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Вступ

Загальною тенденцією розвитку сфери товарного обігу в умовах лібера​лізації економіки і поглиблення процесів глобалізації є ускладнення її функцій і зростання мас​штабів економічного обороту. У зв’язку з цим активізуються наукові пошуки створення ефектив​них організаційних систем та механізмів про​су​ван​ня товарів із сфери виробництва в сферу спо​живання. Особливий інтерес пред​став​ляють засади і підходи формування організаційно-еко​но​міч​ного механізму акти​візації продажу товарів в дистрибуційних системах за скоординованою участю учасників обороту. 

Між тим, система товаропросування, яка склалася в Україні деформована, багатоланкова, високо​​витратна і тому неконкурентоспроможна. Результатом її функціонування є незбалансо​ва​ність споживчого ринку, сповільнення обігу товарів, накопичення надмірних товарних запасів в оптовій торгівлі, зростання дебіторської та кредиторської заборгованості, збитковість третини оптових підприємств.

Світовий досвід накопичив систему наукових знань з організації і управління складними про​цесами реалізації товарів, в тому числі - в системах дистрибуції. Дослідження з тема​ти​ки удо​ско​налення збутової діяльності, формування ка​налів розподілу продукції, організації про​це​сів дис​трибуції  від​об​ра​жені в працях Г.Армстронга, Д. Баркана, Г.Дж. Болта, Д. Джоббера, Ф. Кот​​ле​ра, Д. Ксар​деля, Д.Лан​кастера, О.А. Новикова, В.А. Строкова, Ж.-К. Тарондо, А.П. Тяпу​хі​на, В.В.Щер​​бакова, які зосереджували основну увагу на розгляді окре​мих аспектів марке​тин​гової, ко​​мер​​ційної чи логістичної діяльності, О.М. Азарян, В.В. Апопія, К.А. Бак​шта, П.Ю. Балабана, Л.В. Бала​ба​но​вої, В.А.Вертоградова, Є.А. Го​лу​біна, Н.О. Голо​шу​​бової, М. За​вад​​ського, М.В.До​​​ро​щука, Є.В. Крикавського, В.А. Ку​ле​ші, В.Д. Лагутіна, Л.О. Лігоненко, А.А. Мазаракі, І.П.Мі​щу​ка, Н.С. Сит​ник, С.В.Скі​бінського, М.В. Чор​ної, Н.І. Чухрай, предметом вивчення яких були питання мар​кетин​гової, еконо​міч​ної, комер​ційної діяльності під​при​ємств торгівлі, у тому числі - залучених у системи дистрибуції, в умовах інституційних пере​тво​рень сфери обігу. 

Відсутність робіт, у яких би з системних позицій проводився аналіз самої су​ті дистрибуції і дистрибуційних систем, містились би науково-теоретичні уза​галь​нен​ня їх структури і складу, стану і проблем формування в умовах но​вих еконо​міч​них реалій, а також ролі, змісту, специфіки організації цен​траль​но​го функціонального процесу в системах дистрибуції – процесу по​слі​​довно здій​с​нюваних продажів товарів у ланцюгу просування їх до спо​жи​вачів та розробки механізму їх активізації, обумовлює актуальність та доціль​ність проведення до​сліджень в цьому напрямку. 

Зв'язок  роботи з науковими програмами, планами, темами. Тема дослідження тісно пов’язана з „Програмою розвитку внутрішньої торгівлі України”, затвердженою Постановою КМ України № 532 від 24.06.2009 р. та є складовою плану наукових досліджень Львівської комерційної академії. Дисер​та​ційна робота виконана в рамках науково-дослідної теми «Організаційно-еконо​міч​ний механізм ефективного функціонування підпри​ємств торгівлі» (державний реєстраційний номер 0112U000652), де автором запропоновано алгоритм вибору інструментарію методів активізації продажу в умовах конку​рент​ного середовища, що дає можливість визначити специфіку застосування їх торго​вель​ними під​при​єм​ствами в системі дистрибуції та системність їх проведення, теми «Управління розвитком підприємств торгівлі в посттрансформаційних умовах» (номер державної реєстрації 0110U006833 р.), де автором розроблено засади формування комер​ційної взаємодії учасників системи дистрибуції, які ґрунтуються на поєднанні еле​мен​тів процесного, стратегічного та функціо​наль​ного концепт​у​альних підходів, та теми «Форму​вання системи логістики підприємств торгівлі» (державний реєстра​цій​ний номер 0112U007113), де автором досліджено роль торго​вель​них підприємств у забез​печенні функціо​нування систем дистри​буції товарів та проведено аналіз ефек​тив​ності діяльності торговельних посередників щодо реалізації функцій  плану​ван​ня, організації та контролю процесів продажу товарів у дистрибутивних ланцюгах і їх логістичного забезпечення. 

Мета і завдання дослідження. Метою дисертаційної роботи є обгрунту​вання теоретико-методичних основ та розробка практичних рекомендацій щодо формування та застосування механізму активізації продажів товарів у системах дистрибуції. Для досягнення мети дослідження ставились наступні завдання: 

· дослідити та систематизувати теоретичні засади організації збутової діяльності товаро​виробників та формування систем дистрибуції в умовах трансформаційних процесів, узагальнити сучасні теоретичні підходи до побудови систем дистрибуції за участі підприємств сфери обігу; 

· визначити суть активізації продажу, зміст і роль комплексу активіза​ції продажів товарів у системі дистрибуції;

· дослідити сучасний стан, специфіку та проблеми організації в Україні систем дистрибуції товарів за участю торговельних посередників;

· здійснити аналіз діяльності торгово-оперативного персоналу залучених торговельних посередників з питань застосування інструментарію комплексу активізації продажів товарів у системі дистрибуції;
· обґрунтувати структурну модель, засади формування організаційно-економічного меха​нізму активізації продажу товарів у системі дистрибуції та розробити інструментарій оцінювання ефективності його застосування;
· розробити теоретичні підходи та запропонувати науково обґрунтовані рекомендації з формування стратегії побудови комплексу активізації продажу товарів у системі дистрибуції;

· розробити методичні рекомендації з реалізації комплексу активізації продажів у системі дистрибуції.

Поставлена мета обумовила потребу вирішення таких завдань:

· ідентифікувати напрями впливу механізму методів активізації продажу відповідно до мети та завдань системи дистрибуції;

· розробити теоретичні підходи формування стратегії застосування інструментарію методів активізації продажу в системі дистрибуції;

· виявити специфіку та характер комерційної взаємодії суб’єктів в системі дистрибуції;

· розробити методичні рекомендації створення Стандарту мерчендайзингу;

· запропонувати методичні рекомендації щодо формування системи методів активізації продажу як елемента інтеграції учасників ланцюга товаропросування.

Об’єктом дослідження є процеси взаємодії суб'єктів дистрибуції з активізації продажу товарів у системі дистрибуції.

Предметом дослідження є теоретичні, методичні та практичні засади формування і засто​су​вання організаційно-економічного механізму активізації процесу продажів у системі дистрибуції. 
Методи дослідження. В процесі дослідження використано комплекс методів наукового аналізу. З-поміж теоретичних методів дослідження були використані логічний, гіпо​те​тико-дедуктивний, системний методи. З-поміж групи теоретичних та емпіричних: абстрагування (при до​слідженні, удоско​на​ленні та обґрунтуванні понятійно-кате​горіального апарату), аналіз та синтез (при визна​​ченні сучасних законо​мір​ностей формування систем дистрибуції та практики активізації про​дажів товарів у системах дистрибуції) З-поміж емпіричних: анкетне опитування, коре​ляційно-регре​сій​ний аналіз та індексний метод (при визначенні залеж​но​сті між засто​суванням активних методів продажу та швидкістю обороту товарних запасів), метод експертних оцінок, статистичні методи аналізу даних (при оцінюванні ступеня активізації продажу товарів учасниками системи дистри​буцім, а також - зв’язку втрат товарів із застосуванням активних методів їх продажу), графічний метод (для наочного подання теоретичних і методичних результатів досліджень).

Інформаційною базою дисертаційної роботи є наукові статті та моно​гра​фічні праці вітчизняних та зарубіжних науковців, матеріали науково-практичних конференцій, законодавчі та нормативні акти України, статистичні дані Державної служби статистики України, документи фінансової звітності торговельних під​приємств, публікації  друкованих засобів масової інформа​ції, Інтернет-ресурси, а також власні дослідження автора.

Наукова новизна отриманих результатів полягає в обґрунтуванні та розробці теоре​тич​них положень, методичних підходів і засобів щодо активізації продажу товарів у системі дис​три​буції. Основні положення роботи, які визначають її наукову новизну, полягають у наступному:

вперше:

розкрито сутність, розроблено та запропоновано семантичну модель органі​за​​цій​но-еконо​міч​ного механізму активізації продажу товарів у системі дистри​бу​ції, який розглядається як система управлінських функцій, форм, методів, інстру​мен​тів та індикаторів, пов’язаних із активізацією комерційної діяльності вироб​ника та залучених торговельних посередників з організації та реалізації сукупності послідовних актів продажу товарів у дистрибутивних ланцюгах, що здійснюються відповідно до стратегії системи дистрибуції та для досягнення визначених в її межах оперативних, тактичних і стратегічних цілей. - Це сприятиме ефективній реалізації підприємствами-учасниками системи дистрибуції функцій з організації і управління товарного обігу.

удосконалено: 

· понятійно-категоріальний апарат досліджень, зокрема - дефініцію «система дистрибуції», яка, на відміну від існуючих, базується на системному під​ході та засадах аналізу морфологічної, функціо​нальної, територіальної струк​тур та їх цільової орієнтації, відповідно до якого  система дистрибуції є складною економічною систе​мою, яка об’єднує вироб​ника готової продукції та різно​маніт​них посеред​ників, які на договірних засадах (на основі дистри​бу​тор​ського дого​во​ру) спільно здій​сню​ють марке​тин​гову, комер​ційну, логістичну діяльність з просування даної про​дук​ції до кін​цевого споживача і її реалізації відповідно до стратегії суб’єкта госпо​дарювання – орга​нізатора такої системи. – Це дозволить поглибити теорію та оптимізувати орга​​нізаційну діяльність підприємств зі створення системи дистрибуції та забез​пе​чен​ня її функціонування;

· методичні підходи до оцінювання ефективності організаційно-еконо​міч​но​го меха​нізму акти​візації продажів товарів у системі дистрибуції, яка перед​ба​чає інте​гро​ваний підхід до визна​чен​ня стану та ефективності зазначеної діяль​но​сті на основі єдиної для всіх учасників моделі розрахунку інтегрованого індекса активізації продажу. – Такий підхід дозволить здійснювати порів​няль​ний аналіз ефективності діяльності конкретних учасників дистри​бу​цій​них ланцю​гів.

набули подальшого розвитку:

· методичні підходи до організації взаємодії суб’єктів і впровадження ком​п​​лексу акти​ві​за​ції про​дажу в системі дистрибуції, що передбачає формування стра​тегії активізації продажу як су​куп​​​ності організаційно-управлінських і регла​мен​​таційних інструментів. - Це дозволить підви​щи​​ти ефективність проце​су про​дажу товарів підприємствами в коротко- і довго​стро​ковій перспективі;

· теоретичні та методичні положення щодо дефініції та харак​те​рис​тик актив​них методів продажу товарів, які, на відміну від існуючих, базуються на вра​​хуванні рівня свободи покупців у виконанні основних етапів процесу купів​лі товару, характеру діяльності торгово-опера​тив​но​го персоналу підприємств тор​гівлі та його мотивації в здійсненні операцій продажу товарів. - Це дозволило за​стосувати єдині для роздрібної та оптової торгівлі підходи до визначення за​значеного поняття, а також сформувати методичні рекомендації до їх за​сто​​​су​вання в єдиному комплексі активізації продажів товарів у системі дистрибуції;

· обгрунтування вибору інструментарію комплексу активізації продажу в умовах конку​рентного середовища, що дало можливість визначити специфіку засто​су​вання їх торговельними підприємствами в системі дистрибуції та систем​ність їх проведення;

· методичні підходи до регламентації основних функціональних проце​сів та дій торго​вель​но-оперативного персоналу задіяних у системі дистрибуції торго​вель​них підприємств, які, на від​міну від існуючих, передбачають розробку комплексу стандартів (мерчендайзингу, обслуго​ву​вання, сценарію продажу).

Практичне значення отриманих результатів полягає у тому, що наукові розробки доведені до рівня методичних узагальнень і практичних рекомендацій щодо створення ефективного організаційно-економічного механізму активізації продажів товарів учасниками системи дистрибуції.

Окремі результати впроваджені у практичну діяльність торговельних підприємств, зокрема: ТОВ «Прикарпатський торговий дім» (акт № 337 від 13.03.2013 р.); ТОВ «Аскор-Україна» (акт № 16 від 20.02.2013 р.), СУНП «Делім» (акт № 42/03 від 19.03.2013 р.).

Результати дисертаційної роботи використовуються у навчальному процесі при викла​дан​ні дисциплін «Мерчандайзинг», «Комерційна логістика», «Комерційна діяльність» для студентів економічних спеціальностей Львівської комерційної академії (довідка № 31/22 від 17.01.2013 р.).

Особистий внесок здобувача. Дисертаційне дослідження є самостійно виконаною науковою роботою. Усі наведені в дисертації теоретичні обґрунтування, наукові результати, практичні розробки, висновки та рекомендації одержані автором самостійно на основі аналізу та узагалі​нення теоретичного і практичного матеріалу. З наукових праць, опублікованих у співавторстві, у дисертаційній роботі вико​рис​тано лише ті положення та ідеї, які одержані автором особисто та які є інди​віду​альним внеском автора. Особистий внесок здобувача у публікаціях із співавторами відображено у списку опублікованих праць.
Апробація результатів дисертації. Основні результати дисертаційного дослідження були апробовані та схвалені на 9 наукових та науково-практичних конференціях та 1 міжнародному конгресі «Інформаційне суспільство в Україні» (м. Київ, 2012 р.), зокрема: міжнародних науково-прак​тичних конференціях – «Актуальні проблеми соціально-економічного розвитку України в умовах глобалізації» (м. Тернопіль, 2009 р.); «Соціально-економічні та правові дослідження в суспільстві знань» (м. Львів, 2010 р.); «Проблемы сферы товарного обращения в кризисной и пост​кризисной экономике» (м. Новосибірськ, 2011 р.); «Формування механізмів управління якістю та підвищення конкуренто​спроможності підприємств» (м. Дніпропетровськ, 2011 р.); «Мережевий бізнес і внутрішня торгівля України» (м. Полтава, 2011 р.); «Інтеграційні економіко-правові напрями розвитку України та країн близького зарубіжжя» (м. Львів, 2012 р.); «Теорія і практика забезпечення ефективного розвитку суб’єктів ринку» (м. Полтава, 2012 р.); міжнародних наукових - «Актуальні проблеми економічного та соціаль​ного розвитку виробничої сфери» (м. Донецьк, 2011 р.); всеукраїнських наукових конференціях - «Проблеми післякризової економічної політики в Україні» (м. Львів, 2011 р.).

Публікації. Основні положення наукової новизни знайшли відображення у публікаціях автора у фахових виданнях. За результатами дослідження опубліковано п’ять статей у провідних фахових виданнях (3,4 д.а.), 11 тез доповідей на конференціях обсягом 2,08 д.а. та 2 статті в інших (в тому числі – зарубіжному) виданнях обсягом 1,2 д.а. Особисто автору належить 5,05 д.а.

Структура і обсяг дисертації. Дисертаційна робота складається із вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел і додатків. Загальний обсяг дисертації становить 359 сторінок комп’ютерного тексту. Основний текст дисертації викладений на 207 стор.; в основний текст, згідно з п.4 Вимог до оформлення дисертацій та авторефератів дисертацій, до основного тексту дисертації не включені 5 таблиць та 12 рисунків, які займають повні сторінки. Робота містить 29 таблиць, 49 рисунків та 68 додатків на 94 сторінках. Список використаних джерел охоплює 205 найменувань на 23 сторінках.

ВИСНОВКИ

1. Для збереження впливу на споживчий ринок в умовах конкуренції виробники змушені ство​рювати складні економічні системи забезпечення просування своєї продукції, що перед​ба​чають залучення різноманітних торго​вель​них посеред​ників до систем дистрибуції продукції. – Встановлено, що система дистри​буції – це складна економічна система, яка об’єд​нує вироб​ника готової про​​​дукції та різно​манітних посеред​ни​ків, які на дого​вір​них засадах (на основі дис​​три​бу​тор​сь​кого договору) спільно здійснюють марке​тин​гову, комер​ційну, логістичну діяль​ність з просу​ван​ня да​ної про​дук​ції до кін​цевого спожи​вача і її реалізації відпо​відно до стра​те​гії су​б’єкта госпо​да​рю​ван​ня–організатора такої системи з дотри​манням встанов​ле​них ним умов про​да​жу, цін продажу, стан​дар​тів обслу​го​ву​вання і під його кон​т​​ро​лем. Доведено, що система дистри​буції з позицій сис​тем​ного підходу повинна розглядатися як складний агломерат елементів, який харак​тер​и​зу​єть​ся влас​ною морфо​ло​гічною, функціо​нальною, організа​цій​ною, ієрархіч​ною структурою.
2. В сучасних системах дистрибуції зростає роль функціональних і торго​вель​них посередників, які забезпе​чу​​ють послі​дов​не здій​снення комплексу транзакцій з оптового (кількох оптових) та роздріб​но​го про​дажів у дистрибуційному лан​цю​гу. Завданням всіх учасників дис​трибуційного ланцюга є ско​ро​чен​ня три​​валості під​го​товки, вико​нан​​ня та завершення кожної з тран​з​ак​цій у послідовному лан​цюж​ку їх здійснення за рахунок застосування ефективних техно​ло​гій здій​с​нення торго​вель​них процесів та застосування комплексу активізації продажів товарів.

3. Систематизація наукових підходів до організації процесів продажу товарів дозволила виділити дефініцію «активізація продажу у си​сте​мі дис​три​бу​ції», під якою автор пропонує розуміти процес роз​гортання у часі та просторі комер​цій​ної діяль​но​сті учасників системи дис​три​буції з реалізації товарів, що передбачає змі​ну обсягів реалізації товарів за певний інтервал часу (результат акти​ві​за​ції про​да​жу) на основі та за рахунок використання комплексу акти​ві​за​ції продажів товарів у системі дистрибуції. 

4. Підвищенню рівня системності в організації процесів дистрибуції товарів сприяє використання «ком​п​лексу активізації продажів товарів у системі дистри​буції», який розгля​да​ється автором як ін​те​грована су​куп​ність активних методів про​да​жу, методів акти​візації продажу, методів сти​му​лю​вання продажу, засто​су​вання яких спря​моване на активі​за​цію бізнес-процесів про​дажу товарів і покра​щан​ня якісних та/або кількісних параметрів резуль​татів продажу у дистри​бутивних ланцюгах чи в їх окремих ланках. 

5. Визначальним чинником ефективного застосування комплексу активізації про​да​жів товарів та забезпечення ефективності діяльності всіх учасників систем дис​три​​буції є формування і застосування організаційно-еконо​мічного механізму активізації продажів товарів, під яким автором запропоновано розуміти складну систему управ​лін​ських функцій, форм, методів, інструментів та індикаторів, пов’язаних із акти​візацією комер​ційної діяльності виробника та залучених торго​вельних посе​ред​ників з орга​нізації та реа​лізації сукупності послідовних актів продажу товарів у дистри​бу​тивних ланцюгах, що здійснюються відпо​відно до стра​тегії системи дистрибуції та для досягнення визначених в її межах оперативних, тактичних і стратегічних цілей.

6. В структурі організаційно-економічного механізму активізації продажів у систе​мі дистрибуції центральне місце займає управління продажами, яке охоп​лює комплекс активізації продажів, оптимі​за​цію форм продажу, форму​ван​ня органі​за​цій​​них структур, в т.ч.- збутової мережі, асортиментну полі​ти​ку, організацію гос​​по​дарських зв’язків, регла​мен​та​цію процесів, розподіл ком​​пе​тен​цій, фор​му​ван​​ня на​ви​ків, управління бізнес-процесами тощо.

7. Про​ве​де​не дослідження змісту, стану і про​блем організації в Україні систем дистрибуції засвідчило, що домі​ну​ючою органі​за​цій​ною схемою в них є багато​каналь​ний збут про​дукції за участі товаровиробника і су​б’єк​тів сфери товарного обігу без дотри​ман​ня не​об​хідних для формування якісної системи дистрибуції умов, що по​вин​ні забез​пе​чу​ватись системою договорів дис​три​буції та дилерства; в той же час, вищий рівень організації процесів дистри​бу​ції забезпечується у випадку залу​чен​ня до процесів збуту продукції спеціа​лі​зо​​ваних тор​говельних по​​се​ред​ників (дистрибуторських і дилерських підпри​ємств).  
8. Встановлено, що практика формування організаційних структур та моде​лей без системного аналізу та врахування ефективності їх функціонування при​зво​дить до виникнення та поглиблення проблем, які пов’язані з діяльністю тор​гово-опера​тив​но​го персоналу, основними з яких є: - недоско​на​лість організації діяль​но​сті керів​ни​ків служб, відпо​ві​дальних за продажі; - нерів​но​мір​ність роз​поділу наван​та​жен​ня між окре​ми​ми категоріями персо​на​лу, окремими праців​никами анало​гіч​ної категорії, неузгодженість роботи т.зв. «по​льо​вих команд» і низь​кий рівень її планування; - недо​стат​ньо якісна регла​мен​та​ція роботи персо​налу із здій​с​нення продажів та засто​су​вання неефек​тив​них систем оцінювання продуктивності роботи працівників; - недо​ско​налість ме​ха​нізмів мотивації тор​го​во-оперативного персоналу торго​вель​них під​при​ємств щодо застосування ком​п​лексу активізації продажів; - стримування застосування активних методів роз​дрібного продажу товарів через зростання втрат товарів, обумовлених засто​суванням торговельних технологій, що передбачають вільний доступ покупців до товарної маси. 

9. Наявність обумовлених проблем веде до зниження ефективності орга​ніза​цій​но-економічного механізму активізації продажів, визначення якого прово​ди​лось шляхом аналізу матеріалів анкетування експертів та фінансової звітності під​при​ємств-учасників системи дистрибуції відповідно до авторської методики, що враховує залежність оборот​но​сті запасів това​рів на тор​говель​них підприєм​ствах від акти​візації продажів товарів - через індексні показники, що від​обра​​жають їх зміну за період дослідження. 

10. Отримані результати засвідчують необхідність системного за​сто​су​ван​ня комп​лексу активізації продажів, планування його проведення на довго​строкову перспективу та впровадження систем лояльності працівників задіяних у дистрибутивних ланцюгах підприємств торгівлі та покуп​ців. Вихо​дячи з цього, в дисертаційній роботі обґрунтовано рекомендації з фор​му​ван​ня стратегії побу​до​ви комплексу активізації продажу товарів у системі дистри​буції, запропоновано механізми та інструментарій регламентації комер​ційної взаємодії учасників дистрибуційних ланцюгів та регламентацію діяльності торгово-опера​тив​ного персоналу на основі запровадження комплексу стандартів (мерчен​дайзингу, обслуговування, сценарію продажу).

11. Для підвищення рівня ефективності організаційно-економічного меха​нізму активізації продажів запропоновано особливу увагу звернути на  засто​су​вання методів активізації продажів товарів, спрямованих на (опто​вих/роз​дріб​них) покупців шляхом запровадження систем лояльності, а також мотивації торгово-оперативного персоналу, який безпосередньо забезпечує здійснення процесів продажів, на основі запропонованих у дисертаційній роботі підходів до застосування меха​ніз​му активізації продажів товарів у системах дистрибуції. 
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