Одеський національний університет імені І.І.Мечникова Економіко-правовий факультет
Кафедра менеджменту та інновацій









Д и п л о м н а р о б о т а

«Підвищення ефективності управління збутом торгівельного підприємства»

«Enhancing the sales management effectiveness of the trade company» на здобуття ступеня вищої освіти «магістр»



Виконав студент денної форми навчання спеціальність 073 « Менеджмент» Ідізада Сіяр Гулам


Науковий керівник:
Ст. викл. Церковна А.В.	 

Рецензент:
д.е.н., проф. Колодинський С.Б.




Рекомендовано до захисту:	Захищено на засіданні ЕК № 2


 (
4
)
Протокол засідання кафедри	Протокол № 

від «	»  

2019 р.

№	від «	»  

2019 р.	Оцінка	/	/ 

Завідувач кафедри	Голова ЕК

д.е.н., проф.  

Кузнєцов Е.А.	д.е.н., проф.  

Кузнєцов Е.А.


Одеса – 2019

ЗМІСТ
ВСТУП	3
РОЗДІЛ	І	ТЕОРЕТИЧНІ	АСПЕКТИ	УПРАВЛІННЯ	ЗБУТОМ		НА ПІДПРИЄМСТВІ				5
1.1. Збут: поняття, сутність. Основні типи організації каналів збуту………..5
1.2. Просування	товарів	і	програми	по	стимулюванню	збуту	на підприємстві………………………………………………………………...12
1.3. Організація ефективного маркетингового менеджменту на підприємстві для стимулювання збуту……………………………………………………..…23
РОЗДІЛ	ІІ	УПРАВЛІНСЬКИЙ	АНАЛІЗ	ПІДПРИЄМСТВА	ТОВ	«ПЕРШИЙ
ДІМ»…………………………………………………………………………………. 31
2.1. Організаційно-економічна  характеристика  підприємства  ТОВ  «ПЕРШИЙ ДІМ» ………………………………………………………………………………...31
2.2. Аналіз	ефективності	системи	збуту	на	підприємстві	ТОВ	«ПЕРШИЙ ДІМ»…………………………………………………………………………….……37
2.3. Особливості  організації  збуту  і  просування  продукції  ТОВ  «ПЕРШИЙ ДІМ»…………………………………………………………………….…………..46 РОЗДІЛ	ІІІ	ПІДВИЩЕННЯ	ЕФЕКТИВНОСТІ	УПРАВЛІННЯ	ЗБУТОМ ТОРГІВЕЛЬНОГО ПІДПРИЄМСТВА ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» ............... ……58
Формування збутової політики організації ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» як основи вдосконалення її системи збуту	58
Впровадження категорійного менеджменту на підприємстві для підвищення ефективності збуту на підприємстві ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ»	60
Стимулювання збуту підприємства ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ»	67
ВИСНОВКИ	75
СПИСОК ВИКОРИСТАНИХ ДЖЕРЕЛ	79
ДОДАТКИ	86

ВСТУП


Актуальність дослідження продиктована тим, що в умовах жорсткої конкуренції головне завдання системи управління збутом - забезпечити завоювання та збереження організацією кращою частки ринку. Робота підприємств в нових економічних умовах передбачає реструктурування всіх функціональних сфер діяльності господарюючих суб'єктів, але в основному це стосується сфери збуту готової продукції. Збут продукції повинен розглядатися під принципово іншим кутом зору - через призму ринкового попиту і пропозиції. Для виживання в ринкових умовах вітчизняні товаровиробники повинні виробляти те, що продається, а не продавати те, що вони роблять. Під збутом слід розуміти комплекс процедур просування готової продукції на ринок (формування попиту, отримання і обробка замовлень, комплектація і підготовка продукції до відправлення покупцям, відвантаження продукції на транспортний засіб і транспортування до місця продажу або призначення) і організацію розрахунків за неї (встановлення умов і здійснення процедур розрахунків з покупцями за відвантажену продукцію). Головна мета збуту - реалізація економічного інтересу виробника (отримання підприємницького прибутку) на основі задоволення платоспроможного попиту споживачів. Хоча збут - завершальна стадія господарської діяльності товаровиробника, в ринкових умовах планування збуту передує виробничої стадії і полягає у вивченні кон'юнктури ринку та виробничих можливостей підприємства виробляти користується попитом (перспективну) продукцію і в складанні планів продажів, на основі яких повинні формуватися плани постачання і виробництва. Оптимізація ж системи організації і контролю збуту здатна забезпечити конкурентоспроможність підприємства в жорстких умовах ринку.
Мета дипломної роботи - проаналізувати організацію і управління збутом готової продукції підприємства і розробити заходи щодо їх вдосконалення.
Для досягнення поставленої мети необхідно вирішити ряд завдань:
· розкрити визначення, цілі і завдання збутової політики;
· розглянути процес збуту товару (оптова і роздрібна торгівля);
· досліджувати	процес	і	канали	руху	товару,	значення	системи стимулювання збуту;

· проаналізувати збутову політику підприємства;
· розробити заходи щодо вдосконалення збутової системи підприємства.
Об'єктом  дослідження  дипломної  роботи  є  система  менеджменту  ТОВ
«ПЕРШИЙ ДІМ».
Предметом дослідження є збутова система підприємства ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ».
В ході дослідження застосовувалися такі методи, як збір первинної і вторинної інформації, ситуаційний аналіз, методи порівняльного аналізу, а також економіко-математичні методи.
Теоретична база дослідження. Теоретичною, методологічною, практичною основою дослідження стали фундаментальні положення економічної теорії, стратегічного менеджменту, маркетингу, наукові праці вітчизняних і зарубіжних вчених з питань управління ціноутворенням.
Інформаційна база дослідження. Інформаційну базу дослідження склали чинне законодавство і нормативно-правові акти, як наукові труди (підручники і навчальні посібники, монографії), так і матеріали періодичних видань, галузеві статистичні дані державної служби статистики України, звітність підприємства ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ», результати власних досліджень.
Практична значимість роботи обумовлена тим, що теоретичні, методологічні, практичні рекомендації автора можуть бути широко і ефективно застосовані для підвищення ефективності збутової діяльності підприємства.
Практична значимість дослідження полягає в тому, що воно містить розробки рекомендацій щодо вдосконалення збутової політики підприємства.
Загальний обсяг дипломної роботи становить 92 сторінки. Основний текст, складається зі вступу, трьох розділів і висновків. Робота містить 13 таблиць, 16 рисунків, перелік використаних джерел складається з 69 найменувань.
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Збут визначається як сфера діяльності підприємства-виробника (або фірми, яка надає послуги), що має на меті реалізацію продукції на відповідних ринках.
Важливим етапом при створенні збутової системи є планування збутової системи і збутової політики.
Єдиного і універсального методу прогнозування збуту не існує. Вся сукупність методів може бути розділена на три групи: формалізовані; експертні; комбіновані.
Істотне місце в системі стратегічного управління займає стратегія організації каналів руху товару, або збутова стратегія. Призначення її - організація оптимальної збутової мережі для ефективних продажів виробленої продукції, включаючи створення мережі оптових і роздрібних магазинів, складів проміжного зберігання, пунктів техобслуговування і виставкових залів, визначення маршрутів руху товарів, організація транспортування, робіт з відвантаження і навантаженні, питання логістики, системи постачання, забезпечення ефективності руху товару і т.д.
Питання ефективного управління збутом - це в першу чергу питання, пов'язані з двома ключовими аспектами діяльності служби збуту. З одного боку, мова йде про організацію служби і збутової діяльності в цілому, а з іншого - про те, яким чином раціональна система взаємопов'язаних планів дозволяє здійснювати продаж і розвиток самої служби збуту на стабільній науково обґрунтованої базі.
Підприємство ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» є прямим постачальником провідних вітчизняних і європейських виробників будівельних матеріалів, представлених на ринку України. Асортимент налічує більше двох тисяч найменувань товарів, який постійно поповнюється і постійно розширюється для максимально повної комплектації будь-яких будівельних об'єктів.
Підприємство  ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» представляє весь спектр покрівельних і фасадних матеріалів для промислового, цивільного і коттеджного будівництва: металочерепиця, профільований лист, бітумна черепиця, бітумний хвилястий лист, композитна черепиця, полікарбонат, сайдинг, цокольні і фасадні панелі, штучний

 (
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)
камінь,	вентильовані	фасади,	вікна,	мансардні	вікна,	ізоляційні	матеріали, утеплювачі, ущільнювачі, фарби по шиферу і металу.
ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» здійснює наступні послуги: виготовлення добірних елементів покрівлі та будь-яких фасонних виробів з плоского листа за ескізами замовника; виготовлення водостічної системи; забарвлення металевих виробів полімерно-порошковими фарбами; здійснення швидкого і якісного монтажу; безкоштовні докладні розрахунки і допомогу у виборі матеріалу.
Підприємство ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» на сьогоднішній день має свої представництва в Дніпрі, Харкові, Запоріжжі, два представництва в Києві, Львові, Івано-Франківську, Тернополі, Мукачево, Полтаві, Миколаєві, Вінниці, Кривому Розі, Покровське, Маріуполі, Кременчуці, Сумах, Кропивницького і продовжує впевнено завойовувати позиції на українському ринку. Відкрито 19 представництв компанії, триває цілеспрямована робота по розширенню філіальної мережі.
Всі представництва мають повноцінні склади, на яких підтримується запас найбільш затребуваних товарів.
Український ринок будівництва за підсумками січня-березня 2019 року виріс на 25%, а ринок будматеріалів на 16% в порівнянні з аналогічним показником минулого року. Про це йдеться в огляді розвитку будівельної галузі, підготовленому агентством PAU.
Лінійно-функціональна структура ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» - форма управління підприємством, в якій комбінується лінійне та функціональне управління, що дозволяє поєднувати централізацію та децентралізацію в управлінні
В результаті аналізу персоналу ми виявили, що підприємство має склад працівників, який відповідає соціально-демографічними характеристиками, необхідним для персоналу даного підприємства.
Дослідження	структури	асортименту	показало,	що	асортимент	ТОВ
«ПЕРШИЙ ДІМ» представлено 13 товарними групами, в тому числі, товарна група
«Покрівля»  становить  18,6%,  товарна  група  «Профнастил»  становить  21,1%, товарна група «Фасади» становить 30 , 2% в загальній структурі.
Аналізуючи дані SWOT-аналізу, можна зробити наступні висновки. До слабких сторін діяльності ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» слід віднести: залежність від постійних  клієнтів,  невдачі  в  їх  діяльності  можуть  обернутися  невдачами  в

діяльності підприємства, високі ціни на транспортні послуги, зниження платоспроможного попиту населення, в силу економічної нестабільності, слабка рекламна діяльність з просування підприємства на ринку покрівельних та фасадних матеріалів.
У той же час ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» володіє великими внутрішніми ресурсами, серед яких основними є: висока якість продукції, що реалізовується, наявність постійних оптових клієнтів, напрацьоване ім'я, можливість комплексного обслуговування, додаткові послуги (транспортування, консультації по покрівельних і фасадних матеріалів, калькуляція) , висока кваліфікація і досвід персоналу, гнучка система оплати продукції.
Аналіз економічних показників дає підстави стверджувати про задовільну діяльності підприємства, і характеризує його як фінансово стійке.
У ході проведеного дослідження організації збуту і просування товарів, було виявлено, що збутова діяльність організована на високому рівні, але при цьому спостережується слабке просування товарів підприємства. Для просування використовується. в основному. тільки сайт.
Аналіз конкурентів дозволив виявити, що ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» поступається своїм конкурентам за такими параметрами, як асортимент і рекламна діяльність.
Таким чином, в результаті запропонованих управлінських заходів підприємство ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ» отримає наступні вигоди:
· чітко	налагоджений	документообіг	в	системі	збуту	продукції	 ТОВ
«ПЕРШИЙ ДІМ», у т.ч. розроблену збутову політику для підприємства, а також анкету для приймання на роботу торгівельних представників (персональних менеджерів для крупних корпоративних клієнтів);
· упорядкування бізнес-процесів в системі збуту продукції ТОВ «ПЕРШИЙ ДІМ»;
· підвищення відповідальності та мотивації категорійних менеджерів;
· збільшення розміру чистого прибутку за рахунок впровадження системи категорійного менеджменту на підприємстві, зменшення кількості неліквідного товару  на  складі,  збільшення  асортименту  найбільш  затребуваної  продукції,

зниження вартості продукції або надання більш лояльних персональних знижок за рахунок оптимізації системи закупівель та розподілення на підприємстві.
· підвищення задоволеності і лояльності споживачів;
· збільшення обсягів продажів і додатковий прибуток в розмірі 748,865 тис. грн у результаті впровадження категорійного менеджменту, а також створення чотирьох додаткових посад торгівельних представників ( персональних менеджерів для крупних корпоративних клієнтів) у регіонах.
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