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ВСТУП

Актуальність. У сучасних умовах нестабільного економічного середовища, активної цифровізації, зростаючої конкуренції та змін у споживчих уподобаннях управління системою збуту набуває особливої важливості для забезпечення стійкого функціонування і розвитку підприємства. Ефективна система збуту є ключовим елементом логістичної та маркетингової діяльності, оскільки вона безпосередньо впливає на рівень продажів, прибутковість підприємства, формування ринкової стратегії та досягнення конкурентних переваг. Підприємства, які вчасно адаптують свою збутову політику до нових ринкових реалій, зокрема – до розвитку електронної комерції, трансформації споживчого попиту, диджитал-комунікацій та логістичних інновацій, мають більше шансів забезпечити стабільний збут продукції, знизити витрати та зміцнити взаємовідносини з клієнтами.
Для підприємств промислового сектору, таких як ТОВ «Югметалсервіс», питання організації та вдосконалення збутової діяльності має принципове значення через високу залежність фінансових результатів від ефективності каналів дистрибуції, обсягу реалізації та швидкості обслуговування замовників. Тому, дослідження питань управління системою збуту, розробка механізмів її вдосконалення, адаптації до сучасних умов та потреб ринку є надзвичайно актуальним як у науковому, так і в прикладному аспектах. 
Аналіз останніх досліджень і публікацій. Питанням організації та управління системою збуту приділяється значна увага як вітчизняними, так і зарубіжними науковцями. Суттєвий внесок у розробку теоретичних засад збутової діяльності зробили такі вчені, як П. Дойль, Ф. Котлер, М. Бейкер, які досліджували особливості збутової політики в межах стратегічного маркетингу, управління каналами розподілу та логістики.

Серед українських науковців, які вивчали проблематику управління збутом, варто відзначити О. Амошу, Г. Мочерного, С. Ілляшенка, Т. Савченко, О. Поддєрьогіна, Е. Кузнєцов, І. Нєнно, Ю. Грінченко, О. Садченко, Є. Масленніков, О. Побережець та ін. У їхніх роботах розглядаються підходи до вдосконалення збутової інфраструктури підприємства, класифікація каналів збуту, адаптація логістичних стратегій до умов ринку, а також інтеграція маркетингових та управлінських функцій. Водночас, попри значну наукову базу, залишається недостатньо розробленими практичні аспекти побудови ефективної системи збуту на конкретних промислових підприємствах в умовах воєнного стану, кризових викликів і цифрової трансформації, що зумовлює потребу в подальших дослідженнях, що поєднують теоретичні підходи з практичними рішеннями, адаптованими до особливостей функціонування таких підприємств, як ТОВ «Югметалсервіс».
Зв’язoк кваліфікаційної рoбoти з наукoвими прoграмами, планами, темами. Кваліфікаційна  рoбoта  бакалавра викoнана на кафедрi менеджменту та iннoвацiй Oдеськoгo нацioнальнoгo унiверситету iменi I.I. Мечникова вiдпoвiднo дo плану наукoвих дoслiджень кафедри у прoцесi викoнання держбюджетної теми:  «Інноваційно-інвестиційні орієнтири модернізації національної економіки в умовах глобалізації» (нoмер державнoї реєстрацiї 0121U109469, 2021-2025 рр.) – досліджено теоретичні аспекти використання цифрових технологій у системі збуту підприємства.
Мета i завдання. Метою дослідження є теоретичне обґрунтування та розробка практичних рекомендацій щодо вдосконалення системи збуту на підприємстві в умовах динамічного ринкового середовища, з урахуванням цифрової трансформації, логістичних змін та специфіки діяльності ТОВ «Югметалсервіс».
Досягнення мети бакалаврської кваліфікаційної роботи обумовило необхідність постановки та вирішення таких завдань:
· дослідити економічну сутність, роль і функції системи збуту в структурі управління підприємством;
· проаналізувати теоретичні підходи до формування ефективної збутової політики в умовах сучасної конкуренції;
· надати організаційно-економічну характеристику діяльності ТОВ «Югметалсервіс»;
· провести аналіз чинної системи збуту підприємства, визначити її сильні та слабкі сторони;
· оцінити вплив внутрішніх і зовнішніх факторів на ефективність реалізації продукції;
· розробити пропозиції щодо оптимізації структури, каналів і технологій збуту, зокрема з урахуванням цифрових інструментів;
· обґрунтувати доцільність впровадження сучасних інструментів логістичного супроводу збутових процесів;
· запропонувати шляхи підвищення результативності збутової діяльності з урахуванням специфіки ринку та стратегії розвитку підприємства.
Об’єктом дослідження є система управління збутовою діяльністю підприємства в умовах динамічного ринкового середовища. 
Предметом дослідження є організаційно-економічні механізми, інструменти та процеси управління збутом продукції на підприємстві, зокрема форми, методи, канали збуту та логістичне забезпечення реалізації продукції.
Методи дослідження. У процесі написання дипломної роботи застосовано такі методи наукового дослідження: загальнонаукові методи: аналіз, синтез, індукція, дедукція – для систематизації теоретичних засад управління збутом; методи порівняльного аналізу – для дослідження ефективності різних підходів до організації збутової політики; економіко-статистичні методи – для оцінки показників збутової діяльності ТОВ «Югметалсервіс»; методи графічної візуалізації – для представлення результатів аналізу у формі таблиць і діаграм; SWOT-аналіз – для виявлення сильних і слабких сторін системи збуту підприємства, а також загроз і можливостей; метод економічного моделювання – для розробки рекомендацій щодо оптимізації системи збуту; метод експертних оцінок – для визначення пріоритетних напрямів удосконалення збутової стратегії підприємства.
Iнфoрмацiйна база кваліфікаційної рoбoти склали чиннi нoрмативнo-правoвi документи, oфiцiйнo oпублiкoвана статистична iнфoрмацiя Державнoї служби статистики України, звiтнiсть суб’єктiв гoспoдарювання України, наукoвi рoбoти та рoзрoбки прoвiдних вчених i фахiвцiв-практикiв iз питань управлiння, результати власних аналiтичних рoзрахункiв.
Апрoбацiя результатів дoслiдження та публiкацiї. Матерiали бакалаврської кваліфікаційної рoбoти апрoбoванi на 81-й Звітній студентській науковій конференції Одеського національного університету імені І. І. Мечникова (22-24 квітня 2025 року, м. Одеса). За результатами дoслiдження підготовлено доповідь:  використання цифрових технологій у системі збуту підприємства.
У першому розділі дипломної роботи розглянуто теоретичні основи формування та розвитку системи збуту на підприємстві, визначено її роль у загальній системі управління, а також проаналізовано сучасні підходи до організації збутової політики в умовах ринкової економіки. У другому розділі здійснено комплексний аналіз організації збутової діяльності ТОВ «Югметалсервіс», оцінено ефективність чинної збутової системи, виявлено основні проблеми й недоліки у функціонуванні логістичних і збутових процесів, а також надано характеристику збутової інфраструктури підприємства. У третьому розділі обґрунтовано напрями удосконалення системи управління збутом на підприємстві. Запропоновано практичні рекомендації щодо підвищення ефективності збутової політики, оптимізації каналів реалізації продукції, підсилення маркетингової підтримки збуту та впровадження цифрових інструментів для автоматизації обліку та управління збутовими процесами.
РОЗДІЛ 1.
ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ УПРАВЛІННЯ СИСТЕМОЮ ЗБУТУ ПІДПРИЄМСТВА

1.1. Економічна сутність системи збуту та її значення в діяльності підприємства

У сучасних умовах зростаючої конкурентної боротьби, динамічних змін маркетингового середовища, підвищеного рівня ризику та невизначеності, застосування інструментів стратегічного менеджменту в управлінні збутовою діяльністю набуває вирішального значення, що забезпечує підвищення її ефективності, створює основу для формування конкурентних переваг підприємства та посилює стратегічну орієнтацію його функціонування.
Система збуту є ключовим елементом функціонування підприємства в умовах ринкової економіки, оскільки саме вона забезпечує зв’язок між виробництвом і кінцевим споживачем. Збутова система охоплює сукупність організаційних, економічних і технологічних процесів, спрямованих на доведення продукції до покупця з урахуванням попиту, логістичних можливостей, ринкової кон’юнктури та конкурентного середовища.
Л. Балабанова, у своїх наукових працях зазначає, що збутова діяльності у повному її розумінні – « низка процесів,  щодо  організації  транспортування, складування,  підтримки  запасів,  доробки, просування  до  оптових  та  роздрібних  торговельних  ланок,  передпродажної  підготовки, упакування та реалізації товарів, їх метою являється задоволення потреб цільової аудиторії та завдяки яким підприємство отримає  прибуток»  [3].  
Л. Балабанова також пропонує інше твердження:  «збут  у  вузькому  розумінні  (продаж, реалізація) – це процес безпосередньої комунікації продавця і покупця, спрямований на отримання прибутку, і такий, що вимагає знань, навичок і певного рівня торговельної компетенції» [4].
С. Хрупович зазначає, «що збутова діяльність це «процес організаційноекономічних операцій, що містить маркетинговий аспект (дослідження й аналіз кон’юнктури ринку, визначення обсягів збуту, вибір та управління каналами розподілу) й логістичний аспект (транспортування, складування, управління запасами, обслуговування замовлень) і здійснюється з метою досягнення економічних результатів від реалізації продукції споживачам та створення позитивного іміджу підприємства на ринку» [45].
У  своїй  праці  «Основи  маркетингу»  Ф. Котлер. наводить вираз провідного теоретика з питань управління П. Друкера: «мета маркетингу – зробити зусилля зі збуту непотрібними, а його мета – так добре пізнати і зрозуміти  клієнта,  що  товар  або  послуга  будуть підходити  останньому  і  продаватимуть  самі себе» [7].
«Зважаючи  на  надбання  науковців,  можна виокремити такі спільні риси у понятті збутової діяльності як:
–    діяльність  підприємства,  яка  формує комунікації зі споживачами
;–    є  основою  для  побудови  логістичних процесів;
–    метою  діяльності  є  отримання  прибутку та задоволення потреб споживачів» [7].
Економічна сутність збуту полягає в реалізації створеної підприємством доданої вартості через продаж продукції або послуг, що, своєю чергою, забезпечує формування доходів, рентабельність діяльності та стабільність фінансових потоків. Збут виступає завершальною фазою кругообігу капіталу підприємства, яка завершує виробничий цикл та створює основу для відновлення виробничих ресурсів.
Основними функціями збуту є:
· реалізація продукції на ринку;
· пошук та утримання клієнтів;
· аналіз попиту і адаптація до ринкових умов;
· управління товарними запасами;
· контроль над рівнем продажів і доходів.
· значення ефективної системи збуту полягає у:
· забезпеченні безперервного обороту продукції;
· зниженні витрат на логістику, зберігання та просування;
· підвищенні задоволеності клієнтів;
· посиленні ринкових позицій підприємства;
· максимізації прибутковості через оптимізацію цінової політики та каналів реалізації.
Збутова діяльність – це процес, що супроводжує реалізацію готової продукції та втілює очікування підприємства щодо задоволення платоспроможного попиту споживачів. Інакше кажучи, це активна ринкова діяльність підприємства, спрямована на формування попиту на його товари та послуги, що включає організацію ефективних каналів дистрибуції та просування продукції на ринку. 
В умовах динамічного ринкового середовища, високої конкуренції та цифровізації управлінських процесів, система збуту трансформується в напрямку автоматизації, використання CRM-систем, e-commerce платформ та маркетингової аналітики, що вимагає стратегічного управління збутом, інтеграції збутової діяльності з маркетингом, виробництвом, логістикою та фінансами.
Таким чином, ефективна система збуту є запорукою комерційного успіху підприємства, оскільки вона забезпечує не лише реалізацію товарів, а й формує довгострокові відносини з клієнтами, сприяє стійкому зростанню доходів та конкурентних переваг на ринку.
Збутова політика підприємства формується під впливом як внутрішніх, так і зовнішніх умов його функціонування, що зумовлює необхідність здійснення всебічного комплексного аналізу під час її розробки. Ефективна система організації виробничо-збутової діяльності повинна відповідати стратегічним напрямкам господарської діяльності підприємства, забезпечуючи погодженість і взаємозв’язок між виробничими, збутовими, складськими, логістичними та транспортними процесами.
Недостатній рівень інформаційного забезпечення збутової діяльності підприємств значно ускладнює прийняття ефективних управлінських рішень, тому особливої актуальності набуває необхідність поглибленого аналізу чинників мікросередовища з метою виявлення їхнього впливу на систему виробництва та збуту.
До основних факторів, що впливають на ефективність збутової діяльності підприємства, належать:
· чисельність та структура цільової споживчої аудиторії;
· асортиментна політика та обсяги виробництва;
· щільність та активність каналів дистрибуції;
· форма організації каналів збуту (прямі, опосередковані, багаторівневі тощо);
· імідж підприємства на ринку та наявність розгалуженої торговельної мережі;
· рівень конкурентного середовища;
· макроекономічні умови, зокрема податкова, митна, цінова політика;
· правове регулювання у сфері захисту прав споживачів та господарських взаємовідносин;
· технологічний рівень, включаючи розвиток логістики, цифрових комунікацій та інфраструктури зберігання.
Окрему роль у формуванні ефективної збутової системи відіграють інновації, які охоплюють як технологічні оновлення, так і розробку нових видів продукції й послуг. Вони слугують каталізатором стратегічного розвитку підприємства, сприяючи розширенню ринкової присутності, зростанню обсягів реалізації та залученню нових споживачів. Інноваційні рішення часто стають основою конкурентних переваг, підвищують гнучкість каналів збуту та дозволяють адаптуватися до змін у поведінці споживачів.
Процес прийняття рішень у сфері розподілу товарів характеризується високим ступенем складності, що пов’язано з необхідністю врахування численних змінних. У цьому контексті ключовими орієнтирами є дані про поведінкові характеристики споживачів та особливості життєвого циклу продукції. Структуроване врахування цих факторів дозволяє формувати ефективні моделі дистрибуції, що відповідають потребам ринку та забезпечують стійке зростання підприємства.
Система розподілу продукції підприємства включає низку взаємопов’язаних елементів, кожен з яких виконує важливу функцію у забезпеченні ефективного товаропросування на ринку. Від гармонійної взаємодії цих компонентів залежить своєчасне і повне задоволення попиту споживачів, а також досягнення стратегічних цілей підприємства. Основними компонентами системи розподілу є: продукт, споживачі, канали збуту, логістика та комунікаційна підтримка.
1. Продукт. Характеристики товару значною мірою визначають специфіку організації розподілу. Основні аспекти включають:
· спроможність до складування – визначає придатність товару до зберігання без втрати якості, що впливає на вибір логістичних схем;
· транспортабельність – фізичні властивості товару, які впливають на вибір виду транспорту (крихкість, об’єм, вага, вимоги до температури);
· безперервність та частота потреби в продукті – регулярність споживання та необхідність підтримання стабільного постачання;
· відгуки споживачів та досвід споживання – рівень задоволеності клієнтів, який впливає на лояльність і обсяги повторних покупок.
2. Споживачі. Ретельне вивчення характеристик цільової аудиторії дозволяє адаптувати канали збуту до конкретних очікувань і потреб. Основні параметри:
· загальна чисельність споживачів та їх сегментація – масовий або нішевий характер ринку, що визначає вибір типу каналів (масовий, вибірковий, ексклюзивний);
· культура та звичаї покупок – переваги у способах придбання товару, залежність від регіональних особливостей, свят, традицій;
· ставлення до методів продажу – сприйняття онлайн-торгівлі, автоматизованих точок продажу, персонального обслуговування тощо;
· щільність споживання в каналах торгівлі – частота та обсяги покупок у роздрібних та оптових точках продажу, що визначає інтенсивність поповнення асортименту.
3. Канали збуту:
· прямі та опосередковані канали – використання власних торгових точок чи співпраця з посередниками;
· рівні каналу розподілу – одно-, дво- або багаторівнева структура, що впливає на вартість і контроль;
· гнучкість каналу – здатність швидко реагувати на зміни попиту, сезонність, нестабільність логістики.
4. Логістика: 
· наявність складської інфраструктури – оптимізація запасів та зменшення витрат на зберігання;
· транспортне забезпечення – вибір видів транспорту, маршрути, швидкість доставки;
· цифрові логістичні платформи – інтеграція іт-рішень для контролю руху товарів і оптимізації витрат.
5. Комунікаційна підтримка збуту
· маркетингові кампанії – підвищення обізнаності та стимулювання попиту;
· інформаційний супровід каналів збуту – забезпечення партнерів актуальними даними про товар, акції, залишки;
· [bookmark: _Hlk199519194]зворотний зв’язок – канали отримання та обробки відгуків клієнтів, що дає змогу оперативно реагувати на проблеми та покращувати якість обслуговування.
Комплексний підхід до формування системи розподілу дозволяє підприємству адаптуватися до змін ринкової кон’юнктури, мінімізувати втрати та забезпечити конкурентні переваги шляхом точного охоплення цільових сегментів споживачів.
Компоненти системи розподілу та їх характеристика представлені на рис. 1.1.
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Система збуту підприємства охоплює комплекс організаційних, логістичних, маркетингових і аналітичних функцій, які забезпечують ефективне просування товару від виробника до кінцевого споживача. Її мета полягає не лише у забезпеченні реалізації продукції, а й у формуванні стабільних довгострокових відносин із клієнтами, підтримці конкурентоспроможності та стратегічному розвитку підприємства.
До ключових функцій системи збуту належать:
· сегментація ринку – визначення цільових споживацьких груп, адаптація збутової стратегії до особливостей попиту;
· планування рекламної підтримки збуту – розробка заходів стимулювання продажів, формування позитивного іміджу продукції;
· організація договірної роботи – укладення контрактів із посередниками, дистриб’юторами та кінцевими покупцями;
· формування каналів збуту – вибір оптимальної структури каналів: прямі, непрямі, одно- чи багаторівневі моделі збуту;
· логістичне супроводження збуту – включає процеси приймання, зберігання, сортування, пакування, транспортування та відвантаження продукції;
· передача прав власності – юридичний супровід реалізації продукції та оформлення правочинів;
· інформаційне забезпечення – збір, обробка та передача комерційної інформації між усіма учасниками збутового процесу;
· робота із зворотним зв’язком – обробка скарг, претензій, відгуків клієнтів та врахування їх в процесі вдосконалення обслуговування;
· захист товару в процесі переміщення – забезпечення цілісності та якості продукції при транспортуванні;
· проведення переговорів із клієнтами – забезпечення ефективної комунікації, встановлення довгострокових партнерств;
· організація стимулювання збуту – використання інструментів мотивації персоналу та партнерів для досягнення планових показників реалізації.
Проте в межах функціонування збутової системи можуть виникати типові та специфічні проблеми, що негативно впливають на ефективність управлінських рішень.
До загальних проблем слід віднести:
· недостатній рівень підприємницької культури персоналу;
· недосконалу організаційну структуру управління збутом;
· відсутність внутрішньої координації між підрозділами.
· специфічні проблеми включають:
· перекладання відповідальності інших служб на відділ збуту;
· відсутність мотивації в менеджерів зі збуту;
· невідповідність збутової структури сучасним вимогам ринку;
· відокремленість збутової служби від загальної системи управління підприємством.
Успішне функціонування системи збуту передбачає безперервне вдосконалення її елементів. Підприємству необхідно:
· оцінювати рівень відповідності збутової діяльності умовам ринку;
· створювати конкурентоспроможну продукцію, що відповідає потребам цільової аудиторії;
· здійснювати регулярну оптимізацію організаційних процесів збуту.
В умовах сучасної економіки ефективна система збуту відіграє ключову роль у стратегічному управлінні підприємством. Вона забезпечує не лише реалізацію продукції, а й формує базу для довгострокового розвитку за рахунок постійного задоволення потреб клієнтів, гнучкого реагування на кон’юнктурні зміни та активного впровадження інновацій. Тому, збутова діяльність підприємства має бути стратегічно орієнтованою, інноваційно підкріпленою та інтегрованою в загальну систему менеджменту підприємства, що дозволить досягати поставлених економічних цілей і підвищувати конкурентоспроможність у динамічному ринковому середовищі.
Таким чином, у результаті дослідження було з’ясовано, що система збуту є ключовим елементом господарської діяльності підприємства, яка забезпечує перехід продукції від виробника до кінцевого споживача, формує ринкову присутність підприємства та безпосередньо впливає на його фінансові результати. В сучасних умовах високої конкуренції, змін кон’юнктури ринку, зростання споживчих вимог та нестабільності зовнішнього середовища ефективне управління системою збуту стає вирішальним чинником забезпечення стійкості та конкурентоспроможності підприємства.
Встановлено, що збутова система виконує не лише функції реалізації продукції, але й охоплює стратегічне планування, логістичне забезпечення, формування збутової політики, управління каналами розподілу, побудову комунікацій з клієнтами та зворотного зв’язку. Її результативність значною мірою залежить від здатності підприємства адаптуватися до ринкових змін, ефективно управляти товарними потоками, вибудовувати взаємодію з партнерами та споживачами, а також використовувати сучасні технології та інструменти збутової логістики. Система збуту має бути інтегрованою у загальну стратегію підприємства і орієнтованою на максимальне задоволення потреб споживачів, забезпечення ринкової гнучкості та досягнення високих економічних результатів у динамічному середовищі.



1.2. Класифікація каналів збуту та фактори, що впливають на їх вибір


Канали збуту – це шляхи, якими продукція чи послуги рухаються від виробника до кінцевого споживача. Вони є важливою складовою маркетингової та логістичної політики підприємства, що забезпечує ефективне охоплення ринку, оптимізацію витрат і підвищення доступності товару для споживача. Класифікація каналів збуту представлена в табл. 1.1.
Прямі канали збуту – це канали, в яких відсутні будь-які посередники, і продукція надходить безпосередньо від виробника до кінцевого споживача. Такий підхід дає підприємству повний контроль над процесом продажу, дозволяє краще розуміти потреби клієнтів, встановлювати тісний зворотний зв’язок і максимізувати прибуток, оскільки не потрібно ділитися маржею з посередниками. 
Приклади: фірмові магазини, офіційні інтернет-магазини, пряма доставка через кур’єрські служби.
Непрямі канали збуту – передбачають залучення одного або кількох посередників (дистриб’юторів, оптовиків, торгових агентів, роздрібних мереж), які беруть на себе частину функцій виробника – зберігання, транспортування, продаж, що дозволяє підприємству зосередитися на основному виробництві, але водночас знижує рівень контролю над просуванням продукції. 
Приклади: виробник → оптовик → роздріб → покупець.
Однорівневі канали – включають одного посередника між виробником і споживачем. Це можуть бути торгові представники або дистриб’ютори, які напряму закуповують продукцію і реалізують її споживачеві. Такий варіант дозволяє зберегти частковий контроль над продажами та скоротити логістичні витрати. 
Наприклад: виробник → дистриб’ютор → споживач.
Багаторівневі канали – передбачають залучення двох або більше посередників. Продукція проходить через кілька етапів перед потраплянням до кінцевого споживача. Така модель часто використовується при широкій географії продажу та масовому виробництві.
Приклад: виробник → оптовик → дистриб’ютор → роздріб → покупець.
Традиційні канали. Кожен учасник збутового ланцюга функціонує незалежно, керуючись власними інтересами та прибутком. Координація дій мінімальна, що часто призводить до конфліктів, дублювання зусиль або втрати ефективності.
Вертикально інтегровані канали – всі елементи каналу (виробництво, дистрибуція, збут) функціонують як єдина система, що дає змогу досягти високого рівня координації, ефективності, зниження витрат та посилення контролю. Така структура притаманна корпораціям, холдингам, мережам франчайзингу.
Споживчі канали – орієнтовані на кінцевого споживача – фізичну особу, яка купує товар для особистого користування. Тут важливу роль відіграють канали масового розподілу, реклама та стимулювання попиту.
Промислові канали – передбачають продаж товарів іншим підприємствам для подальшого використання у виробництві або комерційній діяльності. Акцент робиться на персоналізованому підході, технічному консалтингу та післяпродажному обслуговуванні.
Міжнародні канали – залучають іноземних партнерів, експортерів, митних брокерів та логістичні компанії. Ці канали мають складну структуру через національні обмеження, мови, валютні та податкові бар’єри.
Таблиця 1.1
Класифікація каналів збуту
	Ознака
	Опис

	За кількістю посередників:
	· прямі канали – передбачають відсутність посередників. Виробник самостійно здійснює реалізацію продукції кінцевим споживачам (власні магазини, інтернет-продажі;.
· непрямі канали – включають одного або декількох посередників (оптові компанії, дистриб’ютори, роздрібні мережі)

	За рівнями каналу:
	· однорівневі канали – один посередник між виробником і споживачем.
· багаторівневі канали – два й більше посередників (наприклад, виробник → оптовик → роздріб → споживач)

	За типом власності та організаційної структури:
	· традиційні канали – кожен учасник діє автономно, орієнтуючись на власний прибуток;
· вертикально інтегровані канали – учасники діють як єдина система (корпорації, франчайзинг)

	За типом ринку:
	· споживчі – орієнтовані на кінцевого споживача;
· промислові – для продажу іншим підприємствам;
· міжнародні – охоплюють іноземні ринки.



Фактори, що впливають на вибір каналів збуту, умовно поділяються на чотири групи:
1. Характеристики товару:
· складність та технічна специфікація продукції (високотехнологічна продукція частіше реалізується напряму);
· об’єм, вага, термін зберігання;
· ступінь новизни та потреба в обслуговуванні після продажу;
2. Характеристики цільового ринку:
· географічне розміщення споживачів;
· сегментація за рівнем доходів;
· поведінка споживачів (звички, очікування, канали комунікації);
3. Особливості самого підприємства:
· рівень розвитку інфраструктури (склади, логістика, ІТ-системи);.
· фінансові ресурси та готовність до інвестицій у прямий збут;
· досвід та фаховість персоналу у сфері продажу;
4. Зовнішні фактори:
· конкуренція на ринку збуту;
· регулювання з боку держави;
· технологічні зміни (розвиток e-commerce, CRM-систем тощо);
· поточна економічна ситуація в країні чи регіоні.
Отже, правильний вибір каналу збуту є стратегічно важливим для підприємства. Він має забезпечити баланс між витратами, охопленням ринку, зручністю для клієнтів і рівнем контролю за процесом продажів. У сучасних умовах підприємства прагнуть до оптимізації збутових каналів шляхом використання комбінованих (гібридних) моделей, що дозволяє забезпечити гнучкість і адаптивність до змін ринкового середовища.
Таким чином, у результаті дослідження класифікації каналів збуту встановлено, що ефективність системи реалізації продукції підприємства безпосередньо залежить від обґрунтованого вибору типу, структури та організації збутових каналів. Вони можуть бути як прямими, так і непрямими, мати різну кількість рівнів та ступінь інтеграції, обслуговувати споживчі, промислові або міжнародні ринки.
Вибір оптимального каналу збуту зумовлюється комплексом факторів, зокрема: специфікою товару (його технічними характеристиками, потребою в обслуговуванні), особливостями цільового ринку (географією, поведінкою споживачів), ресурсним потенціалом самого підприємства (інфраструктура, фінанси, кваліфікація персоналу), а також впливом зовнішнього середовища (рівень конкуренції, державне регулювання, розвиток цифрових технологій, економічна кон’юнктура). Ефективна організація збутової діяльності вимагає гнучкого підходу до формування каналів збуту, які здатні забезпечити безперервність товаропотоку, відповідність ринковим вимогам та досягнення стратегічних цілей підприємства в умовах динамічного бізнес-середовища.


1.3. Концептуальні підходи до вдосконалення системи управління збуту


Удосконалення системи управління збутом на підприємстві потребує стратегічного бачення і цілісного підходу, що враховує як внутрішні резерви підприємства, так і зовнішні виклики. Сучасні концептуальні підходи до вдосконалення системи збуту охоплюють кілька ключових напрямів:
1. Системний підхід – цей підхід передбачає розгляд системи збуту як елемента загальної системи управління підприємством. Збут має бути інтегрованим із виробництвом, маркетингом, фінансами та логістикою, що дозволяє досягти збалансованості рішень і забезпечити єдність цілей та методів управління.
2. Маркетинговий підхід – маркетинг є основою для ефективного управління збутом. В рамках цього підходу управління збутом орієнтується на глибоке вивчення споживача, його потреб, поведінки та очікувань. Розробка збутової політики базується на даних маркетингових досліджень, позиціонуванні продукції та формуванні відповідної стратегії просування.
3. Логістичний підхід – передбачає оптимізацію матеріальних, інформаційних і фінансових потоків, що супроводжують процес реалізації продукції. Основна мета – скорочення термінів доставки, зниження витрат на логістику, підвищення точності постачання та якості обслуговування клієнтів. Інтеграція логістики і збуту дає змогу створити гнучку та адаптивну систему реагування на зміни попиту.
4. Інноваційний підхід – спрямований на впровадження сучасних цифрових технологій у систему збуту. До таких інновацій належать: CRM-системи для управління взаємовідносинами з клієнтами, автоматизовані системи обробки замовлень, електронна комерція, застосування big data для аналізу споживчих вподобань, що дозволяє адаптуватися до сучасних умов ринку та забезпечити конкурентні переваги.
5. Адаптивний підхід – передбачає гнучкість управлінських рішень і здатність системи збуту швидко реагувати на зміни у зовнішньому середовищі – коливання попиту, зміни законодавства, появу нових технологій або дій конкурентів. Основними інструментами цього підходу є сценарне планування, стратегічний моніторинг ринку, динамічне ціноутворення.
6. Клієнтоорієнтований підхід – фокусується на створенні максимальної цінності для клієнтів. Передбачає персоналізацію взаємодії, побудову довгострокових відносин з клієнтами, впровадження сервісної підтримки, програм лояльності, ефективну роботу з відгуками. Головна мета – не просто продати товар, а забезпечити задоволення споживача та повторні покупки.
Відмітимо, вдосконалення системи управління збутом має базуватись на поєднанні кількох концептуальних підходів – системного, маркетингового, логістичного, інноваційного, адаптивного та клієнтоорієнтованого, а їх інтеграція дозволяє сформувати ефективну, гнучку та конкурентоспроможну збутову систему, здатну оперативно реагувати на зміни ринкового середовища та забезпечувати сталий розвиток підприємства.
«Управління збутовою діяльністю підприємства включає різні аспекти та стратегії, спрямовані на ефективний розвиток та забезпечення успішної реалізації товарів чи послуг. Управління збутовою діяльністю –це складний процес, який вимагає постійного аналізу ринку, гнучкості в прийнятті рішень та постійного вдосконалення стратегій для досягнення успішних результатів. Об’єкти управління збутовою діяльністю –це різноманітні складові, процеси, що підлягають контролю та оптимізації в контексті забезпечення ефективності збуту товарів чи послуг. До об’єктів управління збутовою діяльністю  належать  складові,  що  пов’язані  із  реалізацією  продукції  /  надання  послуг,  зокрема:  управління товарними запасами, формування оптимального асортименту товарів, організація реклами товарів, продаж товарів. Управління  збутовою  діяльністю  реалізовується  на  стратегічному,  тактичному  та  оперативному рівнях» [17].
В умовах зростаючої конкуренції, динамічності ринку та постійної зміни запитів споживачів особливої актуальності набуває питання запобігання проблемам у функціонуванні системи управління збутовою діяльністю підприємства. Одним із ключових чинників успішного розвитку підприємства є адаптивність збутової системи до нових ринкових вимог, що швидко змінюються. Тому гнучке й ефективне управління збутом є важливою умовою досягнення стратегічних цілей та підвищення конкурентоспроможності підприємства.
Процес управління збутовою діяльністю повинен бути організований так, щоб забезпечувати чітке планування, ефективну координацію дій, оперативний контроль збутових операцій та досягнення визначених показників. Злагоджена робота у сфері реалізації продукції сприяє укладанню більшої кількості вигідних угод, підвищує ефективність комерційної діяльності та формує передумови для стійкого зростання в умовах жорсткої конкуренції.
Система збуту повинна бути орієнтована на якісне та повне задоволення потреб споживачів при збереженні фінансової стійкості підприємства. Управління збутом охоплює організаційні, мотиваційні, планувальні та контрольні процеси, які спрямовані на досягнення збутових цілей і підтримання ефективної комунікації з ринком. У межах управлінської діяльності формується не лише попит на продукцію підприємства, а й механізми його задоволення.
Сучасна система управління збутом включає розвиток відділу продажів, впровадження ефективних методів просування товарів і формування клієнтської бази. Збут виступає не лише джерелом надходжень, а й одним з ключових елементів забезпечення життєздатності підприємства.
До основних методологічних принципів ефективного управління збутом належать:
· наявність товару, що відповідає очікуванням споживача;
· налагоджена інформаційна підтримка збутових процесів;
· ефективна логістика та складська інфраструктура;
· раціональний вибір збутових каналів;
· забезпечення фінансової підтримки продажів;
· підготовка та розвиток персоналу у сфері збуту;
· системний підхід до організації збутової діяльності.
Досягнення високих результатів у сфері збуту потребує чітко сформульованих цілей, планування та стратегічного підходу. План збуту має передбачати основні завдання, засоби їх реалізації та цільові орієнтири, що дозволяє менеджменту концентрувати зусилля на отриманні бажаних результатів.
Стратегічне планування збуту охоплює етапи:
· визначення організаційних цілей і формування стратегії збуту;
· дослідження характеристик клієнтів і побудова товарної пропозиції;
· стимулювання працівників і побудова мотиваційної системи.
Слід зазначити, що універсальних рішень для підвищення збуту не існує. Успішне управління реалізацією базується на застосуванні комплексу інструментів і стратегій, які враховують специфіку галузі, характер продукції та локальні ринкові умови. Ефективна збутова стратегія передбачає встановлення довгострокових взаємин із клієнтами, гнучкість у задоволенні їхніх потреб і постійне оновлення товарного асортименту.
Таким чином, грамотне управління системою збуту дозволяє підприємству не лише задовольняти запити ринку, а й активно впливати на нього, формуючи попит, розширюючи частку на ринку та забезпечуючи довготривалу конкурентоспроможність.
Управління збутовою діяльністю підприємства охоплює три основні рівні – стратегічний, тактичний та оперативний – кожен із яких виконує специфічні функції, спрямовані на забезпечення безперервності, ефективності та результативності реалізації продукції.
На стратегічному рівні управління збутом передбачає формування загального вектору розвитку підприємства у сфері реалізації, що включає визначення місії, формування бачення та розробку довгострокових цілей у сфері збуту. Сюди належать: вибір цільових ринків, позиціонування торговельної марки, визначення конкурентних переваг у системі збуту, а також розробка стратегії проникнення на нові сегменти. Особливе значення на цьому рівні має прийняття рішень щодо вибору та обґрунтування ефективних каналів збуту з урахуванням змін у споживчих тенденціях, глобалізаційних впливів та цифрових трансформацій. Компетенція стратегічного управління покладається на вищу управлінську ланку підприємства, яка відповідає за узгодження збутових цілей із загальною бізнес-стратегією компанії.
Тактичний рівень управління охоплює середньострокове планування та реалізацію збутових заходів, орієнтованих на досягнення стратегічних цілей. Тут формуються конкретні маркетингові плани, стратегії рекламних кампаній, цінова політика, методи просування товарів, а також програми з обслуговування споживачів. Також на цьому рівні здійснюється управління партнерськими мережами (дистриб’юторами, посередниками, оптовими та роздрібними структурами), що включає укладання договорів, координацію взаємодії та контроль за дотриманням зобов’язань. Крім того, тактичне управління передбачає розробку комплексних заходів щодо підвищення рівня продажів, адаптацію пропозиції до змін у споживчій поведінці, а також впровадження клієнтоорієнтованих підходів у процес реалізації продукції. Цей рівень належить до сфери відповідальності керівників функціональних підрозділів та бізнес-процесів.
На оперативному рівні управління збутом забезпечує реалізацію щоденних функціональних задач у межах конкретних бізнес-операцій. Здійснюється контроль за виконанням планів продажів, управління запасами, логістикою, обробкою замовлень, забезпеченням своєчасної доставки продукції, веденням складського обліку, обслуговуванням клієнтів та вирішенням поточних проблем. Важливою функцією є моніторинг рівня сервісу, оперативне реагування на зміну запитів клієнтів, а також забезпечення відповідності стандартам якості обслуговування. Оперативне управління здійснюється керівниками структурних підрозділів нижчої ланки, логістами, супервайзерами та відповідальними за внутрішні виробничо-збутові процеси.
Таким чином, ефективна система управління збутом вимагає чіткої взаємодії всіх трьох рівнів управління. Кожен з них виконує унікальні функції, однак усі разом вони утворюють цілісну збутову систему, здатну забезпечити адаптивність, ефективність і стабільність діяльності підприємства в умовах ринкових змін. Такий підхід сприяє підвищенню ринкової частки підприємства, зміцненню його конкурентних позицій і забезпеченню довгострокового зростання.
Система управління збутом на підприємстві представлена на рис. 1.2.
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Рис. 1.2. Система управління збутом на підприємстві

Рис. 1.2 відображає структурно-логічну модель системи управління збутом на підприємстві, яка інтегрує ключові елементи, взаємозв’язки та чинники, що впливають на ефективність збутової діяльності. Схема побудована за принципом системного підходу і включає наступні основні складові:

Суб’єкти управління операційною діяльністю: Управлінський рівень – приймає стратегічні рішення, визначає цілі, формує політику збуту. Виконавчий рівень – реалізує поставлені завдання, здійснює безпосереднє управління збутовими процесами.
Об’єкти управління збутом на підприємстві: до них належать елементи логістики, продажу, комунікацій, сервісу та обслуговування, які перебувають під впливом управлінських рішень.
Функції управління збутом: планування, організація, мотивація, контроль, координація – як основні функціональні блоки системи.
Методи та інструменти управління: включають аналітичні моделі, CRM-системи, прогнозування попиту, цінові механізми, стимулювання збуту тощо.
Показники результативності: кількісні показники: обсяг продажів, рівень виконання плану збуту, коефіцієнт обігу; якісні показники: задоволеність клієнтів, лояльність, якість обслуговування.
Фактори впливу: ендогенні фактори – внутрішнє середовище підприємства (організаційна структура, персонал, ресурси); екзогенні фактори – зовнішнє середовище (ринкова кон’юнктура, конкуренція, регулювання).
Принципи управління збутом: системність, орієнтація на результат, адаптивність, ефективність комунікацій тощо.
Маркетингова стратегія підприємства: визначає стратегічні орієнтири збутової діяльності, цільові ринки, позиціонування товарів та методи їх просування.
Управлінський вплив на керований об’єкт реалізується через інструменти контролю, мотивації, стимулювання та зворотного зв’язку, а результати управління збутом: досягаються у вигляді зростання обсягів реалізації, підвищення прибутковості, задоволеності споживачів та зміцнення ринкових позицій підприємства. Дана модель дає змогу комплексно оцінити та вдосконалити систему збуту на підприємстві, забезпечуючи узгодженість між стратегічними цілями та оперативною діяльністю.
Елементи системного  підходу оцінки ефективності збуту на підприємстві представлені на рис. 1.3. 
[bookmark: _Hlk199527355]Елементи системного  підходу оцінки ефективності збуту на підприємстві
Системно-факторний елемент
Системно-компонентний елемент
Системно-структурний елемент
Системно-функціональний
елемент
Системно-еволюційний елемент

Рис. 1.3.  Елементи системного  підходу оцінки ефективності збуту на підприємстві
Рис. 1.3 представляє структурну модель, що відображає ключові елементи системного підходу до оцінки ефективності збуту. Він включає п’ять складових: 
Системно-факторний елемент – враховує сукупність зовнішніх і внутрішніх факторів, що впливають на ефективність збутової діяльності. Ці фактори можуть мати позитивний або негативний вплив.
Системно-компонентний елемент – охоплює основні структурні складові системи збуту (відділ збуту, логістика, ІТ-системи, персонал тощо), що забезпечують її функціонування.
Системно-структурний елемент – визначає взаємозв’язки між елементами збутової системи, ієрархію управління, взаємодію між підрозділами, рівень централізації тощо.
Системно-функціональний елемент – відображає функціональне призначення кожного компонента системи збуту: планування, просування, реалізація, комунікація зі споживачами.
Системно-еволюційний елемент – враховує зміни у збутовій системі в динаміці, тенденції розвитку, адаптацію до зовнішніх умов та трансформацій ринку.
Кожен елемент може мати позитивний або негативний результат, що й впливає на загальну ефективність збутової системи.
Зразок матриці SWOT-аналізу щодо оцінки ефективності заходів збуту на  підприємстві представлено на рис. 1.4.
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Рис. 1.4. Зразок матриці SWOT-аналізу щодо оцінки ефективності збуту на підприємстві
 Рис. 1.4 візуалізує SWOT-матрицю, адаптовану для оцінювання системи збуту. Матриця поділена на чотири поля:

Сильні сторони (Strengths) – внутрішні переваги системи збуту.
Слабкі сторони (Weaknesses) – внутрішні недоліки чи обмеження.
Можливості (Opportunities) – зовнішні шанси, які можна використати.
Загрози (Threats) – зовнішні чинники, що можуть зашкодити збутовій діяльності.
Комбінації сильних/слабких сторін і можливостей/загроз утворюють чотири ключові сценарії:
Сила + можливість – зона потенційного розвитку та реалізації конкурентних переваг.
Сила + загроза – ситуація, що вимагає використання внутрішніх ресурсів для протидії зовнішнім викликам.
Слабкість + можливість – потребує внутрішньої трансформації для реалізації ринкових можливостей.
Слабкість + загроза – найкритичніший сценарій, що потребує стратегічного втручання.
Відмітимо, основний фокус рис.1.3-1.4 – інтегровано оцінити систему збуту підприємства, виокремити її ключові характеристики, а також сформувати базу для подальших управлінських рішень. Ці два рисунки вдало доповнюють одне одного: перший дає системну основу оцінки, другий – стратегічно-аналітичну.
Таким чином, у результаті дослідження теоретичних засад удосконалення системи управління збутом встановлено, що ефективна збутова діяльність є ключовою умовою досягнення стратегічних цілей підприємства, забезпечення фінансової стабільності та підвищення конкурентоспроможності в умовах мінливого ринкового середовища. Сучасна система управління збутом має формуватися на основі поєднання стратегічного, тактичного та оперативного рівнів управління, що дозволяє забезпечити цілісність, гнучкість і результативність управлінських рішень. Обґрунтовано необхідність впровадження концептуальних підходів до організації збуту, які передбачають використання планово-аналітичних, мотиваційних, інформаційно-логістичних і контрольних механізмів. Збут має розглядатися як багатокомпонентна система, яка охоплює не лише реалізацію продукції, а й формування клієнтської бази, розвиток каналів комунікації та забезпечення високого рівня обслуговування споживачів.
Встановлено, що управління збутом потребує адаптивного підходу до змін зовнішнього середовища, зокрема в частині поведінки споживачів, технологічного прогресу та розвитку електронної комерції. У зв’язку з цим акцент зроблено на важливості стратегічного планування збутової діяльності з урахуванням потреб ринку, особливостей товарної пропозиції та ресурсних можливостей підприємства, що забезпечує системність, узгодженість і ефективність збутової політики підприємства.

















РОЗДІЛ 2.
АНАЛІЗ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ТА ЗБУТУ НА 
ТОВ «ЮГМЕТАЛСЕРВІС»

2.1. Загальна характеристика підприємства ТОВ «Югметалсервіс»

Товариство з обмеженою відповідальністю «Югметалсервіс» – це сучасне підприємство, яке здійснює господарську діяльність у сфері торгівлі металопрокатом, трубною продукцією та супутніми матеріалами для будівництва й промисловості. Компанія є активним учасником ринку південного регіону України, зокрема Одеської області, і має стабільну репутацію надійного постачальника серед промислових підприємств, будівельних компаній, малого та середнього бізнесу.
Організаційно-правова форма: ТОВ – товариство з обмеженою відповідальністю.
Дата створення: підприємство функціонує на ринку понад 20 років.
Основні види діяльності:
гуртова та роздрібна торгівля чорним та кольоровим металопрокатом;
реалізація трубної продукції, листового металу, арматури, профілів;
надання супутніх логістичних та консультаційних послуг.
Місія підприємства: задоволення потреб клієнтів у якісному металопрокаті з дотриманням високих стандартів сервісу та надійного постачання.
Ключові особливості підприємства: матеріально-технічна база – наявність власних складів, автопарку для доставки продукції та сучасних засобів обробки замовлень. Персонал: кваліфіковані фахівці в галузі логістики, продажів, закупівель і фінансового планування. Постачальники: прямі контракти з металургійними комбінатами України та імпортними виробниками.
Ринок збуту: підприємство орієнтоване на клієнтів Одеської, Миколаївської, Херсонської та інших областей України. У портфелі клієнтів присутні як приватні забудовники, так і великі промислові об’єкти.
Фінансові показники: підприємство демонструє стабільні фінансові результати, утримуючи рентабельність операційної діяльності на позитивному рівні, що свідчить про ефективність бізнес-моделі та успішну адаптацію до змін ринкових умов.
Проблематика: попри загальну ефективність функціонування, існують виклики, пов’язані з оптимізацією системи збуту, удосконаленням логістики та підвищенням лояльності клієнтів, що потребують системного аналізу й управлінських рішень.
Таким чином, ТОВ «Югметалсервіс» є перспективним підприємством із чітко сформованою стратегією розвитку, проте потребує постійного вдосконалення інструментів управління, зокрема у сфері збуту, для забезпечення довгострокової конкурентоспроможності.
Аналіз фінансових результатів ТОВ «Югметалсервіс» за 2024 рік на основі наданої форми №2-м («Звіт про фінансові результати» Додаток А), дозволяє зробити такі висновки.
 Чистий дохід від реалізації продукції: 2024 рік: 6074,3 тис. грн.,  2023 рік: 8436,8 тис. грн. Зниження на 2362,5 тис. грн. або приблизно на 28%. Це свідчить про падіння обсягів реалізації, яке може бути викликано зменшенням попиту, конкуренцією, змінами в асортименті або зовнішніми факторами (інфляція, ринок, логістика).
Собівартість реалізованої продукції: 2024 рік: 5795,7 тис. грн., 2023 рік: 8057,8 тис. грн.  Зниження на 2262,1 тис. грн (майже на 28,1%). Це позитивна тенденція, що свідчить про зниження витрат на виробництво, але вона майже пропорційна зниженню виручки.
Інші операційні витрати: 2024 рік: 235 тис. грн., 2023 рік: 349,7 тис. грн. Скорочення на 114,7 тис. грн. Підприємство зменшило адміністративні або маркетингові витрати, можливо, в межах антикризових заходів.
Фінансовий результат до оподаткування: 2024 рік: 43,6 тис. грн., 2023 рік: 58,3 тис. грн. Зниження прибутковості на 14,7 тис. грн (25,2%). Попри значне зниження виручки, підприємство змогло залишитися прибутковим, хоча маржа зменшилася.
Податок на прибуток: 2024 рік: 7,9 тис. грн., 2023 рік: 10,5 тис. грн. Зниження пов’язане з меншим прибутком до оподаткування.
Чистий прибуток: 2024 рік: 35,7 тис. грн., 2023 рік: 47,8 тис. грн. Зменшення на 12,1 тис. грн (25,3%)
Підприємство зберегло прибутковість, але рентабельність діяльності дещо знизилася.
Таблиця 2.1.
Динаміка показників фінансових результатів ТОВ «Югметалсервіс» за 2023-2024 роки
	Показник
	2023 рік
	2024 рік
	Зміна
	Тенденція

	Чистий дохід
	8436,8
	6074,3
	−2362,5
	📉 Зменшення

	Собівартість
	8057,8
	5795,7
	−2262,1
	📉 Зменшення

	Чистий прибуток
	47,8
	35,7
	−12,1
	📉 Зменшення

	Рентабельність продажу (%)
	0,57%
	0,59%
	+0,02 п.п.
	📈 Незначне зростання



Фінансові результати ТОВ «Югметалсервіс» за 2024 рік свідчать про зниження обсягів реалізації та прибутку порівняно з попереднім періодом, однак підприємству вдалося зберегти прибутковість. Скорочення витрат свідчить про адекватне реагування на зниження доходів. Проте для поліпшення фінансової стабільності слід звернути увагу на відновлення обсягів реалізації та зростання рентабельності.


2.2. Аналіз чинної системи збуту підприємства

Аналіз чинної системи збуту підприємства дає змогу оцінити ефективність механізмів реалізації продукції, особливості каналів розподілу, організаційну структуру служби збуту, логістичну підтримку, а також маркетингову політику у сфері продажів.
1. Організаційна структура збутової діяльності. У ТОВ «Югметалсервіс» функції збуту реалізуються спеціалізованим відділом продажів, що виконує такі завдання:
· підготовка комерційних пропозицій;
· укладання договорів з оптовими клієнтами;
· супровід логістичних процесів;
· контроль виконання замовлень;
· моніторинг ринку та формування цінових пропозицій.
Відділ працює у взаємодії з виробничим підрозділом, логістикою та фінансовою службою.
2. Канали збуту. ТОВ «Югметалсервіс» застосовує непрямі канали збуту, орієнтуючись на роботу з оптовими покупцями та будівельними компаніями через дистриб’юторів і торгових партнерів. Основні характеристики каналів:
· однорівневий канал: виробник → оптовий покупець;
· багаторівневий канал: виробник → дистриб’ютор → роздрібний магазин → кінцевий споживач.
Використання багаторівневих каналів забезпечує ширший ринковий охоплення, однак ускладнює контроль над кінцевими цінами й споживчим досвідом.
3. Методологія збуту
Основними методами збуту на підприємстві є:
· пряма комунікація з клієнтами (виставки, e-mail розсилки);
· індивідуальні переговори з великими партнерами;
· робота з постійними клієнтами через систему знижок і бонусів;
· підтримка сайту та каталогів продукції.
Наразі інструменти цифрового маркетингу (SMM, SEO, контекстна реклама) використовуються обмежено.
4. Логістичне забезпечення. Компанія має власний транспорт для доставки продукції, однак обмеженість ресурсів зумовлює потребу у залученні сторонніх логістичних компаній. Складські приміщення забезпечують короткострокове зберігання продукції, проте зростання обсягів вимагає модернізації логістичної інфраструктури.
5. Основні проблеми в системі збуту. На підставі внутрішнього аналізу можна виокремити такі проблеми:
· відсутність CRM-системи та цифрових інструментів автоматизації збуту;
· недостатня гнучкість в управлінні каналами реалізації;
· брак аналітичної підтримки у прийнятті маркетингових рішень;
· обмеженість каналів просування продукції на нові ринки;
· залежність від вузького кола постійних клієнтів.
Система збуту ТОВ «Югметалсервіс» функціонує стабільно, однак має значний потенціал для вдосконалення. Для підвищення її ефективності доцільно:
· автоматизувати процеси взаємодії з клієнтами (впровадження CRM);
· розширити канали збуту за рахунок електронної комерції;
· посилити роль маркетингових інструментів у формуванні попиту;
· модернізувати логістику відповідно до зростаючих потреб.
Таблиця 2.2.
Аналіз сильних і слабких сторін системи збуту ТОВ «Югметалсервіс»
	Аспект
	Сильні сторони
	Слабкі сторони

	Канали збуту
	Налагоджені зв’язки з оптовими партнерами та дистриб’юторами
	Обмежене охоплення кінцевого споживача

	Організація відділу продажів
	Відповідальна команда менеджерів зі збуту
	Відсутність спеціалізованого аналітичного супроводу збутових процесів

	Інструменти маркетингу
	Використання класичних методів B2B-продажів
	Недостатнє використання цифрового маркетингу

	Логістична підтримка
	Наявність власного транспорту
	Відсутність автоматизованої складської системи

	Взаємодія з клієнтами
	Індивідуальний підхід до великих клієнтів
	Залежність від вузького кола клієнтів

	Цифрові технології в збуті
	Наявність корпоративного сайту та базових інструментів електронного продажу
	Відсутність CRM та інтеграції з сучасними платформами e-commerce



На основі проведеного аналізу сильних і слабких сторін системи збуту ТОВ «Югметалсервіс» можна зробити висновок, що підприємство має певні організаційні та ресурсні передумови для ефективної збутової діяльності, зокрема – налагоджені логістичні процеси та стабільні зв’язки з клієнтами. Однак на ефективність системи негативно впливають такі чинники, як недостатня автоматизація збутових операцій, обмежене використання цифрових каналів продажу та слабкий аналітичний супровід управлінських рішень у сфері збуту, що зумовлює потребу у впровадженні сучасних інформаційних технологій, розширенні каналів дистрибуції та посиленні маркетингової аналітики для забезпечення конкурентоспроможності підприємства на ринку.
Визначення проблем у функціонуванні системи збуту та напрями її вдосконалення. У процесі аналізу чинної системи збуту ТОВ «Югметалсервіс» було виявлено ряд проблем, що обмежують ефективність збутової діяльності підприємства. Зокрема, основними недоліками системи збуту є:
· низький рівень автоматизації збутових процесів, що ускладнює обробку замовлень, контроль залишків продукції та оперативну комунікацію з клієнтами;
· обмежене використання цифрових каналів збуту: підприємство переважно застосовує традиційні канали реалізації продукції (особисті продажі, телефонні замовлення), що звужує охоплення потенційних клієнтів;
· відсутність аналітичної підтримки прийняття збутових рішень, що не дозволяє своєчасно реагувати на зміни в попиті, цінах конкурентів або регіональних ринках;
· недостатня мотивація персоналу збутових підрозділів, що знижує якість роботи з клієнтами та зменшує ефективність переговорів і укладання угод.
З метою подолання вказаних проблем і вдосконалення системи збуту підприємства доцільно запропонувати такі напрями удосконалення:
· автоматизація процесів збуту – впровадження CRM-систем для управління клієнтськими контактами, історією продажів, звітністю та прогнозуванням попиту;
· розширення каналів збуту – активне використання онлайн-платформ (власний вебсайт, торгові майданчики B2B, соціальні мережі), що дозволить розширити клієнтську базу;
· маркетингова аналітика – систематичний збір і аналіз інформації про споживачів, конкурентів та ринок з метою підвищення обґрунтованості управлінських рішень у сфері збуту;
· навчання та мотивація персоналу – організація навчальних заходів із сучасних технік продажів, впровадження KPI та бонусної системи для стимулювання результативної роботи збутового відділу;
· оптимізація логістики – удосконалення складських процесів, скорочення часу доставки, інтеграція з транспортними компаніями для поліпшення сервісу.
Реалізація запропонованих заходів сприятиме підвищенню ефективності збутової діяльності ТОВ «Югметалсервіс», зміцненню його конкурентних позицій, зростанню обсягів продажу та формуванню довгострокових партнерських відносин із клієнтами.
Таким чином, у результаті проведеного дослідження системи збуту ТОВ «Югметалсервіс» встановлено, що підприємство володіє певними сильними сторонами у сфері реалізації продукції, серед яких – наявність сталих зв’язків із клієнтами, досвід роботи на ринку, а також стабільна товарна номенклатура. Разом із тим виявлено низку ключових недоліків, що стримують розвиток ефективної збутової діяльності: відсутність цифрових каналів продажу, низький рівень автоматизації, неефективна система мотивації збутового персоналу та недостатній рівень маркетингової аналітики. Проведений SWOT-аналіз дозволив систематизувати чинники внутрішнього та зовнішнього впливу на збутову діяльність, що створює підґрунтя для обґрунтованого формування напрямів удосконалення. Основними проблемами виявлено нестачу гнучких управлінських підходів, слабку адаптивність системи збуту до змін ринкового середовища та відсутність стратегічного бачення її розвитку.
Запропоновані напрями вдосконалення передбачають інтеграцію цифрових технологій (CRM, онлайн-продажі), посилення аналітичного супроводу збутових процесів, оновлення мотиваційного механізму та оптимізацію логістичних і комунікаційних процесів. Реалізація цих заходів дозволить ТОВ «Югметалсервіс» зміцнити свої конкурентні позиції, підвищити гнучкість управління збутом і забезпечити стабільне зростання обсягів реалізації продукції в умовах сучасного ринку.


























РОЗДІЛ 3.
НАПРЯМИ ВДОСКОНАЛЕННЯ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ЗБУТОМ НА ТОВ «ЮГМЕТАЛСЕРВІС»

3.1. Механізм забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс»

Для ефективного функціонування системи збуту на підприємстві необхідно забезпечити узгоджену взаємодію всіх її складових, зокрема організаційної, інформаційної, кадрової, технічної, фінансової та маркетингової підсистем. На ТОВ «Югметалсервіс» запропоновано механізм, що дозволяє системно управляти процесом збуту з урахуванням сучасних викликів ринкового середовища та внутрішніх ресурсів підприємства.
У сучасних умовах господарювання механізм управління збутовою діяльністю розглядається як сукупність інструментів, методів, процедур і організаційно-економічних важелів, спрямованих на досягнення стратегічних і тактичних цілей підприємства в сфері реалізації продукції. Цей механізм має базуватись на системному підході, який забезпечує інтеграцію всіх елементів збутової діяльності в єдину керовану систему.
В економічній літературі механізм управління трактується по-різному: як інструмент впливу на внутрішні бізнес-процеси, як модель реалізації господарських функцій, або як сукупність взаємопов’язаних складових, що координують діяльність підприємства в умовах конкурентного середовища. У контексті збутової діяльності цей механізм має забезпечувати ефективну взаємодію між усіма її складовими – організаційною структурою, маркетинговими процесами, інформаційним забезпеченням, матеріальними ресурсами, каналами реалізації та логістикою.
О. Побережець вважає, що «механізм управління результатами діяльності підприємства» представляє собою багаторівневу систему взаємопов’язаних складових: організаційної системи, системи забезпечення та системи реалізації, які наповнюючись відповідними елементами (принципами, методами, інструментами), забезпечують досягнення поставленої мети управління результатами діяльності на окремому промисловому підприємстві з урахуванням факторів впливу» [37].       
На наш погляд, механізм управління збутом доцільно визначити як узгоджену систему організаційних, економічних, ресурсних і інформаційних елементів, що забезпечують ефективну реалізацію продукції підприємства на ринку, адаптацію до змін зовнішнього середовища та досягнення цільових показників збуту.
Для ТОВ «Югметалсервіс» така система повинна включати:
1. Організаційно-економічний блок, що визначає структурну побудову служби збуту, регламентує взаємодію між підрозділами, встановлює відповідальність та підзвітність.
2. Ресурсне забезпечення, включаючи наявність необхідних фінансових, трудових, матеріальних та логістичних ресурсів, які забезпечують своєчасну поставку продукції, її просування та супровід.
3. Інформаційне забезпечення – впровадження CRM-систем, збору та аналітики даних про клієнтів, конкурентів, ринки збуту та ефективність каналів реалізації.
4. Маркетинговий супровід, який включає вивчення попиту, формування конкурентних переваг, позиціонування продукції, організацію рекламної діяльності та стимулювання збуту.
5. Функціонально-структурний механізм – забезпечує чіткий розподіл обов’язків у межах збутових підрозділів, координацію взаємодії з логістикою, виробництвом, фінансами та вищим керівництвом.
6. Правове та нормативне забезпечення, яке гарантує відповідність процедур збуту чинному законодавству, зокрема у частині контрактних зобов’язань, сертифікації продукції та захисту прав споживачів.
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Рис. 3.1 Складові механізму забезпечення управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс»
Ефективність реалізації цього механізму посилюється за рахунок використання сучасних управлінських підходів:
· системного підходу, що дозволяє бачити збут як частину загальної стратегії підприємства;
· процесного підходу, що розглядає збут як послідовність взаємопов’язаних дій;
· цільового підходу, спрямованого на досягнення конкретних збутових показників;
· інноваційного підходу, що передбачає використання цифрових технологій і новітніх засобів автоматизації;
· ситуаційного підходу, що забезпечує гнучкість реагування на ринкові виклики;
· проєктного підходу, застосовуваного в рамках запуску нових продуктів або виходу на нові ринки.
Таким чином, механізм забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» – це багатокомпонентна конструкція, яка дозволяє підприємству досягати високих результатів реалізації продукції за рахунок цілісного управління всіма ресурсами та процесами, пов’язаними зі збутом. Його ефективне функціонування створює передумови для зміцнення ринкових позицій підприємства, підвищення його конкурентоспроможності та забезпечення сталого розвитку.
Ключові елементи механізму забезпечення системи управління збутом:
1. Організаційне забезпечення: передбачає створення чіткої структури служби збуту, розподіл функціональних обов’язків між співробітниками, встановлення вертикалі підпорядкування та чітке регламентування процедур прийняття збутових рішень.
2. Кадрове забезпечення: включає підбір, навчання та мотивацію персоналу, залученого до процесів збуту. Пропонується впровадження системи матеріального й нематеріального стимулювання, регулярне підвищення кваліфікації, тренінги з продажів, переговорів і роботи з клієнтами.
3. Інформаційне забезпечення: полягає у створенні та використанні єдиної бази клієнтів, інтеграції CRM-систем, зборі, обробці та аналізі маркетингової інформації щодо поведінки споживачів, попиту, динаміки продажів.
4. Фінансове забезпечення: передбачає формування бюджету збутової діяльності, контроль витрат на збут, оцінку рентабельності реалізації продукції через різні канали, визначення фінансових стимулів для підвищення ефективності реалізації.
5. Маркетингове забезпечення: включає реалізацію комплексу маркетингових заходів для підтримки продажів – реклами, просування, участі у виставках, акцій лояльності, аналізу ринку та конкурентів.
6. Технічне забезпечення: полягає в оновленні технічних засобів роботи збутового персоналу, впровадженні автоматизованих систем обліку та звітності, логістичного програмного забезпечення.
Механізм забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» виступає як багаторівнева система управлінських рішень і дій, що має на меті формування гнучкої, адаптивної та ефективної моделі збуту, яка відповідає сучасним потребам ринку та стратегічним цілям підприємства.
Загальна модель  механізму забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» представлена на рис. 3.2. 
Механізм забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» є цілісною, динамічною та адаптивною системою взаємопов’язаних елементів, яка орієнтована на забезпечення ефективного функціонування підприємства в умовах жорсткої ринкової конкуренції, високої мінливості попиту та постійної трансформації маркетингового середовища. 
Такий механізм охоплює сукупність інструментів, методів, процедур та управлінських рішень, що дозволяють раціонально організувати, координувати та контролювати всі ключові аспекти збутової діяльності.
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Рис. 3.2. Загальна модель  механізму забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс»
Основні складові механізму управління збутом на підприємстві включають:
Цільова підсистема – відповідає за формування стратегічних, тактичних і поточних цілей у сфері збуту, що ґрунтуються на загальній місії підприємства. Для ТОВ «Югметалсервіс» пріоритетними завданнями є: розширення ринків збуту, нарощування обсягів продажів, зміцнення взаємодії з постійними партнерами та забезпечення прибутковості реалізаційної діяльності.
Організаційна підсистема – визначає структуру управління збутовою діяльністю, розподіл повноважень, зони відповідальності та механізми взаємодії між структурними підрозділами підприємства. На підприємстві функціонує чітка ієрархія, яка дозволяє ефективно управляти комунікацією між збутовим відділом, маркетингом, логістикою та адміністрацією.
Функціональна підсистема – охоплює ключові управлінські функції: планування збуту, організацію продажів, мотивацію персоналу, аналіз реалізації та контроль виконання планових завдань. У межах цього компонента розробляються щомісячні плани продажів, реалізуються заходи з розширення клієнтської бази, проводяться акції стимулювання збуту.
Інформаційно-аналітична підсистема – забезпечує прийняття обґрунтованих рішень на основі обробки внутрішніх і зовнішніх даних. Здійснюється моніторинг динаміки реалізації, аналіз споживчих переваг, ефективності каналів збуту та прогнозування попиту.
Нормативно-правове забезпечення – гарантує дотримання чинного законодавства України, стандартів галузі та вимог договірного права у сфері торгівлі, логістики та споживчого захисту. ТОВ «Югметалсервіс» дотримується положень податкового, трудового та договірного законодавства при здійсненні збутових операцій.
Мотиваційно-кадрова підсистема – спрямована на професійне управління персоналом відділу збуту: формування компетентної команди, впровадження мотиваційних програм, оцінку результатів діяльності працівників і навчання персоналу сучасним технологіям продажів та комунікації з клієнтами.
Контрольна підсистема – виконує функції оцінки досягнення запланованих показників збуту, аналізу ефективності реалізації продукції, виявлення відхилень та своєчасного реагування на загрози і проблеми, що виникають у процесі збутової діяльності.
Таким чином, механізм забезпечення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» формує основу ефективного функціонування збутової служби, дозволяє досягати стабільного зростання реалізації, підтримувати довготривалі відносини з клієнтами та адаптуватися до змін зовнішнього середовища. Завдяки злагодженій взаємодії всіх підсистем, підприємство здатне не лише досягати поставлених цілей, але й формувати конкурентоспроможну позицію на ринку у довгостроковій перспективі.


3.2. Використання цифрових технологій у системі збуту підприємства

У сучасних умовах цифрової трансформації економіки значно зростає роль інформаційно-комунікаційних технологій у забезпеченні ефективного функціонування системи збуту підприємства. Для ТОВ «Югметалсервіс» цифровізація збутових процесів виступає ключовим напрямом підвищення конкурентоспроможності, оптимізації витрат, поліпшення взаємодії з клієнтами та підвищення рівня адаптивності до змін ринкової кон’юнктури.
Цифрові технології у збуті підприємства охоплюють такі основні напрями:
· CRM-системи (Customer Relationship Management) – впровадження CRM-систем дозволяє вести облік клієнтів, автоматизувати процеси взаємодії з ними, формувати історію продажів, здійснювати персоналізовані пропозиції та управляти лояльністю. У ТОВ «Югметалсервіс» CRM-рішення сприяє кращій сегментації клієнтської бази, аналізу поведінки покупців і формуванню довгострокових відносин;
· ERP-системи (Enterprise Resource Planning) – інтеграція модулів збуту в єдину ERP-систему дозволяє синхронізувати збут з виробництвом, логістикою та фінансами, забезпечуючи оперативний контроль на всіх етапах – від замовлення до доставки,що сприяє скороченню часу обробки замовлень і уникненню надлишкових залишків на складі;
· Інтернет-канали продажів та електронна комерція – активне використання інтернет-ресурсів (власного сайту, торгових майданчиків, соціальних мереж) забезпечує розширення каналів збуту. Електронна комерція дозволяє охопити нові ринки, мінімізувати витрати на фізичну торгівлю та полегшує доступ клієнтів до продукції підприємства;
· Аналітичні платформи та BI-системи (Business Intelligence) – використання інструментів аналітики дає змогу в режимі реального часу аналізувати динаміку продажів, сезонні коливання попиту, результативність каналів збуту та ефективність маркетингових акцій, що забезпечує ухвалення обґрунтованих управлінських рішень на основі даних;
· Автоматизація документообігу та електронні угоди – використання систем електронного документообігу спрощує взаємодію з клієнтами та постачальниками, пришвидшує укладення договорів, обробку рахунків, виставлення рахунків-фактур і зменшує кількість паперової роботи; 
· Цифровий маркетинг – використання SEO, контекстної реклами, e-mail-розсилок, таргетингу в соціальних мережах допомагає не лише просувати продукцію, але й залучати нових клієнтів у системі онлайн-збуту;
· Системи електронного обміну даними з постачальниками і партнерами (EDI) – ці технології забезпечують миттєвий обмін документами, узгодження поставок і контроль за виконанням договірних умов, що сприяє ефективнішій кооперації в ланцюгу постачання.
Загалом, цифровізація збутової діяльності ТОВ «Югметалсервіс» дозволяє:
· підвищити ефективність обслуговування клієнтів;
· забезпечити гнучкість і масштабованість збутових операцій;
· покращити аналітичну підтримку процесу прийняття рішень;
· знизити операційні витрати;
· підвищити рівень задоволеності клієнтів.
Таким чином, інтеграція цифрових технологій у систему збуту підприємства створює основу для побудови інноваційної, клієнтоорієнтованої, адаптивної системи управління реалізаційною діяльністю, що відповідає викликам сучасного ринку та сприяє досягненню стратегічних цілей підприємства.
Узагальнюючи аналіз чинної системи збуту, механізму управління та ролі цифрових технологій, доцільно окреслити ключові кроки з оптимізації каналів реалізації продукції й одночасного впровадження сучасних digital-інструментів.
Ребалансування каналів збуту. Зменшити залежність від одного чи двох великих дистриб’юторів, розширивши партнерський пул регіональними оптовиками та логістичними провайдерами. Розвинути власну пряму роздрібну мережу (на базі офісу або складу) для продажу дрібнооптовим покупцям, спрощуючи процедуру оформлення замовлень та знижуючи транзакційні витрати. Налагодити міжнародні канали через онлайн-платформи B2B (наприклад, Alibaba чи локальні майданчики), щоб вийти на близькі зарубіжні ринки (Молдова, Румунія, країни Балтії).
Інтеграція digital-маркетингу. Створити та підтримувати SEO-оптимізований вебпортал із докладним каталогом продукції, калькулятором розрахунку вартості доставки і можливістю миттєвого онлайн-замовлення. Впровадити контекстну рекламу (Google Ads) і таргетовані кампанії у Facebook/LinkedIn, які будуть спрямовані на профільні сегменти (будівельні компанії, машинобудівні підприємства, металургійні цехи). Налагодити e-mail маркетинг із персоналізованими пропозиціями: інформація про знижки, нові надходження, аналітичні матеріали щодо ринкових цін.
Автоматизація обробки замовлень. Використовувати чат-бот у месенджерах (Telegram, Viber, WhatsApp) для прийому стандартних запитів і попереднього розрахунку вартості, що звільнить менеджерів для роботи з великими угодами. Інтегрувати онлайн-замовлення з ERP: одразу формувати комерційну пропозицію, перевіряти залишки на складі і генерувати рахунок-фактуру.
Партнерські цифрові платформи. Підключитися до галузевих B2B-мейкаплейсів (Prom.ua, All.biz), де можна презентувати товари, аналізувати динаміку запитів і порівнювати себе з конкурентами. Використовувати систему EDI для обміну замовленнями і авізо з ключовими клієнтами у форматі електронних документів, що пришвидшить процеси погодження та оплати.
KPI і моніторинг. Встановити ключові показники ефективності для кожного цифрового каналу (конверсія сайту, ціна ліда, середній чек, час від запиту до доставки).  Регулярно аналізувати рекламні кампанії та коригувати бюджет між каналами з найкращим ROI.
Таким чином, комплексна оптимізація каналів збуту з паралельним упровадженням digital-маркетингу та автоматизації обробки замовлень створить синергетичний ефект: розширить клієнтську базу, прискорить обслуговування, знизить адміністративні витрати та забезпечить підприємству гнучкість й стійкість у динамічному конкурентному середовищі. Такий підхід дозволить ТОВ «Югметалсервіс» перейти від традиційної моделі продажів до сучасної, клієнтоорієнтованої та технологічно підкованої системи збуту.





ВИСНОВКИ 

У кваліфікаційній роботі бакалавра здійснено теоретичне узагальнення та запропоновано практичне вирішення актуальної науково-прикладної проблеми, що полягає в теоретичному та методичному обґрунтуванні процесу управління системою збуту підприємства в умовах сучасного конкурентного середовища.
У ході дослідження розкрито економічну сутність збутової діяльності як ключової складової операційної системи підприємства, проаналізовано класифікаційні ознаки каналів збуту та фактори, що впливають на їх вибір. Визначено концептуальні підходи до вдосконалення управління системою збуту, які спрямовані на забезпечення гнучкої адаптації підприємства до змін ринкового середовища.
У результаті дослідження теоретичних засад удосконалення системи управління збутом встановлено, що ефективна збутова діяльність є ключовою умовою досягнення стратегічних цілей підприємства, забезпечення фінансової стабільності та підвищення конкурентоспроможності в умовах мінливого ринкового середовища. Сучасна система управління збутом має формуватися на основі поєднання стратегічного, тактичного та оперативного рівнів управління, що дозволяє забезпечити цілісність, гнучкість і результативність управлінських рішень. Обґрунтовано необхідність впровадження концептуальних підходів до організації збуту, які передбачають використання планово-аналітичних, мотиваційних, інформаційно-логістичних і контрольних механізмів. Збут має розглядатися як багатокомпонентна система, яка охоплює не лише реалізацію продукції, а й формування клієнтської бази, розвиток каналів комунікації та забезпечення високого рівня обслуговування споживачів.
Встановлено, що управління збутом потребує адаптивного підходу до змін зовнішнього середовища, зокрема в частині поведінки споживачів, технологічного прогресу та розвитку електронної комерції. У зв’язку з цим акцент зроблено на важливості стратегічного планування збутової діяльності з урахуванням потреб ринку, особливостей товарної пропозиції та ресурсних можливостей підприємства, що забезпечує системність, узгодженість і ефективність збутової політики підприємства.
На прикладі діяльності ТОВ «Югметалсервіс» досліджено особливості функціонування існуючої системи збуту, проаналізовано її сильні та слабкі сторони, визначено стратегічні напрямки удосконалення. Оцінка фінансових результатів підприємства та характеристика його поточних збутових процесів дозволили сформувати обґрунтовані висновки щодо необхідності модернізації інструментів управління, зокрема шляхом розширення каналів реалізації, цифровізації взаємодії з клієнтами та автоматизації процесів обробки замовлень.
Розроблено механізм забезпечення системи управління збутом на підприємстві, що включає цільову, організаційну, функціональну, інформаційно-аналітичну та мотиваційну підсистеми. Такий підхід дозволяє забезпечити ефективну координацію збутових процесів, підвищити рівень сервісу та лояльність клієнтів, зміцнити позиції підприємства на ринку.
Окрему увагу приділено використанню цифрових технологій у системі збуту, зокрема впровадженню CRM-систем, електронної комерції та онлайн-маркетингу, що забезпечує оперативність і персоналізацію продажів, аналітику клієнтської поведінки та підвищення загальної ефективності збутової діяльності.
Запропоновані напрями удосконалення системи управління збутом на ТОВ «Югметалсервіс» базуються на принципах системного, процесного та ситуаційного підходів і передбачають досягнення таких стратегічних цілей, як зростання обсягів реалізації, розширення ринків збуту, підвищення прибутковості та стійкості підприємства в умовах економічної нестабільності.
Отримані в результаті дослідження теоретичні положення, аналітичні висновки та практичні рекомендації можуть бути використані для подальшого вдосконалення збутової політики підприємства, а також для побудови ефективної моделі управління збутом на основі поєднання інноваційних технологій, ринкової гнучкості та клієнтоорієнтованого підходу.
У підсумку слід зазначити, що удосконалення системи управління збутом є важливою передумовою сталого розвитку підприємства, його адаптації до ринкових змін та забезпечення конкурентних переваг. Отримані результати дослідження мають не лише прикладне значення для ТОВ «Югметалсервіс», а й можуть бути використані в діяльності аналогічних виробничих підприємств, які прагнуть підвищити ефективність своїх збутових процесів і зміцнити позиції на ринку.
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