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В умовах міжнародного торговельно-економічного середовища, 
що постійно змінюються, існує необхідність регулярного коригування 
функціонування підприємства-учасника ЗеД. У зв’язку з цим для керів-
ників різних рівнів зростає роль прогнозів у прийнятті управлінських 
рішень. 

Існують два основні види методів прогнозування:
експертні, або інтуїтивні, що мають справу з судженнями (такі як:  Λ
метод експертних оцінок, метод історичних аналогій, метод перед-
бачення за зразком та ін.);.
формалізовані, що мають справу з математичними моделями (серед  Λ
них: моделі регресії, експоненційного згладжування, нейромере-
жеві моделі та ін.).

Наразі розробка програми розвитку ЗеД на більшості промислових 
підприємств проводиться на базі даних, отримуваних методами першо-
го типу. Такий підхід має кілька недоліків: 

порівняно низька швидкість і висока вартість виконання; Λ
недостатня точність отримуваних числових значень при розрахун- Λ
ках «вручну»;
відносно великі витрати праці та часу з боку експертів і аналітиків; Λ
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можлива необ’єктивність через присутність людського фактора; Λ
вірогідність помилок під час виконання складних математичних  Λ
операцій.

Для вирішення цих проблем під час формування програми розвитку 
ЗеД підприємства пропонується застосувати статистичні методи для 
здійснення прогнозів його діяльності. У цій роботі наведено результати 
проведення статистичного аналізу та прогнозування продажів промис-
лового підприємства авіабудівної галузі з метою підвищення ефектив-
ності його зовнішньоекономічної діяльності. Дослідження проводяться 
за допомогою методу часових рядів, а саме експоненційного згладжу-
вання та лінійної регресії. Їх побудова й обробка, аналіз і прогнозування 
в застосуванні до економіки зустрічаються так авторів [1–3]. В основі 
цих методів – наявність інформації за попередні періоди, що дозволяє 
виявити довгострокові тенденції і повторювані циклічні коливання. Ви-
вчивши ці тенденції, можна перенести їх на майбутній період (екстра-
полювати), в рамках якого тенденція може зберегтися (відносно корот-
кий, осяжний період).

Компанією надано часовий ряд з 60 спостережень щомісячних про-
дажів 5-річного періоду (2013–2017 рр.), графічно наведений нижче. 
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Рис. 1. Дані за періодами

Під час аналізу виконуються такі кроки. Спочатку дані візуалізують 
для попередніх оцінок. Надалі будується діаграма (рис. 2), щоб отри-
мати огляд довгої тенденції та сезонності, а також визначити виняткові 
випадки, що мали місце.
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Рис. 2. Початкові дані від початку до кінця часу збору

Виходячи з даних рис. 1 та рис. 2, можна сказати, що існування се-
зонності є спірним, і цей випадок потребує подальшого вивчення пізні-
ше. Продажі компанії мають тенденцію до зростання. Однак існують три 
виняткових випадки (2014 р. – місяць 11, 2016 р. – місяць 2 та 1 місяць 
2017 р.). Це зменшення обсягу продажів через ситуацію, коли компанія 
мала затримки з отримання документів. Ці факти слід враховувати під 
час прогнозування.

Далі проводиться моделювання функції y = f(x). Значення рівнів ча-
сових рядів економічних показників можуть містити такі компоненти: 
тренд; сезонну компоненту, яка регулярно повторюється з часом (на-
приклад зима, весна ...); циклічну компоненту регулярну, короткочасну; 
виключну компоненту, викликану нерегулярними подіями (погода, по-
літика, поломки, хвороба тощо).

 Yt = Rt × St × Ct × Et,                                                

де   Yt – рівні тимчасового ряду;
Rt – трендова компонента; 
St – сезонна компонента; 
Ct – циклічна компонента;
Et – випадкова компонента.
Сезонна варіація потім оцінюється і корегується (згладжується) за 

допомогою ковзних середніх. Сутність згладжування полягає в укруп-
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ненні інтервалів часу та заміні первинного ряду рядом середніх по інтер-
валах. 

Так, за допомогою методу експоненційного згладжування прово-
диться короткострокове прогнозування (в цьому випадку – на 6 міся-
ців). Прогнозна модель містить тренд і сезонний ефект (рис. 3).
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Рис. 3. Тенденція та сезонний ефект

Отже, спрогнозуємо обсяг продажів за допомогою методу лінійної 
регресії з фіктивними змінними, включаючи всі зазначені компоненти, 
з  урахуванням також наявних виключних ситуацій.
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Рис. 4. Прогноз продажів

Згідно з отриманим прогнозом наступні 6 місяців планові продажі 
мають тенденцію до зростання. 
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Сам процес дослідження за наведеним методом є швидким, точним 
на короткостроковий період і гнучким. Використання методу дозволяє 
значно прискорити процес розробки програми розвитку ЗеД підпри-
ємства, уточнити галузеві та географічні пріоритети розвитку ЗеД ор-
ганізації у процесі реалізації нею зовнішньоекономічної програми, що, 
своєю чергою, позитивно позначається на конкурентоспроможності 
фірми. Отже, для формування адекватної програми розвитку ЗеД під-
приємства доцільне застосування статистичних методів прогнозуван-
ня. 
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