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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ

Актуальність теми дослідження. В умовах формування та розвитку споживчого ринку зростає вагомість маркетингових інструментів, застосування яких дозволить вітчизняному підприємству-виробнику вдало конкурувати на ринках збуту. Впровадження маркетингових засад в збутову діяльність – це, насамперед, вимога часу.

Результати аналізу маркетингової діяльності переробних підприємств харчової промисловості свідчать, що на фоні скорочення кількості діючих організацій у галузі існують приклади вдалої роботи на ринку консервованої продукції. Даного ефекту досягають ті виробники, які своєчасно отримали інвестиції, подбали про оновлення матеріально-технічної бази, закупили нові технології і впровадили в управління сучасні маркетингові підходи. 

Одним із напрямів підвищення ефективності збутової діяльності підприємств харчової промисловості визначається застосування маркетингу на стратегічних засадах, що в подальшому сприяє оптимізації збалансування виробничої та збутової діяльності підприємств. Стратегічний маркетинговий підхід при формуванні збутових пріоритетів діяльності підприємства є одним із найдієвіших інструментів впливу на оптимізацію процесу збуту, разом з цим є чинником впливу на підвищення ефективності маркетингу підприємств у цілому.

Даній проблемі були присвячені наукові дослідження значної кількості зарубіжних і вітчизняних теоретиків і практиків. Серед вітчизняних робіт, метою яких було визначення основних тенденцій розвитку галузі і напрямів діяльності підприємств харчової промисловості України, належать праці Васильової Н., Дейнеки Л., Дем’ячука В., Дмитрійчука Г., Дубенка О., васильчак С., Захарченка В., Кириченка О., Котляренко В., Кузьміна Т., Лазня В., Листкова В., Макаренко Ю., Мірошникова П., Мороз О., Небрачко Н., Омелянович Л., Осипової Т., Павлової В., Поздняка С., Реклізона А., Сеперовича Н., Федюніної Т., Шубіна О., Шумейко О. Особливої уваги заслуговують праці, присвячені проблемі формування виробничо-збутових стратегій підприємств, як зарубіжних, так і вітчизняних науковців: Балабаниць А., Балабанової Л., Білоусової С., Боброва О., Болта Г., Васильчак С., Войчака А., Карпенко Н., Кувшинова М., Куденко Н., Ларіонова В., Пашутіна С., Садекова А., Стюарта Г., Чернеги О. та ін. Однак, незважаючи на існуючі теоретичні розробки щодо формування маркетингового інструментарію у збутовій діяльності переробних підприємств і управління ними на засадах стратегічного маркетингу, залишається чимало невирішених проблем, таких як: визначення стратегічної конкурентної позиції підприємств на ринках збуту, формування портфеля маркетингових посередників на основі матричного аналізу, розробка релевантних маркетингових стратегій збуту. Вітчизняні та зарубіжні наукові розробки переважно присвячені проблемам адаптації індустріальних економічних теорій до сучасних умов господарювання. Однак, оскільки основою постіндустріального суспільства є не товари та послуги, а відносини, що створюються навколо них, то найважливішим напрямком подальших теоретичних досліджень для практичного застосування концепцій постіндустріальної теорії є проблема управління збутом на підприємстві. Понад усе потребують нового наукового обґрунтування теоретичні основи збуту; принципи управління збутовим процесом та стратегією збуту; взаємозв'язок між маркетингом та збутом. Важливість зазначених питань, їх актуальність і недостатня розробленість зумовили вибір теми дисертаційного дослідження.

Зв'язок роботи з науковими програмами, планами, темами. Дисертаційна робота виконана відповідно до комплексної науково-дослідної роботи Міжнародного університету бізнесу і права за темою “Ефективне використання ресурсного потенціалу АПК України в умовах глобалізації світової економіки” (номер державної реєстрації 0109U002938). Особистий внесок автора полягає у розробці механізмів збутової діяльності харчових підприємств.

Мета і задачі дослідження. Метою дисертаційної роботи є обгрунтування теоретико-методичних засад та розробка практичних рекомендацій щодо управління стратегією збуту харчових підприємств на основі розвитку концепцій постіндустріальної економки та кризового менеджменту. Для досягнення мети в роботі було сформульовано, поставлено і вирішено комплекс наукових і практичних задач:

- розробити концепцію організаційно-економінчого механізму збутової діяльності харчових підприємств;

- удосконалити структуру та елементи системи збуту харчоваих підприємств;

- запропонувати методичний підхід до прогнозування обсягів збуту продукції;

- сформувати систему планування та оптимізації обсягів збуту продукції харчових підприємств;

- розвинути концепцію постіндустріальної економіки шляхом застосування її принципів в системі збуту;

- розвинути теоретичні засади організації та управління збутовою яльністю.

Об'єктом дослідження є процеси організації та управління збутовою діяльністю підприємств харчової промисловості.

Предметом дослідження є теоретико-методичні основи та практичні рекомендації щодо формування стратегії збуту продукції підприємств харчової промисловості.

Методи дослідження. При підготовці та написанні роботи були використані наступні методи наукового пізнання. Застосування методів історичного аналізу та декомпозиції дозволило визначити сучасне місце та роль збуту, а також складові його елементи. Метод загального та часткового дозволив дослідити місце та ступінь ефективності застосування сучасних концепцій управління збутом. Метод комплексного підходу допоміг визначити поняття «управління стратегією збуту», зробити висновок про ступінь ефективності класичної стратегії комунікації між продавцем і покупцем, та зробити критичне дослідження і оцінку ступеня дієвості CRM - моделі для підприємств. Обґрунтування проблеми управління знижками на підприємстві, удосконалення класифікації знижок та проведення дослідження сумісного використання знижок на підприємстві вико​нувались за допомогою порівняльного аналізу. Методи економіко-математичного аналізу та факторного аналізу в купі з прогнозуванням наслідків господарських рішень використовувались для розробки показників оцінки ефективності збутової діяльності, а також для визначення сфери їхнього застосування і оцінки ступеня дієвості. Методи математичної статистики, трендового аналізу дозволили спрогнозувати обсяги збуту продукції та розробити методику короткострокового прогнозування з урахуванням сезонних коливань.

Інформаційною базою дослідження виступили праці вітчизняних та зарубіжних вчених та практиків в галузі управління, розробки стратегій та моделей управління збутом продукції, матеріали спеціалізованих періодичних видань, дані та публікації в інтернет-виданнях та на інтернет-сайтах, статистичні дані, дані бухгалтерської і фінансової звітності українських підприємств.

Наукова новизна одержаних результатів. Основні положення, які формулюють наукову новизну результатів дисертаційного дослідження, полягають в наступному:

вперше:

- розроблено концепцію організаційно-економінчого механізму збутової діяльності харчових підприємств, в основу якої покладено модель визначення мінімально необхідного обсягу збуту. Ключовим етапом механізму управління збутом є визначення точки замовлення і обсягу замовлення. Розроблена блок-схема алгоритму прогнозування обсягу збуту з урахуванням сезонних коливань;

удосконалено:

- структуру та елементи системи збуту харчоваих підприємств через призму відносин між взаємодіючими суб’єктами та об’єктами в процесі збуту шляхом: включення до складу системи збуту сервісного обслуговування клієнтів; заміни елементу «прямі продажі» елементом «управління взаємовідносинами»; виведення збуту зі складу маркетинг-мікс, оскільки маркетинг націлений на отримання вигод від ринкової ситуації, в той час як збут отримує вигоди від взаємодії з конкретними покупцями;

- методичний підхід до прогнозування обсягів збуту продукції, який враховує сезонний фактор у формуванні обсягів збуту, і базується на системі оцінки й вибору найбільш ефективних методів прогнозування обсягів збуту;

- систему планування та оптимізації обсягів збуту шляхом розробки економіко-математичної моделі визначення мінімально необхідного обсягу збуту з урахуванням певних обмежень;

дістало подальшого розвитку:

- концепція постіндустріальної економіки шляхом застосування її принципів в збуті. Зокрема, додатково обґрунтовані положення, що збут, маркетинг та сервісне обслуговування покупців є зонами формування доданої вартості, в основі яких лежать взаємовідносини та комунікації, що призводять до створення та підвищення споживчої вартості продуктів для споживачів;

- теоретичні засади організації і управління збутовою діяльністю -  запропоновано та доведено більш ефективним використання теорії кризового менеджменту (складова постіндустріальної концепції) в управлінні стратегією збуту (тобто, маніпулювання портфелем збутових стратегій) та гнучкими збутовими процесами (маніпулювання продуктовими лінійками; управління комунікаціями та взаємовідносинами з клієнтами при продажах та сервісному обслуговуванні).

Практичне значення одержаних результатів полягає в тому, що отримані теоретичні висновки і розроблені методичні підходи, що містяться в дисертаційній роботі, можуть бути використані регіональними і місцевими органами регулювання економіки, а також підприємствами харчової промисловості у процесі формування стратегічних планів збуту продукції. 

Результати дисертаційного дослідження, висновки та рекомендації, що містяться в роботі, схвалені та використовуються в практичній діяльності Миколаївської обласної державної адміністрації (довідка № 126/05-15-56/6-10 від 15.02.10 р.); ПАТ “Баштанський сирзавод” Баштанського району (довідка № 154/1 від 16.06.2010 р.); ПАТ “Первомайський молочноконсервний комбінат” Первомайського району (довідка 156/1-10 від 27.04.2010 р.); в навчальному процесі Херсонського державного аграрного університету (довідка № 221 від 09.07.2010 р.).

Особистий внесок здобувача. Наукові результати, що виносяться на захист, одержані особисто автором. З робіт, опублікованих у співавторстві, у дисертації використано лишеті ідеї та положення, які належать особисто авторові.

Апробація результатів дисертації. Основні теоретичні та методологічні положення і результати дисертаційного дослідження оприлюднені на дев’яти  міжнародних та всеукраїнських науково-практичних конференціях. Зокрема, на четвертій науково-практичній конференції молодих економістів «Сучасні проблеми розвитку виробництва» (м. Харків, 2000 р.); І Міжнародній науково-практичній конференції «Наука: теорія та практика – 2006» (м. Дніпропетровськ, 2006 р.); ІІ Міжнародній науково-практичній конференції «Дні науки – 2006» (м. Дніпропетровськ, 2006 р.); науково-практичній конференції «Методико-методологічне забезпечення і планування діяльності та розвитку підприємства, організації, установи, фірми» (м. Харків, 2007 р.); І Міжнародній науково-практичній конференції «Якість економічного розвитку: глобальні та локальні аспекти» (м. Дніпропетровськ, 2007 р.); Міжнародній науково-практичній конференції «Особливості фінансово-бюджетного регулювання соціально-економічного розвитку регіону» (м. Чернівці, 2007 р.); Всеукраїнській науково-практичній конференції молодих вчених, магістрів і студентів старших курсів «Фінансові послуги та розвиток суб’єктів господарювання в Україні» (м. Харків, 2008 р.); ІV Міжнародній науково-практичній конференції «Спецпроект: аналіз наукових досліджень» (м. Дніпропетровськ, 2009 р.); V Міжнародній науково-практичній конференції «Наука в інформаційному просторі» (м. Дніпропетровськ,  2009 р.).

Публікації. Основні положення та результати дисертації опубліковано в 19 наукових працях, у тому числі в 10 статтях у фахових виданнях та 9 тезах конференцій. Загальний обсяг пудлікацій 4,4 друк. арк., з яких особисто автору належить 3,2 друк. арк.

Обсяг і структура роботи. Дисертаційна робота складається з вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел, додатку. Загальний обсяг дисертації становить 207 сторінок, із них 187 сторінок основного тексту. Робота містить 18 таблиць, 31 рисунок, додаток на 2 сторінках. Список використаних джерел налічує 188 найменувань і займає 18 сторінок.
ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ

У першому розділі «Теоретичні основи управління стратегією збуту на підприємстві» розкрито особливості сучасного управління стратегією збуту на підприємстві, розглянуто розвиток теоретичних підходів до управління збутом в сучасних умовах, концепції управління збутом продукції, проведено аналіз стратегій збутової діяльності підприємств.

Доведено, що особливості збуту можна виявити через аналіз трьох типів відносин, які існують в економіках будь-яких видів:  суб’єкт-суб’єктні або міжособистісні стосунки, у процесі здійснення яких між персонами (продавцем і покупцем) відбувається обмін інформацією (комунікація), внаслідок чого в кожної із сторін формується набір думок, оцінок і суджень, що впливають на майбутнє подальших комунікацій (взаємин); суб’єкт-об’єктні або відносини типу «людина-підприємство», «люди-на-продукт»; об’єкт-об’єктні або відносини типу «підприємство-споживачі», «продукти-споживачі», «підприємство-підприємство».

Визначено, що особливе значення для формування стратегії збуту мають глобальні процеси, пов’язані з фінансово-економічною кризою. Ці процеси вплинули на зниження обсягів реалізації всіх галузей економіки багатьох країн. У процесі теоретичного дослідження нами виявлено, що існують різні визначення сутності логістики, як системи управління товарорухом. Реалії сьогодення показують, що традиційна маркетингова концепція не задовольняє сучасним вимогам, оскільки змінилося саме середовище, в якому були сформовані основоположні принципи та концепції маркетингу.

Досліджено, що сучасне визначення логістики є наступним – це стратегічне управління (менеджмент) матеріальними потоками в процесі закупівлі, постачання, перевезення і збереження матеріалів, деталей і готового інвентарю (техніки та ін.). Це поняття містить у собі також управління відповідними потоками інформації, а також фінансовими потоками. Логістика спрямована на оптимізацію витрат і раціоналізацію процесу виробництва, збуту і супутнього сервісу як у рамках одного підприємства, так і для групи підприємств. Функції управління розподілом продукції охоплюють оперативну організацію потоків кінцевої продукції від підприємства-виробника до споживачів. До числа функцій логістичної координації відносяться: виявлення, аналіз потреб у матеріальних ресурсах різних фаз і частин виробництва; аналіз ринків, на яких діє підприємство, і прогнозування поводження інших джерел цих ринків; обробка даних, що стосуються замовлень і потреб клієнтури (рис.1).


Рис.1. Основні функції логістичної координації

Результати досліджень свідчать, що процес управління збутом можна розділити на ряд функціональних елементів, які, з одного боку, є цілком самостійними науковими і практичними проблемами, а з іншого - взаємодоповнюють один одного: управління взаємовідносинами з клієнтами; управління товаропотоками; управління сервісним обслуговуванням; координація збуту й маркетингу; планування (бюджетування) продажів; управління збутовими заходами; стимулювання збуту. Кожний із зазначених елементів несе в собі принципи управління, що засновані на одній чи декількох існуючих у цей час концепцій управління: класичній, теорії антикризового управління та теорії кризового менеджменту.

Встановлено, що існують окремі стратегії, які відображають винятково певний аспект діяльності підприємства: інвестиційна стратегія, стратегія управління, стратегія маркетингу, стратегія збуту, то динамічний процес управління загальнофірмовою стратегією зводиться до управління та маніпулювання окремими стратегіями. Таким чином, ми вважаємо, що стратегічне управління на підприємстві в широкому значенні - це алгоритм реалізації певної стратегії, у той час як управління загальнофірмовою стратегією - це маніпулювання портфелем (набором) конкретних стратегій. Зараз стратегія збуту, як і стратегія взагалі, не має однозначного трактування. Очевидно, що всі визначення стратегії збуту є проекціями понять стратегії, висунутими кожною школою стратегічного управління. Найбільш часто під стратегією збуту розуміється набір моделей і технік просування продуктів, що іноді звужується до однієї конкретної моделі. Це відображає індустріальний підхід і позитивістський спосіб пізнання. У постіндустріальній концепції під стратегією збуту ми розуміємо конкретну модель комунікації продавця з покупцем або модель побудови й розвитку взаємин підприємства з його клієнтами. У той же час ми визнаємо, що кожна така модель відображає тільки частину сутності стратегії збуту.

У другому розділі «Методико-аналітичні аспекти управління збутом продукції харчової промисловості» доведено, що складовою частиною агропромислового комплексу є харчова промисловість. В минулому Україна мала досить розвинуту, структуризовану і різноманітну промисловість, яка виробляла великий асортимент продуктів харчування. Економічна роль харчової промисловості в розвитку економіки визначається, насамперед, тим, що вона забезпечує населення продовольством промислового виробництва. Вона нараховує 25 різних галузей. Провідними фондами харчової промисловості є борошномельна, круп’яна, хлібопекарська, цукрова, олійно - жирова, плодоовочевоконсервна, м’ясна, молочна, харчосмакова, кондитерська, виноробна та інші. За обсягами виробництва харчова промисловість посідає одне з перших місць в економіці України, асортимент виробленої продукції включає понад 3000 найменувань. Основні показники діяльності підприємств харчової промисловості наведені в таблиці 1 

Останнім часом розвиток харчової промисловості в Ук​раїні характеризується різким зниженням технологічного рівня виробництва, спрацюванням знарядь праці, скорочен​ням обсягів і асортименту продукції, погіршенням її якості, затуханням інвестиційного та інноваційного процесів, витісненням вітчизняних харчових продуктів з внутрішньо​го й зовнішнього ринків продовольчих товарів, зменшен​ням обсягів надходження до бюджету та валютних надходжень у країну від експортних операцій галузі тощо.

В таблиці 2. наведено рівень рентабельності (збитковості), основних видів продукції харчової промисловості.

У зв’язку з економічною кризою, падінням купівельної спроможності населення, ростом цін не викликає здивування скорочення виробництва м’яса, але слід особливо звернути увагу на скорочення виробництва таких важливих видів харчової продукції як хлібобулочні вироби та цукор, які є індикатором стану національної економіки, через специфічну культуру їх споживання в Україні.
Таблиця 1

Основні показники діяльності підприємств харчової промисловості та перероблення сільськогосподарських продуктів

	Показники
	Роки

	
	2006
	2007
	2008
	2009

	Обсяг реалізованої продукції промисловості (у фактичних цінах), млн. грн.
	49234,6


	63387,4


	76329,1


	83962,1

	Індекси обсягу продукції (відсотків до попереднього року)
	120,0
	112,4
	113,7
	110,0

	у тому числі:
	
	
	
	

	м’ясна промисловість
	126,1
	115,3
	111,6
	113,6

	промислове виробництво рибної продукції 
	104,5
	135,0
	141,3
	112,7

	промислове перероблення овочів та фруктів
	139,3
	120,3
	129,8
	111,8

	виробництво жирів
	132,8
	109,1
	107,9
	125,3

	виробництво молочних продуктів
	113,6
	120,7
	115,6
	93,5

	оброблення зерна, виробництво крохмалю
	105,1
	116,3
	95,3
	94,2

	виробництво інших продуктів
	120,8
	103,3
	107,4
	113,6

	з нього
	
	
	
	

	виробництво хліба та хлібобулочних виробів
	107,2
	105,7
	103,0
	100,6

	виробництво цукру
	142,9
	99,5
	109,1
	134,9

	виробництво какао, шоколаду, шоколадних і цукристих кондитерських виробів
	111,9
	112,5
	111,2
	100,7

	виробництво макаронних виробів
	103,9
	95,3
	118,4
	107,3

	виробництво напоїв
	118,0
	115,7
	124,0
	109,6

	Кількість підприємств
	9167
	8777
	8607
	8379

	у тому числі за формами власності
	
	
	
	

	приватна
	8910
	8531
	8366
	8153

	державна та державна корпоративна
	192
	184
	181
	168

	комунальна та комунальна корпоративна
	65
	62
	60
	58

	Фінансовий результат від звичайної діяльності до оподаткування
	1311,0
	1263,6
	2474,6
	3641,2

	Підприємства, які одержали прибуток

· у % до загальної кількості 

· фінансовий результат
	58,7

2458,2
	60,3

2336,0
	63,4

3808,7
	67,2

5213,4

	Підприємства, які одержали збиток

· у % до загальної кількості 

· фінансовий результат
	41,3

1147,2
	39,7

1072,4
	36,6

1334,1
	32,8

1572,2

	Рентабельність операційної діяльності (відсотків)
	2,7
	2,0
	3,7
	5,1

	Інвестиції в основний капітал (у фактичних цінах, млн. грн.)
	4109
	5016
	6418
	8290

	Індекси інвестицій в основний капітал (відсотків до попереднього року)
	128,5
	107,9
	109,6
	111,2

	Прямі іноземні інвестиції (млн. дол. США) 
	1074,2
	1123,7
	1169,3
	1274,6


Скорочення виробництва харчових продуктів багато в чому було пов’язане з їх подорожчанням в Україні.
Зменшення темпів промислового виробництва харчових продуктів, напоїв та тютюнових виробів за 2009 рік проти 2008 року становило 6,1 відсотка. Протягом грудня 2009 року обсяги виробництва зменшилися на 0,1 відсотка. 

Темпи промислового виробництва харчових продуктів (у % до відповідного періоду попереднього року) наведено на рис. 2.

Таблиця 2 
Рівень рентабельності (збитковості), основних видів продукції харчової промисловості, 1990-2009 pp., %
	Види продукції
	Роки

	
	1990
	1995
	2000
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009

	Борошно
	275,1
	85,6
	64,8
	43,3
	19,3
	45,8
	20,1
	19,8
	19,1
	18,7

	Олія
	236,5
	170,9
	52,2
	68,7
	77,9
	64,3
	45,2
	44,3
	42,1
	36,9

	Маргаринова продукція
	29,5
	31,2
	6,1
	1,5
	-8,6
	6,2
	-0,8
	-0,6
	-0,5
	-0,9

	Комбікормова продукція
	27,6
	12,8
	-1,7
	-0,8
	8,9
	30,9
	-5,0
	-4,0
	-5,0
	-6,0

	Цукор 


	27,2
	34,3
	14,0
	11,4
	24,2
	33,5
	-0,7
	-0,6
	-0,7
	-0,9

	Молочна продукція
	32,2
	-23,2
	-6,0
	-0,8
	-13,8
	9,9
	-0,4
	-0,3
	-0,3
	-0,5

	Переробка м’яса
	20,6
	-19,8
	-42,3
	-21,4
	-40,5
	-44,3
	-33,8
	-30,7
	-29,1
	-21,4
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Рис. 2. Темпи промислового виробництва харчових продуктів у 2009 р.

Сільськогосподарське виробництво – основа всього економічного, соціального і політичного життя України. Більше половини вартості виробленої продукції (56%) сільське господарство реалізує у вигляді сировини, майже четверта частина іде безпосередньо у фонд споживання, тобто використовується як продовольство. У 2009 році сільськогосподарські підприємства зменшили обсяг виробництва продукції на 0,6 %, господарства населення – збільшили на 0,6 відсотка. Обсяги виробництва валової продукції зросли у 15 регіонах, з них найбільше в Черкаській області (на 9 %), Івано-Франківській (на 8,5 %), Автономній Республіці Крим (на 4,3 %), Вінницькій (на 3,8 %), Житомирській (на 3,7 %) областях. У Сумській області виробництво валової продукції залишилося на рівні попереднього року. Зменшено обсяги виробництва продукції сільського господарства у 9 областях, найбільше в  Луганській – на 12,3 %, Запорізькій – на 11,8 %, Кіровоградській – на 11,1 %, Харківській – на 10,5 %, Одеській – на 8,7 відсотка.

В процесі дослідження встановлено, що стратегії комунікації підприємства харчової промисловості із клієнтами визначають місця й способи доступу клієнта до підприємства і його продуктів, навколишнє оточення місця контакту клієнта із продавцем, зовнішній вигляд співробітників, що здійснюють продажі, і модель побудови діалогу з покупцем. Планування продажів здійснює координацію діяльності збутових підрозділів з іншими бізнес-процесами підприємства: виробництвом, логістикою, фінансами. Цей блок охоплює такі натурально-вартісні показники, як кількість клієнтів і співвідношення постійних клієнтів до загальної їх кількості, кількість постійних клієнтів на одного продавця; асортимент продукції, його широта й глибина; обсяги продажів товарів і послуг, у тому числі постійним клієнтам; система ціноутворення; системи торговельних (комерційних) знижок, рівень дебіторської заборгованості. Управління збутовими заходами формалізує взаємозв’язок стратегій збуту зі стратегіями маркетингу, забезпечуючи й супроводжуючи процес комунікації продавця й покупця до та після здійснення покупки. До даного блоку відносяться: управління каналами збуту, організація гарантійного й післягарантійного обслуговування, у тому числі нагадування клієнтам про періодичне обслуговування придбаних продуктів, консультації по їхньому застосуванню та з’ясуванню побажань щодо їхнього вдосконалення; доставка замовлень клієнтам і управління складськими залишками (логістика). Збутові заходи відображають переважно витратну сторону збуту, яка, проте, впливає на ефективність стратегій комунікації і стратегій управління взаєминами. У сукупності зазначені групи стратегій збуту становлять деякий портфель стратегій збуту кожного підприємства. При цьому особливості розробки й управління кожним компонентом, а також ступінь їхньої інтеграції один в одного визначають унікальність кожної збутової стратегії.

Опираючись на проведений аналіз, ми вважаємо, що в постіндустріальній економіці найбільш ефективною моделлю побудови діалогу при продажах є модель, що ґрунтується на послідовному проведенні покупця через 4 етапи: завоювання довіри; виявлення потреб; пропонування варіантів розв’язання проблеми; укладання угоди. Завоювання довіри становить 40% від усього процесу продажу. Перевагою даної моделі є те, що вона акцентує увагу на особистості покупця, персоналізує його. Навіть якщо відвідувач виявився в конкретний момент часу нездатним здійснити покупку, але, будучи вдоволеним процесом комунікації, він, з великою ймовірністю, прийде повторно до покупця, що йому сподобався, або рекомендує його своїм друзям і знайомим. Найбільш відомою в цей час моделлю управління взаємовідносинами із клієнтами, і, отже, такою, яка підлягає ретельному критичному аналізові, є CRM (Customer Relationship Management - управління взаємовідносинами із клієнтами). Аналіз показав наступне. CRM - це концепція, що спрямована на побудову стійкого бізнесу, основою якої є «клієнт-орієнтований» підхід. Ефект досягається за рахунок координації дій різних відділів на основі єдиного інформаційного середовища для взаємодії із клієнтами. З погляду технологій управління CRM-система дозволяє прискорити процес прийняття рішень при взаємодії співробітників підприємства із клієнтами. При цьому створюється єдина внутріфірмова історія контактів клієнтів з підприємством, що дозволяє мінімізувати втрати безцінної інформації при звільненні будь-якого з клієнт-менеджерів. 

Для розробки показників ефективності збутової діяльності використаємо понятійний апарат і набір показників системи директ-костінг та введемо поняття маржинальної рентабельності продажів як відношення розміру маржинального прибутку до чистого доходу від реалізації. Проведені дослідження і розрахунки є зручними для планування та контролю продажів продуктів і ефективності затвердженої на поточний період стратегії збуту. Визначено, що основними обмежуючими факторами є потужності підприємства (торговельні й виробничі); широта й глибина асортиментів; розміри складських запасів продуктів; ємність ринку; активність конкурентів; середній розмір замовлень клієнтів. Найбільш значимою, а також такою, що піддається об’єктивній оцінці є торговельна (виробнича) потужність продавця. Від неї залежить максимальний розмір окремої комерційної угоди та їхня кількість. Інші фактори є цілком суб’єктивними та диференційованими для кожного підприємства. Нами визначений також вплив різних умов збутової діяльності на маржинальну рентабельність. 

Доведено, що методичною основою рішення задач економіко-математичного моделювання збутової діяльності з врахуванням зовнішніх чинників є концепція раціонального використання трудових ресурсів, формування соціально-економічних комплексів, нормативно-правової бази, інфраструктури ринку, соціального районування. Ефективне застосування цієї концепції базується на повному обліку всієї системи чинників, що впливають на збутову діяльність сільськогосподарського підприємства. Вихідним моментом комплексного розвитку виробництва і збутової діяльності підприємства є об’єднання зовнішніх чинників у єдиний соціально-економічний механізм. Основними з них є: засоби виробництва; трудові ресурси; нормативно-правова база; рівень підприємницької активності; сезонність виробництва продукції; соціально-демографічна ситуація в регіоні; погодно-кліматичні умови регіону; екологічні умови регіону;  рівень життя населення; споживчий ринок; інвестиції в інновації; банківська система; місцева адміністрація; інформаційне обслуговування.

У третьому розділі «Методичні рекомендації щодо прогнозування і планування збуту продукції підприємств харчової промисловості» запропонована модель короткострокового прогнозування обсягу збуту підприємств харчової промисловості. Прогноз збуту – та вісь, навколо якої обертається все планування бізнесу. Перше завдання сучасного керівництва полягає в тому, щоб визначити, що воно може продавати. Потім воно повинне визначити, скільки воно може продати. Збутовий потенціал, а не виробничі потужності визначають плановані темпи розширення підприємства. Кожна структурна одиниця підприємства має потребу в прогнозі збуту для координації своєї діяльності із загальними завданнями й цілями підприємства. Керівники збуту на місцях мають потребу в прогнозі для того, щоб планувати квоти продажів, оцінювати можливості своїх територій і визначати потреби в робочій силі. Керівнику збутового підрозділу підприємства прогноз потрібний для довгострокового планування - як основа для розподілу збутового бюджету між рекламою, персоналом і просуванням товарів.

Сутність і особливості ринку продовольства полягають у тому, що саме через нього відбувається вплив на сферу, що виробляє продукти харчування, і цей зворотний зв’язок дуже значний, тому що формує асортимент виробленої продукції, а її обсяг визначає необхідна кількість ресурсів у виробляючих і переробних галузях.

Обсяг збуту відіграє провідну роль в розрахунках та плануванні багатьох фінансових показників і впливає на фінансовий стан підприємства. Більшість моделей короткострокового і довгострокового фінансового планування ґрунтуються на відсотковій залежності фінансових показників від очікуваного обсягу збуту продукції. Це стосується розмірів прибутку, довгострокової та короткострокової фінансової політики, розмірів оборотного капіталу і т. п. У міру росту обсягів збуту збільшуються загальні активи. Збільшення активів вимагає від підприємства фінансування такого зростання. Підприємства повинні підтримувати такі темпи зростання збуту, які не виснажують фінансові ресурси і не накопичують надлишковий, неефективно працюючий капітал та визначати момент, коли слід обмежити зростання збуту для збереження фінансової стійкості. Або навпаки працювати над тим, щоб прискорити зростання збуту продукції.

Результати проведеного аналітично-графічного аналізу послужили основою для розробки моделі прогнозування обсягу збуту шляхом застосування метода Бокса – Дженкінса (модель ARIMA). Модель побудована за допомогою програмного забезпечення XLSTAT 7.5. Аналіз динамічних рядів та їх графічне представлення показує значне коливання фактичних даних за місяцями та роками.  У зв’язку з цим доцільно застосовувати не довгострокове прогнозування, а короткострокове. При цьому весь період прогнозування (5 років) розбивається на короткі періоди 2-3 місяця. В даному випадку можуть бути представлені моделі 2-3 місячних динамічних рядів. Розрахунки показників динамічних рядів за допомогою програмного забезпечення XLSTAT 7.5 дозволили визначити формулу побудованої мультиплікативної моделі сезонного процесу з порядком (0,1,1)Ч(0,1,1), що представлено на рисунку 3.

Дослідження показують, що сезонні коливання досить значні, тому застосування довгострокового прогнозування може привести до істотних помилок в прогнозах. В цьому випадку доцільно застосовувати послідовне річне прогнозування в помісячному розрізі. У зв’язку з цим потрібна розробка методики прогнозування обсягу збуту по місяцях усередині року з метою використання цих прогнозів для визначення запасів готової продукції на складах підприємства, рівномірного завантаження виробничої потужності і забезпечення ринкового попиту. Зроблені розрахунки свідчать про те, що дана методика дозволяє зробити не тільки достатньо точний прогноз в короткостроковому періоді, але і забезпечити розрахунок рівня запасів на складі, а відповідно і розмір заділів незавершеного виробництва.
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Рис. 3. Прогноз обсягу збуту

Підвищення рівня організації планування обсягів збуту залежить від фактичної забезпеченості виробничого процесу матеріальними ресурсами, при цьому особливе значення має підтримка заділів (деталей, напівфабрикатів, комплектуючих виробів) на нормативному рівні.

Важливим етапом в управлінні збутом продукції є визначення точки замовлення (ROL) і обсягу замовлення (ROQ). Враховуючи значні сезонні коливання точка замовлення залежатиме від пори року. При цьому базовою точкою замовлення є прогноз точки замовлення на січень місяць.

З метою застосування персонального комп’ютера для реалізації методики короткострокового прогнозування обсягів збуту можна представити її у вигляді алгоритму (рис. 4).

Дана методика короткострокового прогнозування обсягів збуту продукції може бути використана не тільки для підприємств харчової промисловості, а для будь-якого підприємства з багатосерійним, масовим виробництвом продукції під час короткострокового прогнозування та організації оперативного управління виробництвом на підприємстві. Запропоновані методи прогнозування важливі для визначення стратегії збуту і обґрунтування темпів зростання збуту в майбутньому, забезпечивши самофінансування зростання збуту.  

Можливо, що фінансові ресурси, необхідні для виконання прогнозу щодо збуту, важко буде залучити і тоді необхідно про це потурбуватися заздалегідь, щоб враховувати це під час планування. Але якщо і можна буде сформувати необхідні фінанси, бажано планувати їх створення заздалегідь.
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Рис. 4. Блок-схема алгоритму прогнозування обсягу збуту з урахуванням сезонних коливань

висновки

Проведене наукове дослідження проблем управління стратегією збуту дало змогу обґрунтувати ряд наукових положень теоретичного характеру, а також запропонувати практичні рекомендації, спрямовані на підвищення ефективності управління збутом харчових підприємств. 

1. Концепція постіндустріальної економіки вступає у протиріччя з індуст​ріальним економічним світоглядом, у тому числі, і з традиційним місцем і рол​лю збуту на підприємстві. У нових умовах збут стає функцією, по-перше, пер​соналізованою як з погляду виробника або торговця, так і з погляду покупця. Голо​вне завдання збуту полягає в мотивуванні клієнтів до створення партнерських відносин, залученні їх у процес створення продуктів і вироблення лояльності. У зв’язку з цим до складу збуту повинно увійти сервісне обслуговування, прямі продажі повинні розглядатися як управління взаємовідносинами.

2. Проведений аналіз різних теоретичних і прикладних наукових джерел, а також аналіз статистики показує, що запропоноване нове розуміння категорії збуту, його ролі й місця в діяльності підприємства, виконуваних ним завдань адекватно тим змінам, які привносить у наше життя інформаційна економіка. Отже, це розуміння може допомогти вітчизняним підприємствам переглянути свої цінності, пріоритети й, в остаточному підсумку, стратегію для успішної інтеграції в нове постіндустріальне суспільство. Збут – це система виробничо-господарських торговельно-збутових дій, спрямована на просування товарів із сфери виробництва у сферу торгівлі або споживання. Організація збуту включає комплекс дій, операцій, зокрема оцінку кон'юнктури і розробку перспективних планів реалізації продукції: визначення регіональних і товарних ринків, їх ємності, діючих і потенційних покупців, вивчення конкурентів, їхніх можливостей, позитивних позицій і негативних сторін; визначення оптимальних товаропровідних транспортних схем, оцінка фінансових збутових витрат, пошук шляхів їх скорочення, розробка маркетингової стратегії — форм і технології збуту, рекламних заходів, методів формування попиту, закріплення і зміцнення конкурентних позицій на ринку, оцінка ефективності й розрахунки прибутковості збутових операцій. Збут є функцією,  персоналізованою як з погляду виробника або торговця, так і з погляду покупця. Збут разом із іншими елементами маркетинг-мікс стає зоною формування доданої вартості, що суперечить класичному й неокласичному індустріальним поглядам. Збут, а, отже, і визначення ціни досягаються завдяки і за рахунок взаємодії, тобто суб’єкт-суб’єктних відносин між покупцем і продавцем, у процесі яких з’ясовуються особисті потреби першого й пропонуються варіанти їхнього задоволення другим.

3. Складовою частиною агропромислового комплексу є харчова промисловість. Економічна роль харчової промисловості в розвитку економіки визначається, насамперед, тим, що вона забезпечує населення продовольством промислового виробництва. Вона нараховує 25 різних галузей. За вартістю валової продукції (майже 20%) вона поступається тільки машинобудуванню і металообробці, за кількістю промислового виробництва потенціалу (10,1%) займає третє місце в структурі промислового комплексу, а за вартістю промислово - виробничих фондів - п’яте. Провідними фондами харчової промисловості є борошномельна, круп’яна, хлібопекарська, цукрова, олійно - жирова, плодоовочевоконсервна, м’ясна, молочна, харчосмакова, кондитерська, виноробна та інші.
4. Сучасна концепція розвитку підприємств харчової промисловості характеризується зміною суб’єкта власності, зміною форм господарювання в ході приватизації. В харчовій промисловості функціонують підприємства, які у відповідності з законодавством України відносяться до акціонерних товариств відкритого та закритого типу, державних підприємств, товариств з обмеженою відповідальністю і ін. Питома вага цієї галузі в структурі виробництва пред​метів споживання сягає 52,8 %, у загальному обсязі промис​лової продукції— 16,3, а продукції агропромислового ком​плексу — 33,5 %. Продовольчі товари становлять 68,1 % за​гального виробництва товарів народного споживання у відпускних цінах, 63 % загального обсягу роздрібного това​рообороту та 61,5 % у структурі особистого споживання матеріальних благ населенням країни.

5. Найбільш відомою в цей час моделлю управління взаємовідносинами із клієнтами, і, отже, такою, яка підлягає ретельному критичному аналізові, є CRM (Customer Relationship Management - управління взаємовідносинами із клієнтами). Аналіз офіційних сайтів розробників, консалтингових підприємств та матеріали дослідників показали наступне. Всі вони стверджують, що CRM - це концепція, що спрямована на побудову стійкого бізнесу, основою якої є «клієнт-орієнтований» підхід. Вони заявляють про те, що основою цієї моделі є використання передових управлінських й інформаційних технологій. За допомогою цих технологій компанія збирає інформацію про своїх клієнтів на всіх стадіях відносин, отримує із неї знання й використовує ці знання в інтересах свого бізнесу шляхом побудови взаємовигідних відносин з ними. Із цього випливає, що ядром CRM є деякий програмний продукт, який призначений для збору, обробки й нагромадження інформації про контакти споживача з компанією.

6. Обсяг збуту відграє провідну роль в розрахунках та плануванні багатьох фінансових показників і впливає на фінансовий стан підприємства. Більшість моделей короткострокового і довгострокового фінансового планування ґрунтуються на відсотковій залежності фінансових показників від очікуваного обсягу збуту продукції. Це стосується розмірів прибутку, довгострокової та короткострокової фінансової політики, розмірів оборотного капіталу і т. п. У міру росту обсягів збуту збільшуються загальні активи. Збільшення активів вимагає від підприємства фінансування такого зростання. Підприємства повинні підтримувати такі темпи зростання збуту, які не виснажують фінансові ресурси і не накопичують надлишковий, неефективно працюючий капітал та визначати момент, коли слід обмежити зростання збуту для збереження фінансової стійкості. Або навпаки працювати над тим, щоб прискорити зростання збуту продукції.

7. При наявності прогнозу про обсяги збуту продукції підприємство може порахувати обсяги фінансів, необхідних для забезпечення прогнозованого обсягу збуту. Якщо збут планується збільшувати більш значними темпами, то у підприємства буде утворюватися дефіцит грошових коштів, а якщо меншими – їх надлишок. Необхідно завчасно готуватися до зростання збуту продукції і чітко уявляти, яким чином, скільки, де і коли можна отримати грошових коштів, необхідних для цього зростання. Запропоновані методи прогнозування важливі для визначення стратегії збуту і обґрунтування темпів зростання збуту в майбутньому, забезпечивши самофінансування зростання збуту.  Можливо, що фінансові ресурси, необхідні для виконання прогнозу щодо збуту, важко буде залучити і тоді необхідно про це потурбуватися заздалегідь, щоб враховувати це під час планування. Але якщо і можна буде сформувати необхідні фінанси, бажано планувати їх створення заздалегідь.

8.  При визначенні обсягу збуту продукції на ринок враховуються обмеження по забезпеченню робочою силою, наявність капіталу й можливості виробничої потужності, при цьому також ураховуються результати маркетингових досліджень, аналіз обсягу збуту, прогнозні дослідження. Важливе значення має проблема, коли продати продукцію, що вирішується також на основі маркетингових досліджень, аналізу обсягів збуту, прогнозу фінансових показників.  Керівництво відділу збуту на підставі оцінок продажів власних збутових організацій і з урахуванням тенденцій розвитку загальногосподарської й галузевої кон’юнктури визначає максимально можливу ємність окремих ринків для продуктів і послуг підприємства. Для продуктів, на обсяги збуту яких істотно впливають ціни, максимальні обсяги збуту повинні визначатися для відповідних альтернативних цін. Ціноутворення залежить також від поведінки конкурентів. Розроблена система показників дозволяє ефективно планувати знижки для замовлень з будь-яким асортиментом та номенклатурою, спираючись на по​точні умови діяльності підприємства.
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Семенець А.О. Організаційно-економічні механізми збутової діяльності та їх розвиток на харчових підприємствах. – Рукопис.
Дисертація на здобуття наукового ступеня кандидата економічних наук за спеціальністю 08.00.04 – економіка та управління підприємствами (за видами економічної діяльності). – Харківський національний економічний університет, Харків, 2010.

У дисертації досліджено сутність та розкрито особливості організаційно-економічні механізму збутової діяльності та їх розвиток на харчових підприємствах сучасних умовах, розглянуто концепції управління збутом продукції, проведено аналіз стратегій збутової діяльності підприємств.

Проаналізовано розвиток харчової промисловості в Україні, проведено аналіз комунікацій в управлінні збутовими заходами в харчовій промисловості, розроблено систему показників оцінки ефективності збутової діяльності підприємств харчової промисловості.

Запропоновано модель короткострокового прогнозування обсягу збуту підприємств харчової промисловості, розроблено напрями ефективного використання ресурсів підприємств харчової промисловості, удосконалено систему планування та оптимізація обсягів збуту продукції підприємств галузі.

Ключові слова: збут, збутова діяльність, планування, харчова промисловість, організаційно-економічний механізм. 

АННОТАЦИЯ

Семенец А.А. Организационно-экономические механизмы сбытовой деятельности и их развитие на пищевых предприятиях. – Рукопись.
Диссертация на соискание научной степени кандидата экономических наук за специальностью 08.00.04 - экономика и управления предприятиями (по видам экономической деятельності). – Харьковский национальный экономический университет, Харьков, 2010.

В диссертации исследованы сущность и раскрыта особенности формирования организационно-экономического механизма сбытовой деятельности на предприятих пищевой промышленности, рассмотрены концепции управления сбытом продукции, проведен анализ стратегий сбытовой деятельности предприятий.

Проанализировано развитие пищевой промышленности в Украине, проведен анализ коммуникаций в управлении сбытовыми мероприятиями в пищевой промышленности, разработана система показателей оценки эффективности сбытовой деятельности предприятий пищевой промышленности.

Предложена модель краткосрочного прогнозирования объема сбыта предприятий пищевой промышленности, разработаны направления эффективного использования ресурсов предприятий пищевой промышленности, усовершенствована система планирования и оптимизация объемов сбыта продукции предприятий отрасли.

Отмечено, что стратегии коммуникации предприятия с клиентами определяют места и способы доступа клиента к предприятию и его продуктам, окружающая обстановка места контакта клиента с продавцом, внешний вид сотрудников, которые осуществляют продажи, и модель построения диалога с покупателем. Блок стратегий управления взаимоотношениями акцентирует внимание на выявлении индивидуальных черт и особенностей каждого клиента с целью повышения эффективности стратегий коммуникации и персонального подхода к потребностям покупателя.
Ключевые слова: сбыт, сбытовая деятельность, планирование, пищевая промышленность, организационно экономический механизм.

SUMMARY
Semenec A.O. Organizationally economic mechanisms of sale activity and their development on food enterprises. -  Manuscript.

Dissertation on the receipt of scientific degree of candidate of economic sciences after speciality 08.00.04 is Economy and management of a company (economic activities). – Kharkov national economic university, Kharkov, 2010.
In dissertation probed essence and features are exposed organizationally economic the mechanism of sale activity and their development on food enterprises modern terms, conceptions of management the sale of products are considered, the analysis of strategies of sale activity of enterprises is conducted.

Development of food retail industry is analysed in Ukraine, the analysis of communications is conducted in a management sale measures in food retail industry, the system of indexes of estimation of efficiency of sale activity of enterprises of food retail industry is developed.

The model of short-term prognostication of volume of sale of enterprises of food retail industry is offered, directions of the effective use of resources of enterprises of food retail industry are developed, the planning system is improved and optimization of volumes of sale of products of enterprises of industry.

Keywords: sale, sale activity, planning, food retail industry, organizationally economic mechanism.
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Результати прогнозування не задовольняють вимогам точності





4 Розрахунок середньомісячної потужності устаткування


(виробнича потужність за рік : 12 місяців)





11 Розрахунок точки замовлення (ROL)


(сума прогнозів обсягу збуту на 2 наступних місяця після вихідного місяця + страховий запас на двомісячний період)





6 Розрахунок інтерпольованих значень обсягу збуту по місяцях


(середньорічний обсяг збуту за визначений рік ± сезонні відхилення по місяцях)





3 Розрахунок сезонних відхилень


(середньомісячний обсяг збуту по місяцях – середньорічний обсяг збуту)





2 Розрахунок середньомісячного обсягу збуту 


(обсяг збуту по місяцях за декілька років : кількість років)





5 Розрахунок прогнозу обсягу збуту по місяцях


(середньомісячна потужність устаткування ± сезонні відхилення по місяцях)





7 Розрахунок відхилень інтерпольованих значень від фактичного обсягу збуту по місяцях (фактичний обсяг збуту по місяцях – інтерпольоване значення обсягу збуту по місяцях)





9 Розрахунок страхового запасу при затримці поставки на 1 місяць


(2 σ)





8 Перевірка точності результатів прогнозування





Результати прогнозування достатньо точні 





1 Формування вихідної інформації





10 Розрахунок страхового запасу по місяцях при затримці поставки від 1 до 12 місяців


(2 σ ×�EMBED Equation.3���)





12 Розрахунок обсягу замовлення (ROQ)


(прогноз обсягу збуту на наступний 3-ій місяць після вихідного місяця + прогноз обсягу збуту на наступний 4-ий місяць після вихідного місяця + прогноз обсягу збуту на наступний 5-ий місяць після вихідного місяця)
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