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	ПОЛТАВСЬКИЙ ДЕРЖАВНИЙ АГРАРНИЙ УНІВЕРСИТЕТ
	Кафедра менеджменту ім. І. А. Маркіної
	МАГІСТЕРСЬКА ДИПЛОМНА РОБОТА
	на здобуття ступеня вищої освіти «Магістр»
	Метою концепції є ефективна реалізація продукції, забезпечення максимальних обсягів продажу за оптимальних витрат, задоволення потреб клієнтів, створення позитивного досвіду для покупців, забезпечення конкурентоспроможності, адаптація до ринкових умов...
	Основні елементи концепції:
	1. Організація збутової діяльності (визначення структури збутових каналів (прямий чи непрямий збут); формування відділу збуту або делегування функцій посередникам; розробка графіка поставок, визначення територій збуту).
	2. Стратегія збуту (стратегія охоплення ринку; масовий збут (робота з усіма споживачами); сегментований збут (спрямування на певні групи клієнтів); нішевий збут (обслуговування вузького сегмента); цінова стратегія; визначення рівня цін залежно від кон...
	3. Канали збуту (безпосередній продаж споживачам (наприклад, через власні магазини чи онлайн-платформи); використання посередників (дилерів, дистриб’юторів, роздрібних мереж); поєднання кількох каналів збуту для покриття різних ринкових сегментів).
	4. Логістика збуту (оптимізація складування, транспортування та доставки продукції; забезпечення своєчасного постачання; використання цифрових систем для управління ланцюгом постачань).
	5. Маркетингове забезпечення збуту (реклама, акції, знижки, програми лояльності; аналіз поведінки споживачів для персоналізації пропозицій; підтримка бренду та формування довіри клієнтів).
	6. Контроль і оцінка ефективності (вимірювання ключових показників ефективності (KPI), таких як обсяги продажу, рівень витрат, задоволення клієнтів; аналіз виконання планів продажу; моніторинг діяльності конкурентів).

	Етапи управління збутовою діяльністю:
	Методи оптимізації збутової діяльності включають в себе використання CRM-систем для автоматизації роботи з клієнтами, інвестування в навчання персоналу, адаптація до змін у попиті через аналіз ринку, впровадження інноваційних підходів у логістику (нап...
	Переваги правильної концепції збуту є зниження витрат на збут, збільшення частки ринку, підвищення лояльності клієнтів, створення передумов для сталого розвитку підприємства.
	Особливості сучасних умов управління:
	Сучасні підходи до управління збутовою діяльністю використовують цифрові технології, що включають в себе CRM-системи (Customer Relationship Management), автоматизація взаємодії з клієнтами (аналіз даних для прогнозування попиту та персоналізації пропо...
	Основні напрямки використання цифрових технологій у збуті:
	Переваги використання цифрових технологій у збуті направлені на збільшення продажів: нові канали продажів, персоналізовані пропозиції та точна таргетинг дозволяють збільшити обсяги продажів; зниження витрат: автоматизація процесів, оптимізація маркети...
	Розширення охоплення аудиторії застосовують за допомогою глобального доступу (інтернет-магазини дозволяють продавати товари та послуги клієнтам з усього світу, що значно розширює потенційну аудиторію); таргетованої реклами (цифрова реклама дозволяє то...
	При персоналізації взаємодії з клієнтами використовується індивідуальні пропозиції: аналізуючи дані про поведінку клієнтів, можна створювати персоналізовані пропозиції, що підвищує ймовірність покупки; рекомендаційні системи: алгоритми машинного навча...
	Збільшення ефективності продажів завдяки автоматизації процесів - CRM-системи дозволяють автоматизувати рутинні завдання, такі як ведення клієнтської бази, відстеження угод та генерація звітів; аналітики даних - збір та аналіз даних про продажі дозвол...
	Поліпшення якості обслуговування клієнтів використовуючи цифрові канали комунікації, що дозволяють швидко відповідати на запити клієнтів та вирішувати проблеми, онлайн-бази знань, які надають клієнтам доступ до інформації про продукти та послуги, що д...
	Зниження витрат зобов’язує цифрову рекламу, яка дозволяє більш точно таргетувати аудиторію та знижує витрати на маркетинг, зменшення витрат на оренду, автоматизацію рутинних завдань, що також дозволяє звільнити співробітників для виконання більш склад...
	Основні виклики та ризики збутової діяльності
	Переваги сучасних підходів до управління збутом:
	непередбачуваність попиту (коливання ринкового попиту ускладнюють планування обсягів виробництва та реалізації; недостатній аналіз поведінки споживачів призводить до втрати частини потенційних покупців);
	висока конкуренція (насиченість ринку аналогічними товарами змушує підприємства знижувати ціни або інвестувати значні кошти в маркетинг; труднощі в створенні унікальної пропозиції, що відрізняє продукт від конкурентів);
	недоліки логістики (неналагоджена система транспортування та зберігання продукції призводить до затримок і втрати якості товарів; високі витрати на логістичні процеси);
	неефективність каналів збуту;
	недостатнє використання маркетингових інструментів (слабка реклама та відсутність активної комунікації зі споживачами; невикористання сучасних цифрових кананів, таких як соціальні мережі або онлайн-платформи);
	проблеми з ціноутворенням (неправильне встановлення цін, які або не покривають витрати, або є занадто високими для споживачів; неврахування регіональних чи сезонних змін вартості);
	організаційні проблеми (відсутність чіткої координації між відділами збуту, маркетингу та виробництва; недостатня кваліфікація співробітників, що займаються реалізацією продукції).
	затримки у виконанні контрактів (проблеми з постачанням продукції в обумовлені терміни через внутрішні або зовнішні причини; недотримання умов договорів, що знижує довіру споживачів і партнерів);
	висока залежність від окремих покупців чи ринків (монополізація клієнтської бази, що створює ризики при втраті ключових клієнтів; низька географічна диверсифікація ринків збуту).
	Таблиця 2.5
	Для виконання своїх функцій та реалізації своїх прав відділ постачання та збуту взаємодіє з різними підрозділами підприємства з різноманітних питань, які детально описані в табл. 2.6.
	Таблиця 2.6
	Взаємодія фахівця зі збуту зі структурними підрозділами Товариства, 2019-2023 рр.
	Відтак, для виконання своїх функцій і реалізації збутової діяльності фахівець зі збуту Товариства взаємодіє з відділами.
	Розглянемо детальніше витрати на збуту, який, окрім, збутових функцій, виконує і маркетингові у Товаристві, за допомогою даних табл. 2.7.
	Таблиця 2.7
	Дані табл. 2.7, свідчать що витрати з кожним роком на утримання фахівця зі збуту зростають, так, протягом 2019-2023 рр. витрати зросли на 81,6 тис. грн (65,6 %). Разом з тим, найбільше коштів витрачається на оплату працівника, станом на 2023 р. витрат...
	1. Недостатнє планування. Нечіткі цілі, відсутність стратегії впровадження та неузгодженість процесів можуть призвести до хаосу і низької ефективності системи. За цих умов Товариство може розробити детальний план впровадження, визначити чіткі завдання...
	2. Опір змінам. Персонал може опиратися змінам через страх додаткового навантаження або недостатнє розуміння переваг CRM-системи. За цих умов Товариство може організувати навчання, пояснити вигоди системи для кожного працівника, залучати команду до пр...
	3. Невідповідність потребам бізнесу. Вибір CRM-системи, яка не враховує специфіку діяльності Товариства, може зробити її використання неефективним. Для цього Товариству варто проводити аналіз потреб підприємства перед вибором системи, залучати до цьог...
	4. Високі витрати. Витрати на закупівлю, налаштування та інтеграцію можуть перевищити бюджет, якщо не врахувати всі нюанси. Отже, Товариству доцільно чітко оцінити витрати заздалегідь, обговорити всі можливі приховані платежі з постачальниками CRM.
	5. Складність інтеграції. CRM-система може бути складно інтегрувати з наявними системами або базами даних. Як варіант виходу з цієї ситуації можливо запропоновувати Товариству вибирати системи з широкими можливостями інтеграції та консультуватися з те...
	6. Недостатнє навчання персоналу. Якщо працівники не освоять CRM-систему, її функціонал залишиться нерозкритим, що зведе ефективність до мінімуму. Відтак, керівництву Товариства необхідно організувати повноцінне навчання, забезпечити підтримку користу...
	7. Невикористання повного функціоналу. Через недостатнє розуміння системи можуть використовуватися лише базові функції, що обмежує її потенціал. Отже, Товариству варто залучати консультантів для налаштування та навчання з метою повного освоєння можлив...
	8. Безпекові ризики. Дані клієнтів можуть бути вразливими до кіберзагроз через недостатній захист. Досліджуваному Товариству необхідно обирати CRM із високим рівнем безпеки, впроваджувати політики управління доступом та резервного копіювання.
	9. Ризик залежності від постачальника. Використання хмарної CRM-системи від стороннього провайдера може створити залежність від його послуг. Виходом із даної ситуації є вибір надійного постачальника, розглядати альтернативи локального розміщення даних.
	10. Затримки в реалізації проєкту. Неврахування реального часу на впровадження призводить до зривів дедлайнів і додаткових витрат. Для нівелювання даного ризику Товариству необхідно планувати впровадження з урахуванням можливих затримок і непередбачув...




