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Магістерська дипломна робота складається зі вступу, 3 розділів, висновків, списку використаних джерел (80 найменування), 7 додатків. Магістерська дипломна робота містить 29 таблиць, 4 рисунки, викладена на 106 сторінці.
Основний зміст роботи
У першому розділі «Теоретико-методологічні основи системи управління збутовою діяльністю підприємства» включає критичну оцінку автора та узагальнення наукових підходів до визначення сутності збутової діяльності, виявлення перспектив і проблем системи управління виробничо-комерційної збутовою діяльністю тощо.
У другому розділі «Аналіз системи управління збутовою діяльністю підприємства» здійснено організаційно-економічну оцінку досліджуваного ТОВ «РОСТ АГРО» Глобинського району, з’ясовано стан збутової діяльності досліджуваного суб’єкта господарювання.
У третьому розділі «Напрями розвитку системи управління збутовою діяльністю підприємства» обґрунтовано заходи заходи щодо розвитку та підвищення ефективності управління збутовою діяльністю, зокрема, за рахунок формування системи стратегічного управління збутом на принципах маркетингу, удосконалення відділу збуту та внесення його до загальної структури управління тощо.
Висновки
1. Доведено, що система управління збутовою діяльністю є складним і багатогранним процесом, тому вимагає постійного аналізу й удосконалювання. Розробка пропозицій щодо вдосконалення управління збутовою діяльністю аграрних підприємств на основі врахування особливостей обслуговування різних категорій споживачів та поліпшення договірної роботи залишається актуальним питанням. Впровадження в практику збутової діяльності підприємств запропонованих заходів сприятиме підвищенню ефективності управління збутової діяльності, а відтак і прибутковості діяльності та досягнення поставлених стратегічних цілей.
2. Визначено, що ТОВ «РОСТ АГРО» орієнтується на виробництво в переважній мірі зерново-технічних культур. Зокрема, питома вага надходжень від реалізації кукурудзи на зерно досягає 79,0 %, соняшнику – 7,5 %, озимої пшениці – 5,6 % від загального обсягу надходжень відповідно
3. Розраховано, що протягом аналізованого періоду відбулося зростання реалізації інших зернових та зернобобових, озимої пшениці, сої зросли – у 151,3 рази, на 56,7 % та у 1,8 рази відповідно.
4. ТОВ «РОСТ АГРО» співпрацює з такими підприємствами: ТОВ «Полтавазернопродукт», ВП «Глобинський цукровий завод», ПАТ «Кернел Групп», ТОВ «Хорольський комбікормовий завод», ТОВ СП «НІБУЛОН» ТОВ «Полтаваекопродукт» тощо. Переважна більшість продукції рослинництва господарство направляє на переробні підприємства або реалізовує через посередницькі, комерційні організації. 
5. Виявлено, що з кожним роком витрати на утримання відділу збуту зростають, так, протягом 2013-2017 рр. витрати зросли на 78,59 тис. грн (94,5 %). Найбільше коштів витрачається на персонал, чисельність відділу складає 3 особи станом на 2016 р., – 134,50 тис. грн, представницькі витрати зросли у 3,1 рази відповідно. Зросли витрати на користування мережею Інтернет – на 94,3 %, що можна пояснити зростанням вартості послуги. 
6. Необхідно зазначити, що частка нереалізованої основної продукції в загальному обсязі товарної маси незначна. Отже, підприємство реалізує практично всю товарну продукцію. Перехідні залишки становлять лише незначну її частку. Коефіцієнт забезпеченості складськими приміщеннями показує, яку частку власної товарної продукції підприємство може зберігати з дотриманням належних умов впродовж тривалого терміну. Необхідно зазначити, що протягом 2013-2017 р. значення показника зросло на 25,0 %, проте його абсолютне значення не відповідає виробничим потужностям підприємства. Тобто підприємство може зберігати на власних складах лише 40-50 % урожаю, а решту змушене реалізовувати переробним і торгівельним підприємствам в стислі терміни. 
7. Коефіцієнт оборотності дебіторської заборгованості вказує на інтенсивність обертання заборгованості дебіторів перед підприємством. Високе значення показника свідчить про ефективну політику управління відносинами з постачальниками. Так, низька сума заборгованості може свідчити, що підприємство надає комерційні кредити лише надійним клієнтам, вибудувало ефективні відносини з державними органами, оптимізувало інші сфери, в яких виникає дебіторська заборгованість. Позитивним є підвищення значення показника. Проте, розрахувавши даний показник за 2013-2017 рр. з’ясовано, що існує негативна тенденція – його зниження складає 13,9 п.п.
8. SWOT-аналіз показав, що, як сильну сторону діяльності ТОВ «РОСТ АГРО» можна виділити освоєння резервів зростання прибутку на наявних потужностях без додаткових капіталовкладень, а отже без збільшення суми постійних витрат, що дозволить не тільки збільшити рентабельність роботи підприємства, але й запас його фінансової міцності. 
9. Запропоновано удосконалити організаційну структуру відділу збуту, що направлена на підвищення ефективності, проведення 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.
10. Розглянуто функціональну системи стратегічного управління збутовою політикою, що включає підсистеми. Однією із провідних підсистем є підсистема стратегічного планування, зокрема у рамках якої запропоновано  провести зміни в сферах: інформування і мотивація збутового персоналу (розробка програми стимулювання працівників); лідерство і стиль менеджменту (делегування повноважень; надання більших повноважень працівникам середнього рівня управління); базові цінності, корпоративна культура (впроваджувати технології управління збутовою політикою; проводити раціоналізацію організації управлінської праці; механізувати й автоматизувати процес управління; підвищення зручності користування документами шляхом їхньої комп’ютеризації); компетенція і навички (семінари з проблем управління) тощо. 
11. Запропоновано план підвищення ефективності збутової діяльності, що розподілені впродовж 2019-2023 рр. з метою досягнення найкращого результату у перспективі.
12. Обґрунтовано необхідність використання Інтернет-продажів, які сприятимуть оптимізації каналів розподілу продукції, зниженні витрат на збут, підвищенні ефективності збутової діяльності й рівня прибутку. 
13. Запропоновано придбання пакувального пресу ROmiLL Grain з метою зберігання продукції з подальшою реалізацією поза межами основного сезону, термін окупності пропозиції складає 0,2 роки, при цьому різниця між фактичним чистим доходом від реалізації кукурудзи на зерно та прогнозним рівнем становить 30834,81 тис. грн або 79,5 %.
14. Оптимізовано розподіл сільськогосподарської продукції, при застосуванні якого ТОВ «РОСТ АГРО» може отримати 184589,80 тис. грн чистого доходу, тоді як в 2017 р. чистий дохід від реалізації того ж набору продукції становив 176084,00 тис. грн, тобто на 8505,80 тис. грн (4,8 %) більше.
15. Розроблена стратегія та заходи щодо її реалізації є ефективними і доцільними до впровадження. Оскільки при можливості мобілізації необхідних фінансових ресурсів, окупність вкладень складе 30,3 %.
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АНОТАЦІЯ
Баруздін А. А. Розвиток системи управління збутовою діяльністю підприємства (на матеріалах ТОВ «РОСТ АГРО» Глобинського району). – Кваліфікаційна робота на правах рукопису.
Магістерська дипломна робота на здобуття ступеня вищої освіти магістр за освітньо-професійною програмою Менеджмент організацій спеціальністю 073 Менеджмент. – Полтавська державна аграрна академія, Полтава, 2018.
Досліджено теоретичні, методологічні та прикладні питання сутності управління збутовою діяльністю, виявлено перспектив і проблем управління збутовою діяльністю агроформування тощо.
Обґрунтовано заходи щодо розвитку та підвищення ефективності управління збутовою діяльністю, зокрема, за рахунок формування системи стратегічного управління збутом на принципах маркетингу, удосконалення відділу збуту та внесення його до загальної структури управління тощо.
Ключові слова: управління, збут, збутова діяльність, маркетинг, підприємство, продукція.
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Исследованы теоретические, методологические и прикладные вопросы сущности управления сбытовой деятельностью, обнаружено перспектив и проблем управления сбытовой деятельностью агроформирования и тому подобное.
Обоснованы мероприятия по развитию и повышению эффективности управления сбытовой деятельностью, в частности, за счет формирования системы стратегического управления сбытом на принципах маркетинга, совершенствование отдела сбыта и внесения его в общую структуру управления и тому подобное.
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ANNOTATION
Baruzdin Artem. Development of the management system of sales activities of the enterprise (on materials of LLC «ROST AGRO» of Globinsky District).  – Qualifying work on rights for a manuscript.
Master’s thesis for higher education degree Master on the taining program Management of organizations by specialty 073 Management. – Poltava State Agrarian Academy, Poltava, 2018.
The theoretical, methodological and applied questions of essence of management of sales activity are investigated, prospects and problems of management of sales activity of agroforming are discovered and the like.
The measures for development and increase of efficiency of sales management management are substantiated, in particular, due to the formation of the system of strategic sales management on the principles of marketing, improvement of the sales department and its introduction into the general management structure, and the like.
Key words: management, marketing, sales activity, marketing, enterprise, production.


