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Визначено роль інформаційної бази обліку та управління розрахунками з покупцями в обліковій системі пі-

дприємств торгівлі та комплексі управління їх маркетинговою товарною політикою в сучасних умовах зростан-

ня конкуренції та діджиталізації торгівлі. Розроблено логічну схема розрахунків з покупцями за часовими фор-

мами. Ідентифіковано головні завдання організації обліку та управління розрахунками з покупцями в оптовій 

торгівлі, визначено основні завдання обліку та управління дебіторською заборгованістю на торговельних підп-

риємствах. Удосконалено методику розрахунку реального прибутку торгового підприємства з урахуванням 

витрат на супроводження дебіторської заборгованості, збитків від несплачених рахунків, впливу курсових різ-

ниць. Побудовано схему впливу фінансових та комерційних складових на розрахунки з покупцями. Розроблено 

та охарактеризовано систему побудови  інформаційної бази обліку та управління розрахунками з покупцями 

відповідно до етапів життєвого циклу торгового підприємства. 
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ИНФОРМАЦИОННОЙ БАЗЫ УПРАВЛЕНЧЕСКОГО УЧЕТА 

В. В. Жарникова  

Киевский национальный торгово-экономический университет 

ул. Киото, 19, г. Киев, 02000, Украина. E-mail: v.zharnikova@gmail.com 

Определена роль информационной базы учета и управления расчетами с покупателями в учетной системе 

предприятий торговли и комплексе управления их маркетинговой товарной политикой в современных условиях 

роста конкуренции и диджитализации торговли. Разработана логическая схема расчетов с покупателями с уче-

том временных форм. Идентифицированы главные задачи организации учета и управления расчетами с покупа-

телями в торговле, определены основные задачи учета и управления дебиторской задолженностью на торговых 

предприятиях. Усовершенствована методика расчета реальной прибыли торгового предприятия с учетом затрат 

на сопровождение дебиторской задолженности, убытков от неоплаченных счетов, влияния курсовой разницы. 

Построена схема влияния финансовых и коммерческих составляющих на расчеты с покупателями. Разработана 

и охарактеризована система построения информационной базы учета и управления расчетами с покупателями в 

соответствии с этапами жизненного цикла торгового предприятия. 

Ключевые слова: учет; управленческий учет; торговые предприятия; оптовая торговля; дебиторская за-

долженность. 

 

АКТУАЛЬНІСТЬ РОБОТИ. Формування нових 

ринкових відносин зумовлює об'єктивну необхід-

ність у нових підходах до обліку та управління роз-

рахунками з покупцями та появі нових інформацій-

них потреб в управлінні оптовим торговим підпри-

ємством. Одним із способів реструктуризації бухга-

лтерського обліку є надання підприємствам сфери 

торгівлі інформаційних ресурсів необхідних для 

потреб управлінського обліку. Торгове підприємст-

во самостійно розробляє систему управлінського 

обліку опираючись на обрану стратегію розвитку та 

свою бізнес-модель.  

Метою діяльності кожного торгового підприємс-

тва є отримання максимально можливого прибутку 

та підтримання фінансової стійкості. Більшість тор-

гових підприємств не мають постійної й обґрунто-

ваної політики прийняття рішень щодо управління 

розрахунками з покупцями, що спричиняє значні 

фінансові втрати або неможливість отримання час-

тини прибутку. Таким чином, на сьогодні важливи-

ми завданнями для управлінського обліку в системі 

розрахунків з оптовими покупцями є: 

- формування аналітичних рахунків для кож-

ного покупця та для кожного виду товару; 

- використання різноманітних сучасних форм 

розрахунків з покупцями; 

- оцінка якості та своєчасності оплат і розра-

хунків з покупцями; 

- стан та динаміка виконання договорів з по-

купцями; 

- визначення результатів від продажу товарів; 

- оцінка впливу періодичності оплат покупців 

на податкове навантаження; 

- оцінка фінансових результатів щодо кожно-

го покупця; 

- визначення ефективності різних обсягів 

продажу; 

- формування управлінської та фінансової 

звітності. 

Відсутність методів управлінського обліку в сис-

темі розрахунків з покупцями та досвід його прак-

тичного використання в діяльності торгових підпри-

ємств пов'язані з фактором невизначеності та відсу-

тності інформаційної системи, яка могла б стати 

основою системи оперативного моніторингу бізнес-

процесів. Тільки за наявності актуальної та достові-

рної інформації про стан кожного бізнес-процесу, 

про динаміку документообігу можна сподіватися на 

підвищення ефективності [1]. 
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В науковій літературі ведеться дискусія щодо 

специфіки обліку розрахунків з покупцями в системі 

управляння та похідного від нього – обліку дебітор-

ської заборгованості. Ця дискусія активізується при 

формуванні концепцій та методологічних засад 

модернізації системи управління оптовим торговим 

підприємством. Долучаючись до неї, маємо можли-

вість сформулювати власне бачення її сутності, 

окреслити аспекти, які є основоположними при 

формуванні концептуальних засад сучасної системи 

обліку розрахунків з покупцями в сфері оптової 

торгівлі. 

Більшість з існуючих наукових підходів до облі-

ку розрахунків з покупцями зводиться до питань їх 

фінансового та управлінського обліку. Різниця між 

такими визначеннями полягає в тому, що науковці у 

більшій чи меншій мірі визначають розрахунки з 

покупцями, як об’єкт одного чи іншого виду обліку. 

Можна також зустріти однобоке трактування розра-

хунків з покупцями, лише як облік дебіторської 

заборгованості. 

Більшість авторів, які пишуть про питання 

управлінського обліку, не звертають уваги на пла-

тежі покупців. Наприклад, С.Ф. Голов вважає, що 

управлінський облік – це процес пошуку, зміни, 

накопичення, аналізу, підготовки, тлумачення, пе-

редачі інформації, яка використовується управлін-

ською командою для планування, оцінки та інспек-

ції на підприємстві та для забезпечення належного 

відповідального використання ресурсів [2]. 

Деяким вченим важко дати єдину відповідь про 

ефективність управлінського обліку в системі пла-

тежів з покупцями на підприємствах. Так, для ви-

значення ефективного ведення управлінського облі-

ку в системі платежів з покупцями, С.О. Кучеркова 

пропонує формувати внутрішню економічну звіт-

ність, яка забезпечить своєчасне отримання інфор-

мації про продану продукцію та платежі з покупця-

ми за допомогою первинного обліку. Ця звітність 

може складатися з декількох підрозділів, а саме: 

виробництво продукції, продаж продукції та резуль-

тати після продажу продукції [3] 

Інший вчений Є.М. Заремба стверджує, що 

управлінський облік охоплює всі види бухгалтерсь-

кої та не облікової інформації, яка використовується 

для негайного управління явищами та процесами 

щодо сегментів і центрів відповідальності, тому, на 

його думку, необхідно здійснювати оперативне 

обстеження й аналіз платежів з покупцями та гро-

шовими потоками підприємства в управлінському 

обліку [4]. 

Науковець П.М. Гарасим, вважає, що належний 

контроль за платежами з покупцями може бути за-

безпечений лише за допомогою фінансового обліку. 

У той же час, облік розрахунків з покупцями, впли-

ває на формування фінансових результатів, і досить 

надзвичайно ігнорувати його в управлінському об-

ліку[5]. 

Сучасний управлінський облік на думку О.В. Фо-

міної полягає в: оптимізації організаційної та фінан-

сової структури бізнесу; оптимізації бізнес-

процесів; впровадженні нових управлінських техно-

логій; впровадженні процес-орієнтованого управ-

ління затратами та крос-функціональних моделей 

управління бізнесом; включенні в обліковий процес 

усіх спеціалістів підприємства, які пов’язані з доку-

ментообігом, обліком, ланцюжком створення варто-

сті продукту; підвищенні кваліфікації кадрів та їх 

мотивації в досягненні цільових значень ключових 

показників ефективності; впровадженні електрон-

них засобів обробки даних і контролю за виконан-

ням прийнятих рішень [6]. 

На думку Н.С. Марушко та Г.М. Валяник ефек-

тивність та оперативність управління підприємст-

вом і раціональне використання коштів залежить від 

вибору інформаційних систем. На сьогодні вітчиз-

няний ринок інформаційних систем і технологій 

бухгалтерського обліку насичений пакетами прик-

ладних програм, розроблених зарубіжними компані-

ями, проте спостерігається розвиток і вітчизняних 

технологій ведення обліку[7]. 

В своїх дослідженнях М.М. Нашкерська, Н.О. 

Литвиненко зазначають, що впровадження на підп-

риємстві ефективної системи управління, в якій 

вагоме місце належить управлінню дебіторською 

заборгованістю може впливати на обсяг прибутку 

підприємства, його ліквідність і платоспроможність. 

У процесі управління дебіторською заборгованістю 

виникає проблема достовірності та повноти її інфо-

рмаційного забезпечення. Відповідно, рівень ефек-

тивності управління грошовими потоками підпри-

ємства, зокрема дебіторською заборгованістю, ви-

значається рівнем повноти і достовірності даних [8]. 

Не зважаючи на значну кількість досліджень у 

цьому напрямку, недостатньо висвітленим залиша-

ється актуальні на сьогодні питання, що пов’язані з 

обґрунтуванням теоретико-методологічних підходів 

до формування інформаційної бази обліку та управ-

ління розрахунками з покупцями, враховуючи особ-

ливості системи управління, зростання конкуренції 

та диджиталізації в сфері торгівлі.  

Метою статті є розкриття сутності та ролі обліку 

розрахунків з покупцями, а також надання рекомен-

дацій у частині формування інформаційної бази для 

потреб обліку та управління розрахунками з покуп-

цями в торгівлі відповідно до етапів життєвого цик-

лу торгового підприємства.  

МАТЕРІАЛ І РЕЗУЛЬТАТИ ДОСЛІДЖЕНЬ. 

Важливим елементом планування діяльності торго-

вого підприємства є процес управління розрахунка-

ми з покупцями. Практика свідчить, що  в більшості 

випадків діяльність з обліку та управління розраху-

нків з покупцями на підприємствах оптової торгівлі  

організована не дуже ефективно в результаті  цього 

на підприємстві виникає неочікувана дебіторська 

заборгованість. 

Найбільш гострими проблемами, пов’язаними з 

дебіторською заборгованістю є відсутність:  

– принципів і системи кредитних умов для 

покупців;  

– системи планування і нормування дебітор-

ської заборгованості;  

– періодичного управління дебіторською за-

боргованістю;  

– підрозділу чи працівників із моніторингу 

дебіторської заборгованості;  
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– інформаційної системи внутрішнього та зо-

внішнього документообігу; 

–  системи контролю й обміну інформацією 

про рівень дебіторської заборгованості; 

– форм документів, з обліку, аналізу та інка-

сації дебіторської заборгованості. 

Таким чином, більшість проблем, пов’язаних з 

дебіторською заборгованістю насамперед викликані 

відсутністю або недосконалістю інформаційної бази 

її обліку та управління.  

Проте питання дебіторської заборгованості скла-

дають лише частину обліку та управління розрахун-

ками з покупцями. У даному випадку важливо по-

будувати таку інформаційну систему з обліку та 

управління розрахунками з покупцями, яка не ство-

рювала б ризиків виходу певних категорій покупців 

з числа активних учасників формування споживчого 

попиту в тому чи іншому сегменті оптової торгівлі 

через штучне створення умов розрахунків, за яких 

певна група покупців стає неприбутковою для тор-

гового підприємства. Розрахунки з покупцями про-

понується розглядати в контексті чотирьох часових 

форм (рис. 1) 

 

 
Рисунок 1 – Логічна схема розрахунків з покупцями за часовими формами 

(Джерело: розроблено автором за [9–12].  ) 

 

Слід зазначити, що розрахунки з покупцями на 

умовах передоплати зумовлені в більшості випадків 

пропозицією від продавця товарів-новинок, ексклю-

зивом, дефіцитом та наявністю вільних коштів у 

покупця. Розрахунки на умовах оплати в момент 

продажу товарів в основному виникають при наяв-

ності товару у продавця та коштів у покупця.  

Найчастіше після оплата в розрахунках з покуп-

цями пов’язана з намаганнями продавців або залу-

чити нових клієнтів на цікавих умовах розрахунків 

або звільнити склади від залежалого товару та прис-

корити їх товарообіг. Несплата товарів покупцями в 

оптовій торгівлі найчастіше виникає на торгових 

підприємствах, де існують проблеми з обліку та 

ефективного управління відносинами з покупцями 

на умовах після оплати або взагалі відсутня інфор-

маційна база про платоспроможність покупців.  

Отже, кожна часова форма розрахунків з покуп-

цями має свої особливі потреби до інформаційної 

бази. При цьому важливо чітко визначати завдання 

обліку та управління розрахунків із покупцями, 

обліку та управління дебіторської заборгованості. 

До головних завдань організації обліку розраху-

нків із покупцями в оптовій торгівлі належать:  

- нагляд за дотриманням форм розрахунків, 

що встановлені в договорах;  

- правильне та своєчасне оформлення опера-

цій з руху грошових коштів та розрахунків;  

- контроль використання коштів у розрахун-

ках за цільовим призначенням;  

- вчасна звірка розрахунків із дебіторами що-

до обліку очікуваної  дебіторської заборгованості та 

запобігання  неочікуваної.  

До основних завдань управління розрахунками з 

покупцями належать: 

- сегментація покупців за формами власності, 

товарною номенклатурою,  територіальною прина-

лежністю, обсягами товарообороту, інше;  

- визначення системи лояльності для покуп-

ців та обрання методу розрахунку за товар;  

- сприяння збільшенню обсягів продажу та 

зростанню прибутку шляхом надання комерційного 

кредиту;  

- зростання конкурентоздатності шляхом від-

строчення платежів;  

- складання карти та графіку документообігу 

розрахункових  документів;  

- контроль передачі інформації із облікових 

реєстрів для її відображення в звітності.  

До головних завдань організації обліку дебітор-

ської заборгованості належать:  

- перевірка правильності та своєчасності до-

кументального оформлення операцій, що призво-

дять до визнання та погашення (списання) дебітор-

ської заборгованості; 
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– забезпечення своєчасного і достовірного ві-

дображення на рахунках бухгалтерського обліку 

дебіторської заборгованості;  

– контроль за погашенням дебіторської забор-

гованості та списання дебіторської заборгованості, 

яку визнано безнадійною; 

– визначення резерву сумнівних боргів відпо-

відно до облікової політики підприємства; 

– проведення інвентаризації дебіторської за-

боргованості, її оцінка в поточному обліку та на 

дату фінансової звітності; 

– розкриття інформації про дебіторську забо-

ргованість у фінансовій звітності. 

До основних завдань управління дебіторською 

заборгованістю належать:  

- розрахунок ступеня ризику несплати рахун-

ків;  

- розрахунок передбаченого розміру резерву 

сумнівних боргів; 

- визначення облікових реєстрів щодо неочі-

куваної дебіторської заборгованості та надання ін-

формації про неї керівництву для прийняття рішень;  

- надання рекомендацій з приводу зменшення 

кількості фактично чи потенційно неплатоспромож-

них клієнтів. 

Таким чином, завдання обліку розрахунків з по-

купцями в оптовій торгівлі декілька відрізняється 

від завдань обліку дебіторської заборгованості. По-

перше, облік розрахунків з покупцями охоплює 

більше завдань, в тому числі облік очікуваної дебі-

торської заборгованості, а по-друге, облік розрахун-

ків з покупцями спрямований насамперед на попе-

редження неочікуваної дебіторської заборгованості. 

В той же час, облік дебіторської заборгованості 

орієнтований на врахування вже існуючої сумнівної, 

безнадійної, простроченої заборгованості по розра-

хунках з покупцями, яка була неочікуваною для 

торгового підприємства. 

Відповідно до головних завдань обліку, основні 

завдання управління розрахунків з покупцями та 

управління дебіторською заборгованістю також 

відрізняються в оптовій торгівлі. Управління розра-

хунків з покупцями має більший спектр завдань та 

має більш превентивний характер системи управ-

ління, а управління дебіторською заборгованістю 

сконцентроване на окремому напрямку взаємовід-

носин та має девіантний  характер системи управ-

ління. 

Ефективність організації обліку та управління 

розрахунками з покупцями, у тому числі дебіторсь-

кої заборгованості  оцінюється розміром прибутку 

торгового підприємства. Зазвичай прибуток від 

реалізації товарів в оптовій торгівлі розраховується 

як різниця між виручкою (В) та витратами на заку-

півлю товарів (ЗТ) з додаванням комерційних витрат 

(КВ) й управлінських витрат (УВ). 

Однак слід зазначити, що наявність дебіторської 

заборгованості впливає на виручку торгового підп-

риємства, і має бути відображена при розрахунку 

реального прибутку, адже надання кредиту покуп-

цям обходиться для торгового підприємства не без-

коштовно, і його вартість треба враховувати. 

Таким чином, що в даному випадку для торгових 

підприємств ефективність роботи з тим чи іншим 

покупцем доречно оцінювати за реальним прибут-

ком. При розрахунку реального прибутку торгового 

підприємства від реалізації товарів доцільно обліко-

вувати також  витрати на фінансування (супрово-

дження) дебіторської заборгованості (ДЗ), можливі 

збитки від несплачених рахунків (НЗ) та вплив кур-

сових різниць (КР) при реалізації валютного товару: 

 

Р   -З -К -  -ДЗ-НЗ КР            (1) 

 

де Р  – реальний прибуток від реалізації товарів в 

оптовій торгівлі. 

При цьому витрати на фінансування дебіторської 

заборгованості в залежності від обсягів торгівлі 

розраховуються виходячи з середньорічної (серед-

ньомісячної) дебіторській заборгованості помноже-

ної на середню вартість залучення капіталу в рік 

(місяць) та розділеної на 100%.  

Принагідно слід зазначити, що збитки від не-

сплати дебіторської заборгованості оцінюються за 

даними попереднього періоду, як відсоток непога-

шення дебіторської заборгованості розрахований за 

відповідний період: рік або місяць. Якщо торгове 

підприємство може спрогнозувати відсоток непове-

рнення дебіторської заборгованості з достатнім 

ступенем точності то для достовірності управлінсь-

кої звітності можуть бути створені резерви на пок-

риття безнадійної дебіторської заборгованості. 

Ефективна організація обліку та управління роз-

рахунків з покупцями можлива лише при налаго-

дженій інформаційній базі торгового підприємства, 

заснованій на тісній взаємодії фінансового та коме-

рційного блоків.  

Для того, щоб сформувати та регламентувати 

ефективну інформаційну базу розрахунків з покуп-

цями, слід розглянути основні фактори  впливу на 

систему розрахунків з покупцями з урахуванням 

фінансових та комерційних складових процесу. 

До фінансових складових процесу розрахунків з 

покупцями в першу чергу відносять ціну товару, що 

реалізується, форми оплати та податки пов’язані з 

продажем товару.  

До комерційних складових відносять зазвичай 

якісні характеристики товару, його наявність у тор-

гового підприємства та доставка товару до пункту 

видачі покупцю. 

Побудова інформаційної бази обліку та управ-

ління розрахунків з покупцями з огляду фінансових 

та комерційних складових  повинна здійснюватися 

за шістьма основними напрямками, що уточнено на 

рис. 2, і передбачати безпосереднє застосування 

багатовимірного статистичного аналізу даних для 

обліку та управління. 
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Рисунок 2 – Схема впливу фінансових та комерційних складових на розрахунки з покупцями 

(Джерело: розроблено автором за [9–14]) 

 

Інформаційна база обліку та управління розраху-

нків з покупцями з огляду комерційної складової 

включає данні щодо якості товару і його споживчих 

характеристик, наявності товару та доставки товару 

до точок видачі, що пов’язані між собою та вплива-

ють один на одного. 

Якість товару формує попит на нього та впливає 

на його наявність та кількість, в свою чергу, наяв-

ність товару безпосередньо на складі торгового 

підприємства чи в дорозі або його надлишок чи 

дефіцит впливає на вибір точки доставки товару, 

починаючи від складу до третьої сторони, 

пов’язаної з покупцем. І навпаки, умови доставки 

товару можуть вплинути на якість товару та його 

наявність в точках видачі. 

Таким чином, правильна організація обліку това-

ру, його наявності та руху дозволяє ефективно керу-

вати відносинами з покупцями товару, пропонуючи 

їм товар відповідної якості та зручні умови його 

доставки, а також прискорювати товарооборот, зме-

ншувати залишки неліквідного товару на складах, 

застосовуючи програми лояльності та акції щодо 

активізації збуту товару. 

Крім того, що комерційні складові пов’язані між 

собою та впливають один на одного, вони є основою 

для правильного формування торговим підприємст-

вом ціни продажу товару для кожного оптового 

покупця. 

Принагідно слід зазначити, що форми оплати по-

купцями товару суттєво впливають на реальний 

прибуток від реалізації товарів в оптовій торгівлі. 

При розрахунках з покупцями попередня оплата 

товарів або оплата їх повністю для продавця є найо-

птимальнішими. Проте для залучення нових покуп-

ців, для активізації існуючих клієнтів, для приско-

рення продажу неліквідного або залежалого товару 

торгові підприємства пропонують оплату товару в 

розстрочку або в кредит.  

Отже, організація обліку розрахунків з покупця-

ми повинна враховувати також данні про форми 

оплати за товар з інформаційної бази торгового 

підприємства. При оплаті товару в розстрочку або в 

кредит торговому підприємству для обліку та 

управління необхідні данні про  строки оплати та 

середню вартість залучення коштів, а при оплаті 

наперед, інформація про дату отримання коштів, 

розміри дебіторської заборгованості за товар,  про-

центний дохід від розміщення вільних коштів та 

графік розрахунків з постачальниками та бюджетом. 

При розрахунках з покупцями окремого обліку 

та управління потребує оподаткування операцій з 

продажу товарів в оптовій торгівлі. Розрахунки з 

покупцями потребують інформаційного забезпечен-

ня щодо оподаткування податком на прибуток, ак-

циз й особливо податок на додану вартість (ПДВ). 

При продажу товарів, що підлягають оподаткуван-
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ню ПДВ, у продавця виникає податкове зо-

бов’язання, а у покупця податковий кредит.  

У загальному випадку у продавця податкові зо-

бов'язання з ПДВ виникають на дату першої події в 

операції: або відвантаження товарів чи фізичне пе-

реміщення товару від місця його знаходження у 

торговця до покупця або зарахування грошей на 

рахунок продавця, отримання передоплати на бан-

ківський рахунок чи в касу торгового підприємства.  

Датою визнання податкового кредиту у покупця 

є дата «першої події»: або списання коштів із бан-

ківського рахунка платника ПДВ на оплату товарів 

або отримання платником ПДВ товарів.  

Таким чином, підходи до формування інформа-

ційної бази обліку та управління розрахунками з 

покупцями пропонується розглядати з позицій подій 

відвантаження товару та отримання грошей (рис. 3). 

 

 
 

Рисунок 3 – Система побудови  інформаційної бази обліку та управління розрахунками з покупцями 

(Джерело: розроблено автором за [9–14]) 

 

Ефективна система організації обліку та управ-

ління розрахунками з покупцями базується на всебі-

чному аналізі й оцінці облікової політики підприєм-

ства торгівлі, поточного стану управління розрахун-

ками з покупцями та дебіторською заборгованістю 

на кожному етапі життєвої циклу торгового підпри-

ємства – становлення, зростання, насичення, зрілос-

ті та занепаду. 

На стадії становлення торгового підприємства 

після формулювання підприємницької бізнес-ідеї 

мають бути визначені головні внутрішні вимоги 

щодо її впровадження. Серед таких вимог важливу 

роль відіграє побудова інформаційної бази обліку та 

управління розрахунками з покупцями коли ще 

відсутнє будь-яке відвантаження товару та відповід-

но розрахунки з покупцями. Процес реалізації това-

рів, який є основним видом діяльності в торгівлі, 

вимагає проведення маркетингових досліджень, 

планування та прогнозування торгово-

технологічного процесу, надання після продажного 

сервісу. 

На стадії зростання торгове підприємство потре-

бує збільшення обсягів фінансування, нарощення 

яких може відбуватися через посилення фінансового 

потенціалу за рахунок різних джерел, в т.ч. сплаче-

них авансів і наперед оплати та формалізації доку-

ментообігу та обліку через збільшення функціона-

льних рівнів управління. 

У міру насичення ринку товарами, появи нових 

конкурентів торгове підприємство досягає стадії 

зрілості. При розрахунках з покупцями відбувається 

одночасне відвантаження товару та отримання гро-

шей, торгове підприємство за рахунок масштабних 

продажів збільшує обсяги операційного прибутку та 

одночасно формує лояльність певного кола покуп-

ців. 

Оскільки серед основних факторів, які сприяють 

переходу торговельного підприємства на стадію 

відновлення, визначено відкритість зв’язків із зов-

нішнім середовищем через зростання розмірів роз-

рахунків з покупцями в розстрочку та кредит,  то 

особливої актуальності в зрілому віці підприємства 

торгівлі набуває посилення інформаційного та логі-

стичного потенціалів. 

Диференціація та ускладнення торгівельних від-

носин, які відбуваються на стадії зрілості торгового 
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підприємства для запобігання занепаду та забезпе-

чення відновлення підприємства торгівлі, потребу-

ють збільшення інформаційних потоків. Обробка 

зростаючих обсягів інформації і її різноманітність 

вимагають впровадження спеціалізованих інформа-

ційних систем, починаючи від розробки відповідних 

програм залучення нових покупців через акції та 

системи лояльності до кардинальної зміни або роз-

робки нової бізнес-стратегії.  

Таким чином, на різних стадіях життєвого циклу 

перед торговельним підприємством постають різні 

завдання формування та розвитку обліку та управ-

ління розрахунків з покупцями із акцентуванням 

уваги на базових елементах його структури та пос-

туповим посиленням управлінських функцій. 

ВИСНОВКИ. Ефективний облік та управління 

розрахунками з покупцями в оптовій торгівлі, без-

перечно, впливає на стабільність зростання обсягів 

продажів товарів, ефективне використання резервів 

бази покупців, знижує ризик фінансових втрат й є 

необхідною умовою успішної діяльності та підви-

щення конкурентоспроможності торгового підпри-

ємства.  

При розгляді побудови облікової політики тор-

гового підприємства визначається необхідність під-

порядкування облікової інформації загальним інте-

ресам інформаційної системи підприємства торгівлі, 

яка може бути представлена як сукупність потоків 

зовнішнього та внутрішнього нормативно-

методичного забезпечення щодо формування орга-

нізації та технології бухгалтерського обліку [15]. 

Використання економічної інформації в процесі 

обліку та аналізу на підприємствах оптової торгівлі 

може бути успішним тільки за умови створення 

комплексної системи дослідження та управління 

розрахунками з покупцями відповідно до обраної 

бізнес-стратегії торгового підприємства, що значно 

підвищить її ефективність. 

За результатами досліджень щодо глобальної 

конкурентоспроможності країн у 2018 році на Всес-

вітньому економічному форумі, Україна має доволі 

конкурентоздатні роздрібні послуги та займає 57 

позицію серед 140 країн, що досліджувались, та 

недостатні показники з розвитку інновацій, займаю-

чи 112 позицію серед 140 країн [16]. 

Таким чином, розвиток інформаційних техноло-

гій, подальша діджиталізація форм розрахунків з 

покупцями, управління розрахунками через впрова-

дження програм лояльності є необхідним фактором 

подальшого розвитку торгівлі та зумовлює необхід-

ність у проведенні подальших досліджень за даною 

тематикою [10–11]. 

 исловлюю щиру подяку завідувачу кафедри об-

ліку та оподаткування Київського національного  

торговельно-економічного університету, доктору 

економічних  наук, Фоміній Олені  олодимирівні та 

професору кафедри обліку та оподаткування Київ-

ського національного торговельно-економічного 

університету, відміннику освіти, доктору економі-

чних наук, Бенько Миколі  Миколайовичу за значний 

внесок в формування  економічного мислення та 

сприяння щодо визначення наукової новизни тема-

тики досліджень. 
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SETTLEMENTS WITH BUYERS: ASPECTS TO THE FORMATION  

OF THE MANAGEMENT ACCOUNTING INFORMATION BASE 

V. Zharnikova  

Kiev National University of Trade and Economics 

vul. Kyoto, 19, Kiev, 02000, Ukraine. E-mail: v.zharnikova@gmail.com 

Purpose. The article examines the essence of the «settlements with buyers» term and its role and importance for 

trade enterprises of Ukraine in the modern conditions of increased competition and digitalization of trade is defined. 

The article aims to develop practical proposals and provide recommendations regarding account and management of 

settlements with buyers. Methodology. To achieve the purpose of the research, the system of general scientific and 

special methods were used as a theoretical and methodological base, namely: the dialectical method of scientific 

knowledge; system analysis methods; methods of analysis and synthesis; expert assessment method. Based on the re-

view in various opinions of the researchers and the scientists, the justified the difference between "settlements with 

buyers" and "receivables" and importance this difference for accounting purposes are grounded.  Results. Identified the 

base goals of the accounting and the management of settlement with buyers in trade and defined the main tasks of ac-

counting and management of receivables in wholesale. The logical scheme of settlements with customers, taking into 

account temporary forms is developed, which included four forms of monetary relation between buyers and sellers. The 

analysis of current factors that influence on the creation of profit from settlement with buyers in trade is performed. The 

method for calculating the real profit in a wholesale has been improved, taking into account the costs of maintaining 

accounts receivable, losses from unpaid bills, and the effect of exchange differences. Originality. The factors affecting 

of settlement with buyers implementation, their features in the creating of information framework and developing of 

methodological ways to address the forming the accounting are considered. The scheme of influence of financial and 

commercial components on settlements with buyers has been built. . Practical value. It is found that, when considering 

the construction of accounting of settlement with buyers from the perspective of system approach its essence is deter-

mined by the need of accounting information about payments and shipment of goods. The system has been developed 

and characterized for constructing an information base for accounting and managing settlements with buyers in accord-

ance with the stages of the life cycle of a trade enterprise. Conclusions are appropriate for the accounting in wholesales 

and making management decisions. Improving the information base in part of settlements with customers and develop 

loyalty programs are causes the research continuation in this direction. References 16, formula 1, figures 3. 

Key words: accounting; management accounting; trade enterprises; wholesale; receivables. 
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