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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ

Актуальність теми дослідження. Динаміка розвитку підприємств ресторанного господарства як в Україні, так і у світі в цілому, свідчить про загострення галузевої конкуренції. Останнє обумовлює те, що кожне підприємство відчуває необхідність у створенні та забезпеченні ефективної системи управління, у тому числі своєю збутовою діяльністю.

Ринкові можливості щодо подальшого розвитку збутової діяльності та нарощення обсягів збуту підприємствами ресторанного господарства, передусім, обумовлюються територіальною насиченістю ринку та попитом на ресторанні послуги. В Україні при достатньо високому попиті (особливо на послуги підприємств швидкого обслуговування) ця насиченість нині складає приблизно 50%. Поряд з цим, на заваді забезпеченню ефективної збутової діяльності часто стають високі питомі витрати та ризики, пов’язані з нею, а також відсутність належного науково-методичного інструментарію для формування системи управління з урахуванням специфіки ресторанного господарства.

Деякі проблемні питання планування та організації збутової діяльності на підприємствах різних видів економічної діяльності досліджувалися зарубіжними та вітчизняними вченими. Результати цих досліджень, з висвітленням теоретичних і практичних підходів до управління збутовою діяльністю підприємств, висвітлені в наукових працях Д. Баркана, Б. Берана, Г. Болта, Дж. Еванса, Ф. Котлера, С. Гаркавенка, А. Вовчака, Н. Куденко, А. Романова, А. Ємченка, Є. Савельєва, В. Руцького та інших. Окремі елементи збутової діяльності у сфері ресторанного господарства (переважно пов’язані з організацією обслуговування) також вивчалися як закордонними, так і вітчизняними науковцями, а саме: Дж. Уокером, Дж. Гловером, О. Кочергою, А. Мазаракі, Г. П’ятницькою, В. Карсекіним, Н. П’ятницькою, В. Антоновою, Л. Яцуном, А. Аветисовою, С. Ткачовою та іншими. Проте аспекти формування системи управління збутовою діяльністю в цілому для різних типів підприємств ресторанного господарства в умовах ринкових трансформацій до цього часу є мало вивченими. Остаточно чітко не визначеними лишаються відмінності між кількістю та сутністю компонентів збуту продукції і збутової діяльності підприємств. Не досліджене питання взаємозв’язку між збутовою діяльністю та складовими процесу обслуговування на підприємствах, а також елементами класичної моделі маркетинг-мікс; недостатньо глибоко досліджувалися аспекти стратегічного управління. Ґрунтовного вивчення потребують різновиди збутової діяльності та процес управління ними з урахуванням появи на ринку нових форматів обслуговування (зокрема, формату вільного руху). Подальшого розвитку потребує система показників оцінювання системи управління збутовою діяльністю, що впливають на процес функціонування підприємств в цілому, дозволяють оперативно виявляти проблеми, пов’язані зі збутом продукції та задоволенням потреб споживачів у послугах. Враховуючи галузеву специфіку, доцільно удосконалювати або адаптувати наявні моделі та методи управління збутовою діяльністю підприємств цієї сфери. Все це, а також інноваційні зміни у діяльності сучасних підприємств ресторанного господарства свідчить про необхідність розробки нових підходів до формування системи управління їх збутовою діяльністю та обумовлює актуальність винесеної у назву дисертаційної роботи проблематики.

Зв’язок роботи з науковими програмами, планами, темами. Дисертаційне дослідження є частиною наукової роботи, що виконувалася у Київському економічному інституті менеджменту, а також пов’язана з науково-дослідною роботою, що виконувалась в Київському національному торговельно-економічному університеті. Базовими для підготовки та подання дисертаційної роботи були теми: «Управління підприємствами малого та середнього бізнесу в умовах економічної кризи» (номер державної реєстрації 0110U000699), де автором запропоновано систему збалансованих показників для формування збутової стратегії підприємств ресторанного господарства в умовах ринкових трансформацій, визначено основні засади оцінювання збутової діяльності та стратегічного управління нею, розроблено матричні моделі вибору субстратегій збуту у межах формування їх маркетингової стратегії, імітаційну модель вибору системи збуту тощо (довідка від 5.05.2010 № 47); «Управління збутовою діяльністю підприємств (закладів) ресторанного господарства» (номер державної реєстрації 0108U007031), в якій автором розроблені методичні рекомендації щодо регламентації стандартів якості збутової діяльності на підприємствах різних типів, внесено пропозиції щодо уточнення понятійно-термінологічного апарату, запропоновано класифікацію різновидів збуту та збутової діяльності у сфері ресторанного господарства тощо (довідка від 11.02.09 № 298/10).

Мета і завдання дослідження. Метою дисертаційного дослідження є обґрунтування та розроблення теоретичних і науково-методичних положень, практичних рекомендацій щодо формування системи управління збутовою діяльністю на підприємствах ресторанного господарства.

Для досягнення мети в дисертації поставлені такі основні завдання:

· визначити поняття «управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства» та уточнити дефініції, що з ним пов’язані;

·  визначити складові та провести класифікацію різновидів збуту та збутової діяльності;

· розвинути теорію масового обслуговування з урахуванням появи на ринку підприємств з торгово-виробничою діяльністю у форматі вільного руху;

· удосконалити наукові підходи щодо оцінювання ефективності використання збутового потенціалу підприємств;

· розробити систему збалансованих показників, які дозволять оптимізувати процес прийняття управлінських рішень щодо розвитку збутової діяльності;

· обґрунтувати підходи щодо регламентації стандартів якості збутової діяльності підприємств у сфері ресторанного господарства;

· поглибити теоретичні та науково-методичні засади стратегічного управління збутовою діяльністю;

· обґрунтувати концептуальні принципи, на основі яких має бути забезпечене формування ефективної системи управління збутовою діяльністю.

Об’єктом дослідження є процес управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства.

Предметом дослідження є теоретико-методологічні та прикладні аспекти формування системи управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства.

Методи дослідження. В дисертації використані загальнонаукові та спеціальні методи дослідження, у тому числі:економіко-статистичного та  кореляційного аналізу для оцінювання стану та перспектив розвитку збутової діяльності та дослідження взаємозв’язків між чинниками, що впливають на результати управління нею; синтезу та аналізу інформації, декомпозиційного та кластерного аналізу для з’ясування сутності збутової діяльності, її  компонентів, особливостей та специфіки управління нею; економіко-математичного моделювання та матричні методи для стратегічного позиціонування підприємств ресторанного господарства на ринку збуту, визначення протилежності цілей і засобів при оцінюванні збутової діяльності різними суб’єктами ринкових відносин, оцінювання складності та масштабу роботи різних працівників, для розробки моделі процесу управління збутовою діяльністю тощо; методи моментних та суцільних спостережень, «таємного споживача», експертних оцінок  для збору первинних даних про збутову діяльність та оцінювання її якості та ефективності, для оцінювання впливу факторів зовнішнього середовища та ін.

Інформаційною базою дослідження є наукові праці вітчизняних і зарубіжних вчених, законодавчі та нормативно-правові акти, статистичні дані, звітна документація діючих підприємств ресторанного господарства, дані маркетингових досліджень, моментних спостережень тощо. Обробка первинних даних здійснювалась за допомогою комп’ютерної техніки, зокрема – програмного продукту Microsoft Excel.

Наукова новизна одержаних результатів проведеного дисертаційного дослідження полягає у розвитку теоретичних положень і розробці науково-методичних підходів до формування системи управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства. У процесі дослідження отримано такі найсуттєвіші результати:

Удосконалено:
· понятійно-термінологічний апарат, що використовується в теорії управління підприємствами, в межах чого запропоновано під поняттям «управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства» розуміти сукупність управлінських дій, що забезпечують досягнення поставлених у збутовій діяльності підприємства ресторанного господарства цілей шляхом формування та розвитку каналів збуту та обслуговування, а також забезпечення ефективного руху матеріальних та нематеріальних потоків між ними, з урахуванням впливу на них факторів як внутрішнього, так і зовнішнього середовища підприємства, що прямо чи непрямо пов’язані зі збутом та обслуговуванням, а також уточнено дефініції «збут», «збутова діяльність», «розподіл», «товарорух», «продажі»; 

· концептуальні принципи формування ефективної системи управління збутовою діяльністю, де поряд з принципами відповідності, гнучкості, узгодженості та послідовності, зворотного зв’язку та контролю запропоновано використовувати принцип адекватності, стійкості, економічної обґрунтованості, перспективності та прогресивності;

· наукові підходи до оцінювання ефективності використання збутового потенціалу підприємств, у межах яких було запропоновано використовувати коефіцієнт віддачі витрат на збут.
Набули подальшого розвитку:

· теорія масового обслуговування, в межах якої побудовано модель організаційно-обслуговуючої системи підприємств з торгово-виробничою діяльністю у форматі вільного руху та визначено параметри управління, що впливають на підвищення ефективності їх збутової діяльності;

· класифікація різновидів збуту підприємств ресторанного господарства, в якій запропоновано розрізняти збут залежно від: асортименту продукції, ступеня її готовності та унікальності, презентації продукції та послуг, впливу та орієнтації на споживачів, темпу, регламентації, а також класифікація збутової діяльності підприємств ресторанного господарства; 

· стандарти якості збутової діяльності підприємств (закладів) ресторанного господарства, в яких запропоновано виділяти продуктову, просторову, процесову та поведінкову складові та визначено вагомість кожної з них залежно від типу підприємства;
· теоретичні та науково-методичні засади стратегічного управління, спираючись на які розроблено: матричну модель стратегічного позиціонування підприємства на ринку збуту, імітаційну модель процесу управління збутовою діяльністю та матричну модель протилежності цілей і засобів при оцінюванні  збутової діяльності різними суб’єктами ринкових відносин; проведено поділ підприємств на кластери залежно від результатів управління їх збутовою діяльністю;

· концепція збалансованих показників Д. Нортона і Р. Каплана, на основі якої розроблено стратегічну карту для прийняття обґрунтованих управлінських рішень щодо розвитку збутової діяльності на підприємствах у сфері ресторанного господарства.

Практичне значення одержаних результатів. Запропоновані в дисертації

методичні підходи до формування системи управління збутовою діяльністю дозволяють підприємствам самостійно здійснювати її планування , організацію, мотивацію та контроль як у поточній, так і у стратегічній перспективі.  
Практичне значення мають такі розробки: методика оцінки ефективності системи управління збутовою діяльністю; система показників для формування стратегічних альтернатив, пов’язаних зі збутовою діяльністю на операційному та функціональному рівнях управління підприємством; рекомендації щодо можливостей збагачення роботи персоналу, який залучається до збутової діяльності; рекомендації щодо використання різних видів планування; методичні рекомендації щодо регламентації стандартів якості збутової діяльності; модель, що дозволяє визначати вплив інфляційних процесів на результати збутової діяльності; коефіцієнти інтенсивності попиту на продукцію ресторанного господарства протягом доби в ринкових умовах господарювання; показники віддачі витрат на збут тощо.

Наукові та практичні результати  дисертаційного дослідження були апробовані та впроваджені у роботі діючих підприємств ресторанного господарства України, а саме на підприємстві  «Pleasure café», ТОВ «Ехо Лтд» (довідка б/н від 23.10.08); у ресторані готелю «Славутич», ТОВ «Оствесттур» (довідка б/н від 13.12.09) в кафе «Тайм-Брейк», ПП «Тайм-Брейк» (довідка б/н від 12.02.10), а також  використовуються в навчальному процесі та знайшли своє відображення у навчальному посібнику «Менеджмент ресторанного господарства», про що є відповідний акт впровадження (акт від 17.12.2008).

Особистий внесок здобувача. Дисертаційна робота є результатом самостійного наукового дослідження, базується на авторському переосмисленні економічних категорій управління збутовою діяльністю підприємства. Теоретичні і практичні положення, висновки, рекомендації та розробки одержані автором самостійно, на основі дослідження зовнішнього і внутрішнього середовища підприємств. Особистий внесок здобувача в публікаціях, що написані у співавторстві, відзначено в списку опублікованих праць.

Апробація результатів дисертації здійснювалась на 9 наукових та науково-практичних конференціях: II Всеукраїнській науково-практичній конференції «Проблеми та перспективи розвитку підприємництва в Україні» (17–19 травня 2006 р., м. Ялта); Всеукраїнській науковій конференції студентів, аспірантів та молодих вчених «Інтелектуальний потенціал молоді в науці та практиці» (23 травня 2006 р., м. Хмельницький); Міжнародній науково-практичній конференції «Туризм і ресторанний бізнес: сучасні тенденції та перспективи розвитку» (7–9 лютого 2007 р., м. Київ); IV Міжнародній науково-практичній конференції «Сучасні проблеми управління» (29–30 листопада 2007 р., м. Київ); четвертій науково-практичній інтернет-конференції «Науковий потенціал України 2008» (26–28 березня 2008 р.); ІІ Всеукраїнській науково-практичній конференції «Реклама в Україні: інтеграція теорії та практики» (16 грудня 2008 р., м. Київ); V Міжнародній науково-практичній конференції «Динаміка наукових досліджень» (7–15 липня 2009 р., м. Перемишль, Польща); Міжнародній науково-практичній конференції «Ресторанне господарство в стратегіях розвитку туризму» (15 жовтня 2009 р., м. Харків), Всеукраїнській науково-практичній конференції «Євро – 2012: Кадри. Волонтери. Система відбору, навчання і підвищення кваліфікації фахівців туристичної інфраструктури та креативний підхід кадрового забезпечення індустрії гостинності» (30 березня 2010 р., м. Київ).

· Публікації. Найбільш істотні теоретичні, аналітичні та методологічні результати за темою дисертації висвітлено у 17 опублікованих працях загальним обсягом 6,83 друк. арк. Результати опубліковані в 8 статтях у наукових фахових виданнях та у тезах 8 конференцій різних рівнів. Результати наукових досліджень в обсязі 1,33 друк. арк. включені до двох розділів навчального посібника «Менеджмент ресторанного господарства». 

Структура та обсяг дисертаційної роботи. Дисертаційна робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків, додатків, списку використаних джерел. Загальний обсяг дисертації 187 с. комп’ютерного тексту. Зміст дисертації проілюстровано 27  таблицями, 33 рисунками, 18 додатками, обсягом 77 сторінок. Список використаних джерел містить 225 найменувань.

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ дисертації
У вступі обґрунтовано актуальність теми, сформульовано мету та завдання дослідження, визначено його предмет та об’єкт, наукову новизну та практичне значення одержаних результатів, наведено дані апробації та публікації результатів дисертаційного дослідження.

У першому розділі «Теоретико-методологічні засади управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства» проведено критичний аналіз понять і термінів, які використовуються в теорії управління підприємствами і пов’язані з їх збутовою діяльністю, розкрито сутність поняття «управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства»; сформовано ланцюг системи управління підприємством та визначено місце управління збутовою діяльністю в ньому; обґрунтовано можливості використання різних концепцій управління збутом і збутовою діяльністю у ресторанному господарстві; розглянуто систему якісних і кількісних критеріїв, що використовуються в процесі управління збутовою діяльністю.

Обґрунтовано, що ключовими компонентами збутової діяльності підприємств ресторанного господарства є: розподіл, що пов’язаний з таким елементом комплексу маркетингу підприємства, як визначення / коригування місця збуту; товарорух; продажі; передторговельне обслуговування; обслуговування під час споживання продукції. Виявлено наявність прямого зв’язку та ймовірність суміщення виконання деяких операцій зі збуту продукції та реалізацією політики просування.

Удосконалюючи понятійно-термінологічний апарат теорії управління підприємствами з урахуванням галузевої специфіки ресторанного господарства, визначено, що: «розподіл» – це сукупність операцій і / або заходів, пов’язаних з визначенням каналів розподілу, а також з визначенням або поділом товарних потоків підприємства для розподілу; «товарорух» – сукупність операцій і / або заходів, пов’язаних з визначенням каналів товароруху та безпосередньо рухом товарних потоків підприємства від одного каналу розподілу до іншого; «продаж на підприємстві ресторанного господарства» – сукупність операцій і / або заходів, пов’язаних з відпуском страв і напоїв (реалізацією) та розрахунком за них. Обґрунтовано, що поняття «збут» та «збутова діяльність» не можна ототожнювати та запропоновано під поняттям «збутова діяльність підприємств ресторанного господарства» розуміти діяльність, пов’язану зі збутом продукції власного виробництва і закупних товарів, передторговельним обслуговуванням та обслуговуванням під час споживання цієї продукції, а під поняттям «збут продукції ресторанного господарства» – систему операцій і / або заходів з розподілу, товароруху та продажу продукції.

Встановлено, що процес управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства поділяється на декілька етапів, до виконання яких залучаються різні працівники як у межах управлінської, так і організаційно-обслуговуючої підсистеми цього підприємства. Стратегічне управління передбачає вибір і реалізацію стратегії збуту / збутової діяльності, що пов’язано з прийняттям рішень на функціональному та операційному рівнях. Запропоновано під поняттям «управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства» розуміти сукупність управлінських дій, що забезпечують досягнення поставлених у збутовій діяльності цілей шляхом формування та розвитку каналів збуту та обслуговування, а також забезпечення ефективного руху матеріальних і нематеріальних потоків між ними з урахуванням впливу на них факторів як внутрішнього, так і зовнішнього середовища підприємства, що прямо чи непрямо пов’язані зі збутом та обслуговуванням.

У межах формування ланцюга системи управління підприємством обґрунтовано, що система управління збутовою діяльністю підприємств у сфері ресторанного господарства являє собою сукупність об’єктів, механізмів та складових процесу організації управління, які забезпечують досягнення поставлених у збутовій діяльності цілей. Виявлено, що досягнення цих цілей відбувається шляхом як запланованих, так і незапланованих змін внаслідок впливу різноманітних факторів зовнішнього середовища. Імовірність впливу різних факторів обумовлює необхідність застосування як загальних, так і спеціальних методів управління збутовою діяльністю. Доцільність застосування певного методу здійснюється на основі визначення критеріїв, які формують якісну складову цілей збутової діяльності та реалізуються при використанні різноманітних ресурсів.

У другому розділі «Діагностика процесу управління збутовою діяльністю підприємств у сфері ресторанного господарства» проведено класифікацію та аналіз видів збуту і збутової діяльності підприємств ресторанного господарства, виявлено специфіку та основні цілі її планування; проведено порівняння різновидів планування; діагностовано зміни основних показників, що характеризують результати управління збутовою діяльністю діючих в Україні підприємств ресторанного господарства; побудовано математичні моделі залежності обсягів валового прибутку підприємств від обсягів їх витрат на збут; досліджено особливості організації збутової діяльності підприємств з різними організаційно-обслуговуючими системами, мотивації працівників, які залучаються до цієї діяльності, контролю за нею; визначено основні фактори впливу на збутову діяльність та оцінено його характер та силу.

Встановлено, що загальна організація функціонування підприємства ресторанного господарства на ринку (у т.ч. форма об’єднання), виробничо-торговельна специфіка, підходи до забезпечення роботи окремих складових компонентів збутової діяльності, цільове спрямування та доступність послуг для споживачів мають розглядатися як іманентні обмеження процесу формування системи управління його збутовою діяльністю. Запропоновано поряд з класифікацією за видами товарообороту, кількістю каналів та рівнів, розрізняти збут залежно від: асортименту продукції ресторанного господарства, ступеня її готовності та унікальності, презентації продукції та послуг, впливу та орієнтації на споживачів, темпу, регламентації.

Результати управління збутовою діяльністю значною мірою залежать від внутрішнього стратегічного потенціалу підприємства та його адекватного оцінювання при плануванні збуту. За даними анкетного опитування керівників 31-го підприємства ресторанного господарства України впродовж 2007–2008 рр. на менше, ніж третині (32%) з них проводилось лише оперативне планування збутової діяльності; 40% підприємств, крім оперативних, розробляли середньо- та довгострокові плани; решта (28% підприємств) – взагалі не планували своєї збутової діяльності або розробляли плани нерегулярно. Встановлено, що недооцінювання важливості планування збутової діяльності (у т.ч. стратегічного) негативно позначається на її результатах.

Виявлено, що в умовах економічної кризи пріоритетною метою у планах збутової діяльності є збільшення обсягів збуту. Поряд з цим, підприємства ресторанного господарства також прагнуть до: збільшення частки ринку за обсягами збуту; виходу на новий(і) ринковий(і) сегмент(и); максимізації ефективності використання збутового потенціалу. Практика планування збутової діяльності дозволила зробити висновок, що нині вона переважно базується на даних про обсяги та рівень операційних витрат (перш за все, витрат на збут), дебіторську заборгованість, а також на прогнозах щодо очікуваних (або бажаних) доходів. Водночас за даними досліджень співвідношень між темпами зростання витрат на збут і валового прибутку виділено 6 кластерів підприємств (табл. 1) та побудовано математичні моделі, що рекомендовано використовувати при плануванні результатів збутової діяльності.
Таблиця 1 –  

Зведені результати кластерного аналізу показників збутової діяльності підприємств ресторанного господарства 1

	Клас​тер
	Обсяг  витрат на збут (х)
	Обсяг валового прибутку (y)
	Темп зростання валового прибутку, порівняно з темпом зростання витрат на збут (більш швидкий / більш повільний)
	Моделі взаємозв’язку  між обсягами валового прибутку (у) та обсягами витрат на збут (х)
	Величина достовір​ності апрок​симації R2
	Зв’язок 

за шкалою

Чеддока

	А
	+
	+
	більш швидкий
	y = – 0,9x + 251,74
	1,00
	функціональний

	B
	+
	+
	більш повільний
	y = 0,93x + 0,5
	0,94
	сильний

	C
	+
	–
	більш повільний
	y = 0,81x – 8,98
	0,95
	сильний

	D
	–
	+
	більш швидкий
	y = – 2,49x + 342,89
	0,94
	сильний

	E
	–
	–
	більш швидкий
	y = 0,67x + 31,69
	0,95
	сильний

	F
	–
	–
	більш повільний
	y = 1,60x – 52,73
	0,99
	сильний


Примітка. Розраховано за звітними даними 36 підприємств ресторанного господарства України у 2004–2007 рр. «+» – динаміка на збільшення обсягів;  «–»  – динаміка на зменшення  обсягів.

Організацією збутової діяльності на великих і середніх за розміром підприємствах ресторанного господарства часто займаються відділи маркетингу та збуту або маркетингу та продажів; на малих – функції з планування та організації, як правило, виконують працівники управлінського апарату та торгової групи. Варто відзначити, що організація збутової діяльності, передусім, сильно залежить від роботи його організаційно-обслуговуючої системи, а отже і від правильності виконання своїх обов’язків персоналом, який безпосередньо контактує зі споживачами та обслуговує їх. Встановлено, що інновації, які відбулися у ресторанному господарстві України за останні роки, обумовили появу нових торгово-виробничих форматів (зокрема, вільного руху), що спричинило зміни у функціонуванні каналів обслуговування.

Якість організації роботи каналів товароруху, розподілу, обслуговування тісно пов’язана із системою мотивації працівників. Виявлено, що на досліджених підприємствах персонал в цілому не задоволений мотивацією праці. Поряд з наріканнями на неналежний рівень матеріальної мотивації, працівники часто незадоволені змістом своєї роботи (і це при наявності реальних можливостей для її збагачення). Спираючись на дані досліджень систем мотивації встановлено, що для забезпечення ефективного управління збутовою діяльністю на підприємствах ресторанного господарства необхідно: чітко регламентувати роботу персоналу, який залучається до цієї діяльності; запроваджувати та розвивати систему навчання персоналу; жорстко контролювати (як на оперативному, так і на тактичному та стратегічному рівнях управління) дотримання персоналом обов’язків, що впливають на результати збутової діяльності.

Основними показниками, що доцільно використовувати для контролю та оцінювання результатів управління збутовою діяльністю, є: дохід, витрати на збут, рентабельність продажів, витратомісткість збутової діяльності, покриття витрат на збут, дебіторська заборгованість. Поряд з цим, для формування ефективної системи контролю потрібно перманентно оцінювати якість збуту та перевіряти відповідність збутової діяльності внутрішнім стандартам. Зауважимо, що зараз на досліджених нами підприємствах стандарти збутової діяльності або взагалі відсутні, або є певні складності щодо їх впровадження.

Результати стратегічної сегментації ринку ресторанного господарства України показали, що найбільш поширеними кінцевими каналами збуту продукції / послуг впродовж 2000–2008 рр. були підприємства та заклади типу «кафе», «закусочна», «буфет» (зауважимо, що дана тенденція збереглася і в період загальноекономічної кризи). У 2008 р. їх частка серед усіх підприємств становила 60,3%, що на 1,9% більше, ніж у 2007 р. Для порівняння частка барів у 2008 р. складала 16,2%, ресторанів – 13,9%, їдалень і підприємств, що постачали готову їжу, – 9,6%. 

Обґрунтовано, що негативний вплив на результати діяльності (у т.ч. збутової) чинять: інфляційні процеси; проблеми демографічного характеру (передусім, пов’язані зі зменшенням чисельності населення); зависокі ставки орендної плати, що в умовах загальноекономічної кризи в Україні часто становлять 40% від загальних обсягів доходів підприємств, тощо. Ефективність збутової діяльності суттєво залежить від попиту споживачів на продукцію / послуги, що формується під впливом як цінових, так і нецінових факторів. Виявлено, що незалежно від мети відвідування підприємств ресторанного господарства та цінових характеристик їх продукції / послуг, дуже високу значущість для українських споживачів нині має якість продукції, а також якість та швидкість обслуговування.

Встановлено, що останнім часом збитки на підприємствах ресторанного господарства України часто обумовлені не тільки зменшенням обсягів роздрібного товарообороту з урахуванням індексу інфляції, але й високими обсягами витрат, які пов’язані як з виробництвом продукції, так і з її збутом. Впродовж 2005–2008 рр. в Україні витрати на збут одного ресторану у середньому збільшились майже у 3,8 рази, їдальні / підприємства, що постачає готову їжу, – у 2,5 рази, бару – у понад 1,8 рази. Зазначене, а також достатньо висока витратомісткість (особливо ресторанів) та її тенденції до зростання в період економічного спаду, зменшення коефіцієнта покриття витрат на збут і показника рентабельності продажів свідчать про відсутність чіткого та науково обґрунтованого підходу до формування ефективної системи управління їх збутовою діяльністю.

У третьому розділі «Науково-методичні підходи до формування  ефективної системи управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства» побудовано імітаційну модель процесу управління збутовою діяльністю та модель взаємодії учасників цієї діяльності; розроблено стратегічну карту, матричну модель для стратегічного позиціонування на ринку збуту, удосконалено систему показників та матрицю протилежності цілей і засобів для оцінювання та прийняття стратегічних рішень щодо збутової діяльності підприємств ресторанного господарства на різних рівнях управління; визначені параметри для моделювання організаційно-обслуговуючої системи з роздавальнею «вільного руху» та представлені можливі варіанти її роботи; розроблено методичні рекомендації щодо регламентації стандартів якості збутової діяльності; визначено сутність поняття «система управління збутовою діяльністю підприємств у сфері ресторанного господарства» та концептуальні принципи і етапи її формування.

Обґрунтовано, що процес управління збутовою діяльністю повинен складатися з таких етапів: 1) розробка (або перегляд) цілей збутової діяльності та узгодження їх з іншими цілями; 2) розробка концепції та вибір різновиду збуту; 3) планування кількості каналів розподілу, товароруху, а також роботи організаційно-обслуговуючої системи і регламентація їх якості; 4) перевірка відповідності запланованих параметрів збутової діяльності нормативно-законодавчим актам, що регулюють діяльність у сфері ресторанного господарства; 5) визначення та забезпечення підприємства необхідною для ефективної збутової діяльності кількістю ресурсів; 6) визначення виконавців та розподіл повноважень, пов’язаних зі збутовою діяльністю; 7) розробка та впровадження системи мотивації праці та контролю за збутовою діяльністю; 8) розробка та реалізація управлінських рішень щодо виконання планів збуту з періодичним оцінюванням відповідності результатів збутової діяльності поставленим цілям. Імітаційна модель цього процесу передбачає наявність перевірок виконання вищезазначених етапів на предмет того, наскільки вони сприяють забезпеченню ефективності управління збутовою діяльністю. Вважаємо, що впровадження цієї моделі дозволить упорядкувати процес управління збутовою діяльністю на підприємствах ресторанного господарства як у періоди їх зростання та зрілості, так і у період спаду, у т.ч. в умовах прояву загальноекономічних кризових явищ.

Основними учасниками збутової діяльності у сфері ресторанного господарства є торговельно-обслуговуючий та виробничий персонал, працівники планово-економічного та маркетингового відділів, споживачі. Побудована модель їх взаємодії (у т.ч. обміну інформаційними потоками) сприяє оптимізації операційного управління, оскільки дозволяє чітко визначити необхідність та доцільність залучення до збутової діяльності різних її учасників.

На основі визначення ключових параметрів (норм витрат часу кухаря-роздавальника / касира на одну збутову транзакцію та коефіцієнтів споживання страв і напоїв) роботи організаційно-обслуговуючої системи на підприємствах з роздавальнею «вільного руху», розроблено методичні підходи щодо її моделювання. Модифікована модель передбачає запровадження безготівкового розрахунку, що дозволяє збільшити пропускну спроможність роздавальні (без зміни інших вихідних параметрів) у 2,5 рази при роботі одного касира та у 5 разів при роботі двох касирів.

Оцінювання та прийняття стратегічних рішень щодо збутової діяльності на операційному та функціональному рівнях управління має базуватися на аналізі показників, що характеризують ключові її компоненти. До удосконаленої у ході дисертаційного дослідження системи цих показників були включені: показники територіальної, видової та інституційної структури каналів розподілу; індекс забезпеченості каналу продукцією; радіус охоплення споживачів; тривалість і вартість доставки замовлення; показник обсягу замовлення; тривалість сервування, збирання брудного посуду та прибирання; пропускна спроможність роздавальні та коефіцієнт її використання; індекс обслуговування; показники рівнів задоволення споживачів та виконання стандартів якості; пропускна спроможність розрахункового вузла; оборотність місця; пропускна спроможність зали та коефіцієнт її використання; показник забезпеченості матеріально-технічної бази підприємства ресторанного господарства. Розвиваючи наукові підходи до оцінювання ефективності використання збутового потенціалу, запропоновано використовувати коефіцієнт віддачі витрат на збут, що розраховується за формулою:
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де Пвал – валовий прибуток за звітний період, грн; Воп – операційні витрати у звітному періоді, грн; ωзб – частка витрат на збут у сумі операційних витрат за звітний період, %. 

Обґрунтовано, що в процесі стратегічного управління збутовою діяльністю необхідно враховувати протилежність цілей і засобів при оцінюванні цієї діяльності різними суб’єктами ринкових відносин. Якщо для підприємства основною метою такого управління може бути мінімізація витрат на збут, то для споживачів – якість, інновативність його продукції / послуг, зручність місця розміщення підприємства, мінімізація часу обслуговування тощо. Зроблено висновок, що при формуванні стратегії просування, яка безпосередньо впливає на збутову діяльність будь-якого підприємства ресторанного господарства, варто враховувати як прагнення підприємства збільшити обсяги збуту, так і споживачів, які очікують на розширення програм лояльності. 

Для підвищення ефективності аналітичної роботи, планування та узгодження стратегічних і оперативних цілей в процесі управління збутовою діяльністю доцільно розробляти та впроваджувати стратегічні карти (рис. 1), що базуються на використанні технології збалансованих показників.

Пріоритетність цільової установки підприємств ресторанного господарства на максимізацію віддачі витрат на збут та збільшення частки ринку збуту обумовила доцільність розробки матричної моделі їх стратегічного позиціонування на ринку збуту за цими параметрами. Вважаємо, що дану матричну модель, а також результати кластерного поділу підприємств ресторанного господарства за темпами зростання їх витрат на збут і валового прибутку варто використовувати для остаточного вибору стратегії та планування результатів збутової діяльності на майбутні часові періоди (табл. 2). Обґрунтованість цієї пропозиції була експериментальним шляхом перевірена в кафе «Тайм-Брейк», ПП «Тайм-Брейк» м. Київ, про що є відповідна довідка.

	Фінанси / Економіка

·  відхилення «план-факт» за бюджетом доходу (виручки) від реалізації
·  відхилення «план-факт» за бюджетом валового прибутку
·  відхилення «план-факт» за бюджетом витрат на збут 
·  коефіцієнт витратомісткості збутової діяльності підприємства 

· оборотність дебіторської заборгованості
	Ринок / Споживачі

·  частка ринку

·  конкурентна позиція підприємства  за результатами його збутової діяльності

·  індекс задоволення споживачів продукцією підприємства 

· імідж підприємства 

· чисельність постійних споживачів

·  кількість негативних відгуків про збутову діяльність підприємства 

	Бізнес-процеси

·  зростання обсягів товарообороту

·  середній час виконання замовлення

·  інтенсивність вхідного та вихідного потоків споживачів упродовж доби

· наявність черг та кількість відмов від обслуговування

·  оборотність місця

·  обсяг витрат на розподіл, товарорух, обслуговування
	Інфраструктура / Співробітники

· наявність та якість CRM системи

· індекс задоволеності персоналу, залученого до збутової діяльності підприємства 

· заробітна плата персоналу, залученого до збутової діяльності підприємства 

· витрати на навчання персоналу, залученого до збутової діяльності підприємства 


Рис. 1. Варіант «стратегічної карти» для управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства

Визначені основні складові внутрішніх стандартів якості для різних типів підприємств (закладів) ресторанного господарства та їх вагомість (табл. 3), що сприятиме удосконаленню регламентації їх збутової діяльності. Впровадження розроблених рекомендацій щодо формування зазначених стандартів дозволить упорядкувати окремі операції та процеси в часі та просторі, сприятиме підвищенню ритмічності та пропорційності збутової діяльності, дозволить чітко підпорядкувати її загальній меті функціонування підприємств. Обґрунтованість цього висновку підтверджують результати апробації стандартів якості збутової діяльності в ресторані «Pleasure café», ТОВ «Ехо Лтд», м. Київ, про що є відповідна довідка.

Таблиця 2 –  

Стратегічні альтернативи підприємств ресторанного господарства залежно від їх стратегічного та / або кластерного позиціонування на ринку збуту

	Стратегічна позиція підприємства на ринку  збуту

(значення параметрів матричної моделі)
	Позиція за результатами кластерного аналізу 1
	Стратегічні альтернативи

	Позиція підприємства, що покращується на ринку збуту при неефективному використанні збутового потенціалу (темп приросту частки ринку збуту збільшується, а коефіцієнт віддачі витрат на збут – малий)
	В
	Стратегія удосконалення складових елементів збутової діяльності, «худа» збутова стратегія 2

	Позиція підприємства, що погіршується на ринку збуту при неефективному використанні збутового потенціалу (темп приросту частки ринку збуту зменшується і коефіцієнт віддачі витрат на збут – малий)
	C; F
	Стратегія активізації збутових зусиль, удосконалення якості збуту, цінових та споживчих властивостей продукції, стратегія збутових союзників

	Позиція підприємства, що покращується на ринку збуту при ефективному використанні збутового потенціалу (темп приросту частки ринку збуту збільшується, коефіцієнт віддачі витрат на збут – великий)
	А; D
	Стратегія утримання, стратегія виходу на нові ринки збуту, динамічна збутова стратегія

	Позиція підприємства, що погіршується на ринку збуту при ефективному використанні збутового потенціалу (темп приросту частки ринку збуту зменшується, а коефіцієнт віддачі витрат на збут – великий)
	E
	Стратегія адаптації до ринкових умов


Примітки: 1. Кластер підприємства ресторанного господарства (РГ) визначається згідно з даними табл. 1.

2. Метою «худої» збутової стратегії є виконання усіх елементів збутової діяльності, використовуючи як найменшу кількість ресурсів.

Таблиця 3 –

Коефіцієнти вагомості складових стандартів якості збутової діяльності для підприємств ресторанного господарства різних типів

	Складова стандарту якості
	Коефіцієнти вагомості для підприємств типу

	
	«Ресторан»
	· «Кафе»
	«Бар»
	«Закусочна»

	Продуктова
	0,306
	0,366
	0,349
	0,442

	Просторова
	0,204
	0,146
	0,139
	0,147

	Процесова
	0,245
	0,244
	0,280
	0,221

	Поведінкова
	0,245
	0,244
	0,232
	0,190


Запропоновано під поняттям «система управління збутовою діяльністю підприємств у сфері ресторанного господарства» розуміти сукупність об’єктів, механізмів та складових процесу організації управління, які забезпечують досягнення поставлених у збутовій діяльності підприємств цілей. 

Процес формування ефективної системи управління збутовою діяльністю, згідно з результатами проведених досліджень, повинен складатися з шести етапів (рис. 2) та ґрунтуватися на концептуальних принципах: 1) відповідності, згідно з яким вибір того чи іншого виду збуту та збутової діяльності для певного підприємства має відповідати його типу та внутрішньому стратегічному потенціалу; 2) гнучкості, згідно з яким моделювання процесу управління збутовою діяльністю підприємства, а також прийняття стратегічних рішень щодо розвитку цієї діяльності має проводитися з урахуванням змін чинників зовнішнього середовища, що впливають на збутову діяльність; 3) узгодженості та послідовності, згідно з яким основна мета та виконання кожного етапу формування системи управління збутовою діяльністю підприємства узгоджуються між собою та мають логічну послідовність; 4) зворотного зв’язку та контролю, відповідно до якого для забезпечення ефективності системи управління збутовою діяльністю підприємства проводиться контроль за якістю виконання різних операцій у ході цієї діяльності та за умови незадоволення результатами контролю вносяться корективи до процесу формування системи управління збутовою діяльністю; 5) адекватності, згідно з яким збутова діяльність підприємства та процес формування системи управління нею мають бути адекватними визначеним підприємством загальним стратегічним орієнтирам його розвитку та очікуванням споживачів; 6) стійкості, відповідно до якого всі елементи збутової діяльності підприємства повинні виконуватися відповідно до прийнятних регламентів; 7) економічної обґрунтованості, що передбачає формування логіки поведінки (дій) керівників, виконавців та інших учасників збутової діяльності під впливом об’єктивних економічних законів, а також спрямовує управлінські рішення на забезпечення ефективної організації збутової діяльності; 8) перспективності та прогресивності, відповідно до якого при формуванні системи управління збутовою діяльністю на підприємстві мають братися до уваги реальні перспективи розвитку збутового потенціалу підприємства з оцінюванням можливостей впровадження прогресивних технологій збуту як у коротко-, так і довгостроковому періоді.


Рис. 2. Етапи формування системи управління збутовою діяльністю підприємств у сфері ресторанного господарства

ВИСНОВКИ

У дисертації наведено теоретичне узагальнення та нове вирішення наукового завдання, що полягає у розвитку теоретичних,  науково-методичних положень та розробці  практичних рекомендацій щодо формування системи управління збутовою діяльністю на підприємствах ресторанного господарства. Основні результати проведеного дослідження полягають у наступному:

1. Наявність неоднозначності при розкритті сутності окремих термінів у понятійно-категоріальному апараті теорії управління підприємствами зумовило необхідність уточнення дефініцій «збут», «збутова діяльність», «розподіл», «товарорух», «продажі». Запропоновано поняття «управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства» розглядати як сукупність управлінських дій, що забезпечують досягнення поставлених у збутовій діяльності підприємства ресторанного господарства цілей шляхом формування та розвитку каналів збуту та обслуговування, а також забезпечення ефективного руху матеріальних та нематеріальних потоків між ними, з урахуванням впливу на них факторів як внутрішнього, так і зовнішнього середовища підприємства, що прямо чи непрямо пов’язані зі збутом та обслуговуванням.

2. До ключових компонентів збутової діяльності будь-якого підприємства ресторанного господарства варто відносити: розподіл, що пов’язаний з таким елементом комплексу маркетингу, як визначення / коригування місця збуту; товарорух; продажі, що включають у себе операції з відпуску страв і / або напоїв (реалізації) та розрахунку; передторговельне обслуговування; обслуговування під час споживання продукції. У процесі прийняття управлінських рішень щодо збутової діяльності доцільно проводити її класифікацію за організацією функціонування підприємства на ринку, виробничо-торговельною специфікою, підходами до забезпечення роботи окремих її складових компонентів, цільовим спрямуванням та доступністю послуг підприємства для споживачів, а також розрізняти збут залежно від кількості його каналів та рівнів, видів товарообороту, асортименту продукції, ступеня її готовності та унікальності, презентації продукції та послуг, впливу та орієнтації на споживачів, темпу, регламентації.

3. Розвиваючи теорію масового обслуговування у зв’язку з появою на ринку ресторанних послуг підприємств з інноваційними торгово-виробничими форматами, визначено ключові параметри роботи організаційно-обслуговуючої системи на підприємствах з роздавальнею «вільного руху» та розроблено методичні підходи щодо її моделювання.

4. З метою підвищення наукової обґрунтованості оцінювання ефективності збутового потенціалу підприємств ресторанного господарства, рекомендовано застосовувати коефіцієнт віддачі витрат на збут та удосконалену систему показників, що дозволяє діагностувати результати управління збутовою діяльністю на різних рівнях управління.

5. Для оптимізації процесу прийняття стратегічних рішень щодо розвитку збутової діяльності підприємств ресторанного господарства розроблено спеціальну стратегічну карту з використанням технології збалансованих показників.

6. Розроблено наукові підходи до регламентації внутрішніх стандартів якості збутової діяльності з виділенням просторової, продуктової, процесової та часової складових та визначено вагомість цих складових на підприємствах ресторанного господарства різних типів.

7. Вибір збутової стратегії підприємства ресторанного господарства запропоновано здійснювати із застосуванням матричної моделі стратегічного позиціонування на ринку збуту за параметрами: темп приросту частки ринку збуту та коефіцієнт віддачі витрат на збут, а також кластерного поділу підприємств за темпами зростання витрат на збут і валового прибутку. В процесі стратегічного управління необхідно враховувати протилежність цілей і засобів при оцінюванні збутової діяльності різними суб’єктами ринкових відносин та використовувати стратегічні карти з метою підвищення ефективності планування.

8. В основу процесу формування ефективної системи управління збутовою діяльністю підприємства у сфері ресторанного господарства мають бути покладені концептуальні принципи: відповідності; гнучкості; узгодженості та послідовності; зворотного зв’язку та контролю; адекватності; стійкості; економічної обґрунтованості; перспективності та прогресивності.
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Дисертація на здобуття наукового ступеня кандидата економічних наук за спеціальністю 08.00.04 – економіка та управління підприємствами (за видами економічної діяльності). – Харківський державний університет харчування та торгівлі. – Харків, 2011.

У дисертаційній роботі розкрито теоретико-методологічні та практичні аспекти формування системи управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства. Обґрунтовані практичні рекомендації щодо підвищення ефективності збутової діяльності цих підприємств.

До наукового обороту введено поняття «управління збутовою діяльністю підприємства ресторанного господарства» та уточнені дефініції «збут», «збутова діяльність», «товарорух», «розподіл», «продажі». Визначено складові компоненти збутової діяльності підприємств ресторанного господарства та особливості управління нею. Проведено аналіз результатів процесу управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства України в цілому та окремих його складових: планування, організації, мотивації та контролю, оцінено вплив факторів галузевої конкуренції на ці результати. Розроблено науково-методичні підходи до процесу формування системи управління збутовою діяльністю підприємств ресторанного господарства в умовах ринкових трансформацій.

Ключові слова: збутова діяльність підприємства ресторанного господарства, збут продукції ресторанного господарства, система управління, стандарти якості, розподіл, товарорух, продажі, організаційно-обслуговуюча система, планування, стратегія збуту, формат вільного руху, модель.
· АННОТАЦИЯ

Амброзевич Т.П. Формирование системы управления сбытовой деятельностью предприятий в сфере ресторанного хозяйства. – Рукопись. 

Диссертация на соискание ученой степени кандидата экономических наук по специальности 08.00.04 – экономика и управление предприятиями (по видам экономической деятельности). – Харьковский государственный университет питания и торговли. – Харьков, 2011.

В диссертационной работе раскрыты теоретико-методологические и практические аспекты формирования системы управления сбытовой деятельностью предприятий ресторанного хозяйства. Обоснованы практические рекомендации по повышению эффективности сбытовой деятельности этих предприятий.

В научный оборот введено понятие «управление сбытовой деятельностью предприятия ресторанного хозяйства» и уточнены дефиниции «сбыт», «сбытовая деятельность», «товародвижение», «распределение», «продажи». Определены компоненты сбытовой деятельности предприятий ресторанного хозяйства и особенности управления ею. Проведен анализ результатов процесса управления сбытовой деятельностью предприятий ресторанного хозяйства Украины в целом и отдельных его составляющих: планирования, организации, мотивации и контроля, оценено влияние отраслевой конкуренции на эти результаты. Разработаны научно-методические подходы к процессу формирования системы управления сбытовой деятельностью предприятий ресторанного хозяйства в условиях рыночных трансформаций. Сформулированы методические рекомендации регламентации внутренних стандартов качества сбытовой деятельности в предприятиях ресторанного хозяйства. Предложен вариант стратегической карты с использованием технологии сбалансированных показателей для управления сбытовой деятельностью на предприятиях ресторанного хозяйства, построена матрица противоположности целей и средств при оценивании сбытовой деятельности предприятий ресторанного хозяйства разными участниками рыночных отношений. Разработаны научные подходы к генерации альтернатив стратегии сбыта на основе результатов кластерного анализа и матричной модели стратегического позиционирования предприятий на рынке сбыта. Построена имитационная модель управления сбытовой деятельностью на предприятиях ресторанного хозяйства. Разработаны концептуальные принципы формирования эффективной системы управления сбытовой деятельностью предприятий в сфере ресторанного хозяйства. 

Ключевые слова: сбытовая деятельность предприятия ресторанного хозяйства, сбыт продукции ресторанного хозяйства, система управления, стандарты качества, распределение, товародвижение, продажи, организационно-обслуживающая система, планирование, стратегия сбыта, формат свободного движения, модель.
Annotation

Ambrozevich T.P. Formation of the management system of selling activity of enterprises in the sphere of the catering trade. – Manuscript.

The thesis for scientific degree of Candidate of Economic Sciences in speciality 08.00.04 – economy and management of enterprises. – Kharkov State University of Food technology and Trade. – Kharkov, 2011.

The thesis work deals with the theoretical-methodological and practical aspects of the formation of the management system of selling activity of catering trade enterprises. Practical recommendations for improving efficiency of the selling activity of these enterprises are being grounded in the work.

The notion «management of selling activity of catering trade enterprise» is introduced into scientific sphere. The definition of «selling», «selling activity», «placement», «distribution», «sales» are specified. The components of selling activity and features of its management in the catering trade enterprises are determined. The results of the management process of selling activity of catering trade enterprises in Ukraine and its several components: planning, organization, motivation and control are analysed. The influence of the factors of catering trade competition on these results is estimated. It was worked out the scientific and methodological approaches to the formation of the management system of selling activity of catering trade enterprises in the condition of market transformation.

Key words: selling activity of catering trade enterprise, selling of catering trade products, management system, quality standards, distribution, placement, sales, organizational-serving system, planning, selling strategy, free flow format, model.
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Проведення аналізу / прогнозне проектування внутрішнього стратегічного потенціалу підприємства РГ для різних видів збуту та збутової діяльності





Моделювання процесу управління збутовою діяльністю підприємства РГ з ураху�ванням впливу чинників зовнішнього середовища





Визначення стратегічних цілей і прийняття управ�лінських рішень щодо стратегії збутової діяльності підприємства РГ з використанням кластерного аналі�зу, матричних ме�тодів та технології збалансованих показників








Розроб�ка стан�дартів якості збуто�вої діяль�ності підпри�ємства РГ





Впровадження моделі процесу управління збутовою діяльністю підприємства РГ, стандартів її якості та реалі�зація управ�лінських рішень щодо стратегії збутової діяльності











Оцінюван�ня ре�зультатів управління збутовою діяльністю підпри�ємства РГ








