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ПРОГРАМНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ПРОГНОЗУВАННЯ ПРОДАЖІВ 
У СИСТЕМІ ЕЛЕКТРОННОЇ КОМЕРЦІЇ 

На сьогодні розширюється сфера застосування електронної комерції (e-commerce). 
Усе це актуалізує проблему оснащення її відповідним програмним забезпеченням, яке 
підтримує як процес функціонування підприємств e-commerce, так і застосування сучас-
них методів і підходів щодо регулювання ринку товарів (товарних послуг). Зокрема, до 
цих методів можна зарахувати методи прогнозування продажів. Аналіз стану сучасного 
ринку програмного забезпечення для прогнозування продажів у системі електронної ко-
мерції свідчить про недостатню кількість потрібних програмних рішень, що ускладнює 
вибір найбільш ефективної програмної платформи для обчислення відповідних прогноз-
них оцінок.

Метою статті є дослідження та аналіз сучасних програмних засобів (систем, плат-
форм), призначених для виконання процесів електронної комерції на основі врахування 
результатів прогнозування продажів товарів чи товарних послуг, здійсненого за допомо-
гою відповідного програмного забезпечення Forecast.

Методами дослідження є системний підхід і порівняльний аналіз основних програм-
них рішень цієї предметної області (система електронної комерції). У статті розглянуто під-
ходи до розробки та функціонування програмного рішення для визначення прогнозу про-
дажів товарів і товарних послуг, які використовують статистичні дані й експертні знання.

Новизною проведеного дослідження є аналіз сучасних методів і програмних рішень 
(систем, платформ) прогнозування продажів товарів та товарних послуг, порівняльний 
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аналіз новітніх платформ прогнозування продажів для українського та світового ринку, 
видача рекомендацій щодо вибору відповідного програмного рішення для підприємств 
e-commerce.

Висновки. Проведене дослідження спрямоване на підвищення ефективності функці-
онування підприємства e-commerce через аналіз програмних рішень, що було покладено 
в основу розробки відповідного програмного забезпечення для прогнозування продажів 
товарів / товарних послуг. У роботі визначено основні проблеми наявного програмного 
забезпечення системи електронної комерції; проаналізовано основні методи визначення 
прогнозних значень продажів товарів / товарних послуг; проведено аналіз наявних про-
грамних засобів, призначених для Forecast (прогнозування продажів товарів чи товарних 
послуг); визначено рекомендації щодо вибору оптимальних програмних рішень, які за-
безпечують прогнозування продажів товарів чи товарних послуг.

Ключові слова: електронна комерція; система електронної комерції; програмний за-
сіб; підтримка електронної комерції; прогнозування продажів.

Вступ. Ринок електронної комерції (e-commerce) постійно зростає (у 2025 році 
він вже перевищив 6 трильйонів доларів, і ця цифра продовжує зростати). Най-
більше продажів під час online-шопінгу припадає на одяг і відповідні аксесуари, 
електроніку, продукти харчування. Найбільший об’єм таких продажів відбуваєть-
ся в східних та південно-східних країнах (Китаї, Індії, Японії) (Звягінцева, 2024).

E-commerce охоплює будь-яку комерційну online-діяльність (наприклад, взає-
модію фізичних осіб та бізнесів, продажі в інтернет-магазинах, на маркетплейсах 
чи в соціальних мережах).

Для бізнесів e-commerce, здійснюючи роботу в режимі 24/7, надає можливість: 
вийти на глобальний ринок, знаходячи клієнтів з усього світу; здійснювати авто-
матичну обробку замовлень і платежів; легко та швидко додавати нові товари та 
відкривати нові канали продажів; збирати дані та здійснювати їх аналіз, щоб збіль-
шити об’єми продажів і проводити рекламні кампанії відповідно до стану ринку.

Для покупців перевагами e-commerce є, зокрема, такі: зручність здійснення 
покупки товару (робити замовлення з дому й отримувати його також з доставкою 
додому); великий вибір товарів, які можна переглянути перед тим, як здійснити 
покупку (значно більший, ніж у звичайному магазині); завдяки відгукам інших по-
купців, наявності різноманітних фільтрів (на бренди, ціну, тощо) можна порівняти 
товари та знайти кращу ціну.

Збільшення кількості та видів підприємств е-commerce, розширення кате-
горій товарів і послуг, що пропонують ці підприємства, – усе це обумовлює ак-
туальність проблеми розробки відповідного програмного забезпечення, яке 
сприятиме збільшенню об’ємів продажів, прибутків та кількості потенційних по-
купців через прогнозування продажів (Forecast) (Прогнозування продажів, 2025; 
Кошулько, 2025). 

Надійність відповідного програмного забезпечення та мінімізація ризиків, 
пов’язаних з неправильно вибраними категоріями товарів, неправильною оцін-
кою попиту на ті чи ті товари, напряму залежать від швидкості обробки даних та 
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якості самого програмного забезпечення, яке гарантує проведення ефективного 
прогнозування продажів.

Незважаючи на велику кількість інновацій у сфері прогнозування продажів 
підприємствами е-commerce, відповідного програмного забезпечення для про-
ведення прогнозування продажів різних категорій товарів (для різних категорій 
покупців) ще недостатньо для того, щоб забезпечити всі потреби покупців та про-
давців таких товарів і послуг. 

На сьогодні є багато відкритих платформ Forecast (Bradley, 2025) (наприклад, 
таких як Payouts Platform (n.d.), Vena (Where Budgeting Feels, n.d.), Rippling Spend 
(Automate expenses, n.d.), Ramp (Money talks, n.d.), Phocas (BI and FP&A together 
for smarter decisions, n.d.), Productive (Run Resources, n.d.), Bonsai Agency Software 
(n.d.). Ці платформи характеризуються зокрема тим, що використовують:

− різні підходи, методи й алгоритми обчислення показників Forecast;
− різні програмні середовища для виконання операцій щодо Forecast (на-

приклад, від Excel до програмних комплексів, які реалізовані сучасними мовами 
програмування).

Така різниця в реалізаційних підходах та можливостях програмних рішень 
щодо Forecast значно ускладнює процес вибору найбільш адаптивного й адекват-
ного (відповідно до умов ринку, самого підприємства е-commerce: його потужнос-
тей, місць і так званої «ніші» на ринку, регіону тощо) програмного забезпечення. 

Тому проблема дослідження та аналізу наявного програмного забезпечення 
процесів прогнозування продажів є актуальною та потребує свого вирішення для 
формування єдиного системного підходу до розробки як безпосередньо самого 
програмного забезпечення e-commerce, так і систем, що здійснюють Forecast.

Мета і завдання дослідження. Метою є дослідження та аналіз сучасних про-
грамних засобів (систем, платформ), призначених для виконання процесів елек-
тронної комерції на основі урахування результатів прогнозування продажів то-
варів чи товарних послуг, здійсненого за допомогою відповідного програмного 
забезпечення Forecast.

Досягнення мети передбачає виконання таких завдань:
− визначити основні проблеми наявного програмного забезпечення, що ви-

користовують у сучасних підприємствах електронної комерції;
− проаналізувати методи прогнозування продажів товарів (товарних послуг);
− провести аналіз наявного програмного забезпечення, що підтримує функ-

ціонування Forecast;
− визначити рекомендації щодо вибору оптимальних програмних рішень, які 

забезпечують прогнозування продажів товарів чи товарних послуг.
Результати дослідження. Система e-commerce використовує певну інтер-

нет-технологію, яка пропонує всім учасникам такі можливості (рис. 1):
−  виробникам і постачальникам представити свої товари й товарні послу-

ги в інтернеті (на відповідних інформаційних ресурсах), приймати та обробляти 
online-замовлення і платежі; 
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−  покупцям переглядати каталоги товарів і товарних послуг, прайс-листи, 
іншу додаткову інформацію, мати можливість здійснювати порівняння цін у різ-
них виробників чи підприємств e-commerce.

Прогнозування продажів (Forecast, Forecasting) – це припущення з боку підпри-
ємства e-commerce (його власника чи відповідних менеджерів) про обсяг та види 
товарів / товарних послуг, які воно зможе продати за певний період часу (рік, квар-
тал, місяць або тиждень) (Прогнозування продажів, 2025; Кошулько, 2025). 

 

Рис. 1. Схема роботи в системі e-commerce 
Джерело: авторська розробка

На основі прогнозування продажів можна ухвалювати більш виважені управ-
лінські рішення щодо бюджету, закупівлі товарів чи сировини, формування ка-
дрової політики підприємства, пошуку клієнтів тощо. 

Щоб сформувати прогноз слід враховувати багато показників, наприклад, та-
ких як ринкова ситуація, уже здійснені обсяги реалізації. Прогнозування сприяє 
покращенню бізнес-процесів, зменшує ризики, що обумовлені коливанням по-
питу на товари чи товарні послуги. Серед основних причин прогнозування прода-
жів варто виділити, зокрема, такі: 

− формування мети, коли маючи прогноз продажів, можна визначити певну 
суму, яку підприємство планує отримати (за місяць, квартал, рік); 

− планування діяльності підприємства, здійснюючи коректне планування 
закупівлі сировини та необхідного устаткування, оренду складських приміщень, 
проводячи відповідну кадрову політику тощо; 

− формування маркетингових стратегій; 
− оптимальне керування фінансами підприємства. 
Методи прогнозування продажів. Плани бувають оперативно-виробничі (на 

місяць, квартал), поточні (на рік) та перспективні (тривалі) (Прогнозування про-
дажів, б.д.). Відповідно й способи прогнозування продажів можуть бути різні, зо-
крема (Прогнозування продажів, 2025): 

− інтуїтивний на основі результатів опитування продавців / менеджерів; 
− історичний на основі результатів аналізу даних за минулі періоди; 



359

Цифрова платформа: інформаційні технології в соціокультурній сфері 2025, Том 8 № 2

ISSN 2617-796X (print) 
ISSN 2618-0049 (online)

− очікування користувачів; 
− ринкове тестування; 
− експертне оцінювання чи багатофакторне прогнозування;
− каузальний метод; 
− по стадіях лійки продажів чи по тривалості циклу продажів. 
Найкращий результат досягається при застосовуванні декількох методів. 
Інтуїтивний метод. Опитування продавців є доцільним і корисним, бо вони, 

безпосередньо працюючи з покупцями, можуть добре знати вподобання чи не-
сприйняття щодо відповідних категорій товарів / товарних послуг у своїх клієнтів. 
Тобто вони орієнтуються в продажах і можуть передбачити майбутні обсяги про-
дажів тих чи тих товарів. У цьому і є перевага метода, який, крім досвіду продав-
ця, не потребує статистичних даних за минулі періоди. 

Недоліком методу можна вважати його суб’єктивність та не враховування 
впливу зовнішніх факторів. Оцінки продавців (або менеджерів) усереднюють 
і надають як прогнозну оцінку на відповідний період.

Історичний метод ґрунтується на аналізі показників, які отримали раніше, 
з урахуванням тренду на відповідні категорії товару  /  товарних послуг. Метод 
прогнозування з урахуванням лінійного тренду є найпростішим, але результати 
такого аналізу будуть занадто загальними, бо не враховують деякі фактори впли-
ву на продажі, наприклад коефіцієнт сезонності. 

Щоб зробити точніший розрахунок, використовують метод ковзного серед-
нього, експоненційного згладжування чи метод Хольта-Вінтерса (Метод згладжу-
вання і сезонне прогнозування, б.д.). 

Метод «Очікування користувачів» застосовується не так для прогнозування 
продажів, як для дослідження цільової аудиторії. Для цього спеціалісти працю-
ють з фокус-групами, проводять інтерв’ю та опитування тощо. Недолік методу 
полягає в тому, що він менш надійний, ніж проведення аналізу за результатами 
продажів минулих періодів. 

Ринкове тестування. Сутність методу полягає в тому, що товар реалізують 
спочатку лише в одному магазині, представляючи продукт з найкращого боку. 
У разі виявлення достатньої зацікавленості з боку споживачів тестування вважа-
ють пройденим і запускають продажі в усіх торгових закладах. Недоліками ме-
тоду є зокрема те, що ринкове тестування потребує багато часу і зовсім не підхо-
дить для промислової групи товарів. 

Метод експертних оцінок застосовується в процесі виходу на ринок нового 
продукту, запуску стартапу чи в разі відсутності інформації щодо продажів за ми-
нулі періоди. Сутність методу полягає в тому, що підприємство e-commerce кори-
стується послугами експертів. У такий спосіб можна отримати найбільш точний 
прогноз майбутніх продажів (за умови високого рівня компетентності експертів). 

Каузальний метод є допоміжним і полягає в тому, що експерти вивчають 
непрямі показники, які потім проєктують на лінію графіка продажів. Унаслідок 
цього прогноз стає досить об’єктивним, бо враховується більшість ризиків (на-
приклад, демпінг з боку конкурентів, падіння прибутків потенційних покупців, 
невдалі рекламні кампанії). Як і в попередньому методі, точність прогнозу зале-
жить від професійності експертів.
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Метод по стадіях лійки продажів: що далі угода просунулася по лійці продажів, 
то вища вірогідність її укладання. Щоб прогнозувати продажі за цим методом слід:

− обрати звітний період (зазвичай це місяць, квартал або рік);
− потенційну вартість кожної угоди перемножити на вірогідність її закриття;
− знайти суму для всіх угод, щоб отримати загальний прогноз щодо това-

рів / товарних послуг по всіх угодах, які планує укладати підприємство e-commerce.
Перевага цього методу – нескладна процедура отримання прогнозу; не треба 

ніяких масивів статистичних даних. Недоліком є те, що результати, отримані за 
допомогою цього методу, нерідко виявляються неточними. 

Метод щодо тривалості циклу продажів також використовує лійку прода-
жів (тільки не етапи, а загальну тривалість циклу продажів). Перевага цього мето-
ду – можливість застосування до клієнтів, які приходять з різних джерел, що дає 
більш точний прогноз. 

Недоліком є недостатня надійність результатів, потреба в постійному моніто-
рингу груп, з яких приходять клієнти, та необхідність визначення часу, потрібного 
для повного циклу продажів.

Метод багатофакторного прогнозування найбільш трудомісткий, але він 
дає найточніші результати. Метод передбачає аналіз загальної тривалості циклу 
продажів (і кожної його стадії), вартість угод, ймовірність успішності на кожному 
етапі циклу. Розрахунки складні, але для полегшення роботи можна застосувати 
відповідні програмні рішення. 

Недоліки методу пов’язані з тим, що такі рішення досить дорогі. У разі ви-
користання неточних даних прогноз може бути хибним. Для малого бізнесу 
або стартапів цей метод вимагає значних вкладень і тривалої сумлінної роботи, 
пов’язаної зі збором даних. 

Інструменти для прогнозування продажів, які найчастіше використовують 
в українському бізнесі (Прогнозування продажів, б.д.):

1. Програмне забезпечення:
− Excel – базові статистичні функції;
− Power BI – візуалізація та аналіз даних;
− Tableau (Fuel faster data, n.d.) – розширена аналітика бізнес-процесів;
− Python/R – спеціалізовані бібліотеки для прогнозування;
− програмні рішення BAS (Підтримка BAS, б.д.)  – інтегровані модулі плану-

вання. Програмні рішення BAS – це повністю український програмний комплекс, 
розроблений компанією «СОФТКОМ».

2. CRM-системи (CRM для продажу товарів, б.д.), такі як:
− Salesforce Einstein Analytics (Gould, 2024) – програмний продукт для візуа-

лізації даних (зокрема, про продажі товарів), аналітики та звітності, бездоганно 
інтегрується з екосистемою Salesforce (прогнозу продажу товарів);

− HubSpot Sales Analytics (Fuchs, 2023) – програмний продукт для візуалізації 
даних про продажі, надання відповідної аналітики та формування звітності;

− Pipedrive Insights (n.d.) – система, розроблена для управління продажами. 
Під час створення цієї CRM враховували зручність для користувача, тому вона 
є поширеною по всьому світу. 
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Програмне забезпечення Pipedrive Insights дає змогу згрупувати всю необхід-
ну інформацію щодо продажів і товарів та керувати нею, а також автоматизувати 
ці процеси (рис. 2).

Рис. 2. Головне вікно системи Pipedrive Insights
Джерело: (Pipedrive CRM, n.d.)

Крім вищевказаних програмних рішень, для прогнозування продажів у сис-
темі електронної комерції використовують і спеціалізовані платформи, такі як 
(Bradley, 2025):

1. Vena (Where Budgeting Feels, n.d), що є одним з найкращих варіантів для 
фінансового прогнозування (рис. 3). Набула своєї популярності і поширення зав-
дяки доступності та зрозумілості використання функцій MS Excel.

2. Payouts (n.d.) – є одним з найкращих варіантів для прогнозування гро-
шових потоків, з якими працюють підприємства (у тому числі й підприємства 
e-commerce) (рис. 4). 

Рис. 3. Фрагмент роботи прогнозування продажів у системі Vena
Джерело: (Where Budgeting Feels, n.d.)



362

Цифрова платформа: інформаційні технології в соціокультурній сфері 2025, Том 8 № 2

ISSN 2617-796X (print) 
ISSN 2618-0049 (online)

Рис. 4. Фрагмент роботи в системі Payouts (n.d.)

3. Rippling Spend (Employees get more done with Rippling, n.d.; Automate expenses 
with complete control, n.d.) – найкращий варіант для прогнозування витрат, що:

− надає відображення витрат у режимі реального часу; 
− підтримує перегляд повної картини витрат підприємства на одній інформа-

ційній панелі, яка завжди актуальна;
− здійснює за лічені хвилини відшкодування по всьому світу в місцевій ва-

люті;
− пропонує найшвидший спосіб відшкодування витрат для співробітників 

і підрядників, незалежно від їхнього місцезнаходження. 
На рис. 5 продемонстровано вікно, на якому відображено основні процеси, 

що підтримує Rippling Spend.
4. Ramp (Money talks. Now it thinks, n.d.). Це програмне рішення вважають 

найкращим варіантом для фінансової аналітики підприємства (у тому числі й під-
приємства електронної комерції) у режимі реального часу. 

5. Phocas (BI and FP&A together for smarter decisions, n.d.). Цю платформу най-
частіше використовують для координації міжвідомчого прогнозування продажів. 
У наших реаліях – для отримання прогнозу тільки в разі прямого постачання то-
варів з виробничих підприємств.

6. Productive (Run Resources, n.d.) Це програмне рішення вважають найкра-
щим варіантом для прогнозування прибутковості підприємств (через прогнозу-
вання продажів товарів / товарних послуг) (рис. 6). 
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Рис. 5. Головне вікно системи Rippling Spend 
Джерело: (Employees get more done with Rippling, n.d.)

Рис. 6. Головне вікно системи Rippling Spend 
Джерело: (Run Resources, n.d.)
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7. Bonsai Agency Software (n.d.). Це програмне рішення вважають найкращим 
варіантом для прогнозування прибутковості проєктів (у різних сферах).

8. LiveFlow (The #1 platform for multi-entity finance, n.d.) – один з найкращих 
інструментів прогнозування на основі використання електронних таблиць. Підхо-
дить для стартапів і підприємств малого бізнесу.

Результати дослідження підтверджують те, що вибір методу прогнозу прода-
жів і відповідного програмного рішення залежить від завдань підприємства (фі-
нансових, ресурсних, виробничих, маркетингових) та розміру самого підприєм-
ства (для підприємств малого бізнесу доцільніше використовувати ті програмні 
рішення, на придбання яких не потрібно коштів та додаткового персоналу).

Висновки. Проведене дослідження спрямоване на підвищення ефективності 
функціонування підприємства e-commerce через аналіз програмних рішень, що 
покладено в основу розробки відповідного програмного забезпечення для про-
гнозування продажів товарів / товарних послуг. Отже, у роботі:

− визначено основні проблеми наявного програмного забезпечення системи 
електронної комерції; 

− проаналізовано основні методи визначення прогнозних значень продажів 
товарів / товарних послуг;

− проведено аналіз наявних програмних засобів, призначених для Forecast 
(прогнозування продажів товарів чи товарних послуг); 

− визначено рекомендації щодо вибору оптимальних програмних рішень, 
які забезпечують прогнозування продажів товарів чи товарних послуг.
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SALES FORECASTING SOFTWARE 
IN THE ELECTRONIC COMMERCE SYSTEM 

Today, the scope of e-commerce is expanding. This raises the issue of equipping it with 
appropriate software that supports both the functioning of e-commerce enterprises and the 
application of modern methods and approaches to regulating the market for goods (commodity 
services). In particular, these methods include sales forecasting methods. An analysis of the 
current market for sales forecasting software in the e-commerce system reveals a shortage 
of suitable software solutions, which complicates the selection of the most effective software 
platform for generating relevant forecasts.

The purpose of the article is to study and analyse modern software tools (systems, 
platforms) designed to perform e-commerce processes based on the results of sales forecasting 
for goods or commodity services using the appropriate Forecast software.

The research methodology includes a systematic approach and comparative analysis of 
the main software solutions in this subject area (e-commerce system). The article explores 
approaches to developing and operating software solutions for forecasting the sales of goods 
and services, utilising statistical data and expert knowledge.
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The scientific novelty of the study lies in the analysis of modern methods and software 
solutions (systems, platforms) for forecasting sales of goods and services, as well as a 
comparative analysis of the latest sales forecasting platforms for both the Ukrainian and global 
markets. Additionally, recommendations are provided on selecting the right software solution 
for e-commerce enterprises.

Conclusions. The study aims to enhance the efficiency of e-commerce enterprises by 
analysing software solutions that form the basis for developing effective software for forecasting 
sales of goods/services. The paper identifies the main problems of the existing e-commerce 
system software; analyses the main methods for determining the forecast values of sales 
of goods/services; analyses the existing software tools designed for forecasting (forecasting 
sales of goods or services); and provides recommendations on choosing the optimal software 
solutions that ensure the forecasting of sales of goods or services.

Keywords: e-commerce; e-commerce system; software tool; e-commerce support; sales 
forecasting.
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