стан-
дартів якості обслуговування та економічні методи 
для стимулювання замовників та персоналу через 
збалансовану систему матеріального заохочення.

ВИСНОВКИ
Підсумовуючи вищевикладене, на основі ана-

лізу сутності, переваг і недоліків розглянутих сучас-

них підходів, методів та моделей, які можуть бути 
використані для підвищення резистентних власти-
востей металотрейдерської компанії, можна ствер-
джувати, що кожний із розглянутих методів вико-
ристовується для вирішення окремих локальних 
завдань, і на сучасному етапі розвитку наукового 
інструментарію не існує універсального механізму 
формування та розвитку резистентної поведінки 
металотрейдерської компанії, який би одночасно 
охоплював найважливіші бізнес-процеси. 

Отже, існує об’єктивна необхідність в удоско-
наленні концептуального підґрунтя та механізму 
формування та розвитку резистентної поведінки 
металотрейдерської компанії. 		                  
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