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Кваліфікаційна робота складається зі вступу, 3 розділів, висновків, списку використаних джерел (38 найменування), 8 додатків. Робота містить 9 таблиць, викладена на 40 сторінках.

Основний зміст роботи
У першому розділі «Теоретичні основи забезпечення збутової стратегії  підприємства» включає критичне узагальнення наукових підходів до визначення сутності «збут», «збутова стратегія» тощо.
У другому розділі «Аналіз збутової діяльності підприємства» здійснено організаційно-економічну оцінку підприємства, здійснено оцінку  збутової діяльності підприємства.
У третьому розділі «Напрями удосконалення збутової стратегії підприємства» обґрунтовано пропозиції та заходи щодо удосконалення  збутової стратегії; запропоновано низку тактичних заходів тощо.

Висновки

1. [bookmark: OLE_LINK15]З’ясовано, що управління збутовою діяльністю – це вирішення цілей збуту, планування, прогнозування, стратегії та тактики вигідних продажів, організація, координація, просування, навчання торгового персоналу для досягнення цілей, контроль, оцінка результатів, продаж ефективних інформаційних систем управління організацією. 
2. Розраховано, що виробничий напрямок ПСП «ДРУЖБА» має зерново-технічний напрям виробництва зі середнім рівнем спеціалізації (коефіцієнт спеціалізації дорівнює 0,306). Головною галуззю є вирощування зернових та зернобобових культур, що займає перше місце за питомою вагою в товарній продукції (50,2 %), друге місце посідає вирощування соняшнику (16,4 %). Значну увагу господарство приділяє вирощуванню – сої (11,1 %) та виробництву меду (6,3 %)
3. З’ясовано, що вартість валової продукції зросла на 56456,0 тис. грн (40,9 %), у тому числі на 100 га сільськогосподарських угідь – на 531,2 тис. грн (37,4 %), та за рахунок зростання вартості валової продукції на середньорічного працівника – 210,1 тис. грн (49,6 %). Чистий прибуток за 2019–2021 рр. зріс на 113381,0 тис. грн (у 8,7 рази) у т.ч. у рослинництві на 51098,0 тис. грн (у 5,2 рази), а у тваринництві збиток зменшився на 2618,0 тис. грн (у 3,6 рази). Рівень рентабельності збільшився на 44,0 в. п., а норма прибутку на 26,7 % відповідно.
4. З’ясовано, обсяги реалізації соняшнику та гороху зросли – у 1,1 рази або 23112,0 ц; на 63,0 % або 3107,0 ц відповідно. Виключенням є зменшення обсягу реалізації озимої пшениці – на 14432,0 ц або 31,2 %, ячменя – на 2634,0 ц або 17,1 %, сої – на 3826,0 ц або 13,2 %, реалізація кукурудзи на зерно знала найменшого коливання у 2021 р. проти 2019 р., що пояснюється низькою ціною на продукцію для підприємства.
5. З’ясовано, що більшість продукції ПСП «ДРУЖБА» йде на продаж як сировина для переробних підприємств (фабричний буряк, соняшник, соя). Зменшилася питома вага реалізації озимої пшениці через переробні підприємства – з  76,3 п.п. у 2019 р. до 48,8 п.п. у 2021 р.; кукурудзи на зерно – з 74,8 п.п. до 58,0 п.п.; соняшнику – з 60,0 п.п. до 27,4 п.п. відповідно. Одночасно, зросла питома вага реалізації цих видів продукції іншими каналами реалізації і в середньому їх питома вага становить 20,7 п.п., 27,1 п.п., 49,1 п.п. відповідно.
6. Для розрахунку рівня збутової діяльності запропоновано використання системи зважених оцінок. З аналізу даних випливає, що найбільшу зважену оцінку має підсистема маркетингових комунікацій опосередкованого впливу (105 балів) і підсистема контролю та координації (97,5 балів), яка включає стратегічний, тактичний, оперативний контроль і систему координації збутової діяльності.).
7. Розроблено комплексну структуру маркетингових функцій, яку доцільно використовувати в якості зразка при вивченні функцій аграрного підприємства шляхом порівняння теоретичного переліку завдань у відповідності до маркетингових, збутових функцій з елементами діяльності, які фактично виконуються у ПСП «ДРУЖБА» Семенівського району. Спираючись на отримані показники загального балансу робочого часу працівників підприємства та враховуючи важливість максимального виконання збутових і маркетингових функцій, виникла потреба у перерозподілі завдань, та відповідному перерахунку витрат робочого часу фахівців на вирішення цих завдань. Як метод підвищення ефективності реалізації комплексу маркетингових функцій було запропоновано моделювання як збутової, так і маркетингової діяльності працівників.
8. Рекомендовано удосконалити організаційну структуру відділу збуту, що сприятиме підвищенню ефективності, проведенню діяльності підприємства на новому рівні, адже в її основі лежить орієнтація на ринок, споживача, досягнення високих економічних результатів. Запропоновано відокремити маркетингові та збутові функції, тим самим зменшивши їх дублювання та підвищивши продуктивність праці співробітників відділу.
9. Розроблено Положення про відділ збуту, в якому чітко зазначені цілі, функції та задачі функціонування. 
10. Запропоновано реорганізацію та удосконалення функціонування відділу збуту в підприємстві. Для цього необхідно виділити 517,20 тис. грн, при умові, що даний відділ вже має транспортний засіб, деякі засоби зв’язку й приміщення для здійснення визначених функцій. Для функціонування реорганізованого відділу збуту прогнозується залучити 3 осіб.
11. Обґрунтовано  застосування змішаного типу маркетингової стратегії стимулювання попиту – PUSH і PULL, що передбачає участь в аграрних виставках, проведення семінарів та конференцій для дистриб’юторів і кінцевих споживачів, спеціалізовані демонстраційні виїзди у поля та інші агро-події, а також заохочувальні маркетингові матеріали, директ-мейл тощо. При цьому, прогнозні витрати складуть 132,2 тис. грн.
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АНОТАЦІЯ
Стовба В. О. Удосконалення збутової стратегії підприємства (на матеріалах ПСП «ДРУЖБА» Семенівського району). – Кваліфікаційна робота на правах рукопису.
Кваліфікаційна робота на здобуття ступеня вищої освіти бакалавр за освітньо-професійною програмою Менеджмент підприємства спеціальністю 073 Менеджмент. Полтавський державний аграрний університет, Полтава, 2022.
Досліджено теоретичні, методологічні та прикладні аспекти удосконалення збутової стратегії підприємства, проаналізовано існуючий стан збутової діяльності підприємства.
Обґрунтовано пропозиції та заходи щодо удосконалення збутової стратегії аграрного підприємства агропродовольчої сфери; запропоновано низку тактичних заходів тощо.
Ключові слова: управління, збут, збутова стратегія, підприємство.
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ANNOTATION
Stovba V.О. Improving the sales strategy of the enterprise (on the materials of the agricultural enterprise «DRUZHBA» Semenivsky district). – Qualification work on the rights of the manuscript.
Qualification work for the bachelor's degree of higher education in the educational and professional programme Enterprise management specialty 073 Management. Poltava State Agrarian University, Poltava, 2022.
Theoretical, methodological and applied aspects of improving the sales strategy of the enterprise are studied, the current state of sales activity of the enterprise is analyzed.
Proposals and measures to improve the marketing strategy of the agricultural enterprise of agri-food sphere are substantiated; a number of tactical measures were proposed, etc.
Key words: management, sales, sales strategy, enterprise


