[bookmark: _GoBack]ПОЛТАВСЬКИЙ ДЕРЖАВНИЙ АГРАРНИЙ УНІВЕРСИТЕТ
НАВЧАЛЬНО-НАУКОВИЙ ІНСТИТУТ ЕКОНОМІКИ,
УПРАВЛІННЯ, ПРАВА ТА ІНФОРМАЦІЙНИХ ТЕХНОЛОГІЙ
КАФЕДРА МЕНЕДМЖЕНТУ ІМ. І. А. МАРКІНОЇ


Биченко Сергій Якович  



РОЗВИТОК СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ 
ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ПІДПРИЄМСТВА 



Освітньо-професійна програма Менеджмент організацій 
Спеціальність 073 Менеджмент
Ступінь вищої освіти Магістр






РЕФЕРАТ
кваліфікаційної  роботи на здобуття кваліфікації – 
магістр менеджменту













Полтава – 2022 року


Кваліфікаційна робота складається зі вступу, 3 розділів, висновків, списку використаних джерел (60 найменувань), 20 додатки. Робота містить 13 таблиць, 4 рисунків, викладена на 65 сторінці.

Основний зміст роботи
У першому розділі «Теоретико-методологічні основи системи управління збутовою діяльністю підприємства» обґрунтовано думку автора та узагальнено наукові підходи до визначення сутності управління збутовою діяльністю, виявлення особливостей збутової діяльності в агропродовольчій сфері на формування стратегії збутової діяльності підприємства тощо.
У другому розділі «Аналіз системи управління збутовою діяльністю підприємства» здійснено організаційно-економічну оцінку досліджуваного ТОВ «РОСТ АГРО», з’ясовано стан системи управління збутовою діяльністю суб’єкта господарювання.
У третьому розділі «Напрями розвитку системи управління збутовою діяльністю підприємства» обґрунтовано пропозиції щодо розвитку та удосконалення системи управління збутовою діяльністю агропідприємства, зокрема, обґрунтовано  застосування змішаного типу стратегії стимулювання попиту – PUSH і PULL, реалізацію низки тактичних заходів, виконання яких сприятиме розвитку й підвищенню ефективності функціонування підприємства тощо.

Висновки
1. [bookmark: OLE_LINK15]З’ясовано, що імплементація запропонованих заходів у збутову діяльність підприємства агропродовольчої сфери може підвищити ефективність управління продажами, підвищити прибутковість всієї діяльності та досягти стратегічних цілей у довгостроковій перспективі.
2. Виявлено, що ТОВ «РОСТ АГРО» спеціалізується на виробництві зерново-технічних культур. Зокрема, питома вага надходжень від реалізації кукурудзи на зерно досягає 63,2 %, соняшнику – 10,1 %, сої – 8,3 %; озимої пшениці – 7,8 % від загального обсягу грошових надходжень.
3. За здійсненими розрахунками визначено, що у 2020 р. порівняно з 2016 р. виробництво товарної продукції ТОВ «РОСТ АГРО» знизилося на 5,8 % або 13930,0 тис. грн. У 2020 р. підприємство отримало чистий прибуток – 9206,0тис. грн. Рівень рентабельності виробництва протягом досліджуваного періоду знизився, так 2016 р. даний показник склав 229,6 %, тоді як у 2019 р. рівень збитковості склав 21,6 % відповідно, у 2020 р. рівень прибутковості склав 4,6 % відповідно.
4. Проаналізовано, що обсяги виробництва більшості видів сільськогосподарської продукції знизилися. Зокрема, це найбільше стосується ячменю – на 79,4 % або 1772,0 ц, соняшнику – на 79,3 % або 16474,0 ц, озимої пшениці – 62,8 % або 21907,0 ц відповідно. Одночасно, виробництво гороху та сої зросло – на у 1,4 рази (4671,0 ц) та на 63,7 % (8849,0 ц).
5. З’ясовано, що обсяги реалізації сої, озимої пшениці, кукурудзи на зерно зросли – у 1,4 рази або 16846,0 ц; на 6,0 % або 2607,0 ц; на 14,2 % або 7524,0 ц відповідно. Виключенням є зменшення обсягу реалізації соняшнику, гороху, на 596,0 ц та 2497,0 ц (2,7 % та 33,6 %) у 2020 р. проти 2016 р., що пояснюється низькою ціною на продукцію для підприємства.
6. Дані дослідження вказують на зростання ваги переробних підприємств у структурі каналів реалізації сільськогосподарської продукції у галузі рослинництва, та, відповідно, зростання питомої ваги інших каналів реалізації для даних видів продукції. За іншими каналами в 2020 р. було реалізовано 35,1 % озимої пшениці, 49,5 % кукурудзи на зерно, 19,8 % ячменю, при чому до них відносяться здебільшого торгові посередники. Як правило, ціни у торгових посередників на 10-20 % вищі. 
7. Тоді як за 2016-2020 рр. на 70,5 % зросла питома вага переробних підприємств для реалізації сої, зокрема – 39,7 % у 2016 р. та 110,2 % у 2020 р., соняшнику – 48,2 % у 2016 р. та 104,2 % у 2020 р., озимої пшениці – 18,9 % у 2016 р. та 64,8 % у 2020 р. відповідно. 
8. Виявлено, що з кожним роком витрати на утримання відділу збуту зростають, так, протягом 2016-2020 рр. витрати зросли на 164,25 тис. грн (у 2,6 рази). Найбільше коштів витрачається на персонал, чисельність відділу складає 3 особи, станом на 2020 р. витрати на заробітну плату і навчання становить 212,89 тис. грн, представницькі витрати зросли у 2,3 рази – з 7,41 тис. грн у 2016 р. до 16,8 тис. грн у 2020 р. відповідно. Зросли витрати на користування мережею Інтернет – у 2,5 рази. 
9. Необхідно зазначити, що протягом 2016-2020 р. частка нереалізованої основної продукції в загальному обсязі товарної маси зросла на 50,0 %, проте її абсолютне значення не відповідає виробничим потужностям ТОВ «РОСТ АГРО». Тобто підприємство може зберігати на власних складах лише 40-50 % урожаю, а решту змушене реалізовувати переробним і торгівельним підприємствам в стислі терміни. 
10. Коефіцієнт оборотності дебіторської заборгованості вказує на інтенсивність обертання заборгованості дебіторів перед підприємством. Високе значення показника свідчить про ефективну політику управління відносинами з постачальниками ТОВ «РОСТ АГРО». Так, низька сума заборгованості може свідчити, що підприємство надає комерційні кредити лише надійним клієнтам, вибудувало ефективні відносини, оптимізувало інші сфери, в яких виникає дебіторська заборгованість. Позитивним є підвищення значення показника. Розрахувавши даний показник за 2016-2020 рр. з’ясовано, що існує позитивна тенденція – його зростання складає 777,8 п.п.
11. 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.
12. Запропоновано план підвищення ефективності збутової діяльності, що розподілені впродовж 2022-2026 рр. з метою досягнення найкращого результату у перспективі.
13. Рекомендовано для реорганізації та функціонування відділу збуту в підприємстві виділення 516,20 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.
14. Обґрунтовано необхідність використання Інтернет-продажів, які сприятимуть оптимізації каналів розподілу продукції, зниженні витрат на збут, підвищенні ефективності збутової діяльності й рівня прибутку. 
15. 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
Биченко С. Я. Розвиток системи управління збутовою діяльністю  підприємства (на матеріалах ТОВ «РОСТ АГРО» Кременчуцького району). – Кваліфікаційна робота на правах рукопису.
Кваліфікаційна робота на здобуття ступеня вищої освіти магістр за освітньо-професійною програмою Менеджмент організацій спеціальністю 073 Менеджмент. – Полтавський державний аграрний університет, Полтава, 2022.
Розглянуто теоретичні, методологічні та прикладні питання сутності розвитку та управління збутовою діяльністю, виявлено особливості агропродовольчої сфери на формування збутової стратегії підприємства тощо.
Обґрунтовано пропозиції щодо розвитку та удосконалення системи управління збутовою діяльністю агропідприємства, зокрема, обґрунтовано  застосування змішаного типу стратегії стимулювання попиту – PUSH і PULL, реалізацію низки тактичних заходів, виконання яких сприятиме розвитку й підвищенню ефективності функціонування підприємства тощо.
Ключові слова: збут, збутова діяльність, управління, підприємство, продукція.
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Биченко С. Я. Развитие системы управления сбытовой деятельностью предприятия (на материалах ООО «РОСТ АГРО» Кременчугского района). – Квалификационная работа на правах рукописи.
[bookmark: bookmark2]Квалификационная работа на соискание степени высшего образования магистр по образовательно-профессиональной программе Менеджмент организаций специальности 073 Менеджмент. – Полтавский государственный аграрный университет, Полтава, 2022.
Рассмотрены теоретические, методологические и прикладные вопросы сущности развития и управления сбытовой деятельностью, выявлены особенности агропродовольственной сферы на формирование сбытовой стратегии предприятия.
Обоснованы предложения по развитию и усовершенствованию системы управления сбытовой деятельностью агропредприятия, в частности, обосновано применение смешанного типа стратегии стимулирования спроса – PUSH и PULL, реализацию ряда тактических мероприятий, выполнение которых будет способствовать развитию и повышению эффективности функционирования предприятия.
Ключевые слова: сбыт, сбытовая деятельность, управление, предприятие, продукция.
ANNOTATION
Bychenko S. Ya. Development of sales management system of the enterprise (on the materials of LLC «ROST AGRO» Kremenchug District).  – Qualifying work on rights for a manuscript.
Master’s thesis for higher education degree Master on the training program Management of organizations by specialty 073 Management. – Poltava State Agrarian University, Poltava, 2022.
Theoretical, methodological and applied issues of the essence of development and management of sales activities, features of the agri-food sphere for the formation of sales strategy of the enterprise, etc. are considered.
Proposals for the development and improvement of the sales management system of the agricultural enterprise are substantiated, in particular, the use of a mixed type of demand stimulation strategy - PUSH and PULL, the implementation of a number of tactical measures to develop and improve the efficiency of the enterprise, etc.
Key words: sales activities,management, enterprise, production.
