РОЗДІЛ 1

ТЕОРЕТИЧНІ ТА МЕТОДИЧНІ НАПРЯМКИ РОЗВИТКУ СИСТЕМИ УПРАВЛІННЯ ЗБУТОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ

ПРОМИСЛОВОГО ПІДПРИЄМСТВА

1.1. Збутова діяльність як об’єкт управління

На сьогодні існує безліч думок та підходів щодо суті та місця збутової діяльності у цілісній економічній системі підприємства і системі управління зокрема. Найбільшої уваги заслуговують дискусії науковців стосовно співвідношення понять «збут-маркетинг» та «збут-логістика», оскільки при розгляді спеціальної економічної літератури, часто незрозумілою є різниця між ними. Автори апелюють однаковими термінами щодо зовсім різних понять. Ці проблеми ще на рівні теорії та методології є причиною виникнення труднощів і у практичній діяльності: при створенні структурних підрозділів підприємства, які займаються збутовою діяльністю та управлінням нею; при розподілі обов’язків, прав та повноважень працівників цих підрозділів; при прийнятті конкретних управлінських рішень щодо планування, організації, регулювання, мотивації, обліку, контролю та економічного аналізу збутової діяльності.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
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У даній схемі нас цікавить, звичайно, третя, завершальна, стадія Т′ – ГК′ кругообігу капіталу, оскільки у ній залучена збутова діяльність із усіма її процесами та засобами. На цій стадії відбувається реалізація товару та, мовою політичної економії, реалізація додаткової вартості. Тим самим створюються передумови відтворення засобів підприємства й повернення авансованих у процес виробництва коштів. Власне даній стадії, на думку К. Маркса, капітал скидає з себе товарну форму і приймає грошову [2, с. 36].

Отже, в сучасних умовах ризикованості та невизначеності неможливим є недооцінювання ролі збуту, який виступає вирішальним чинником безперервної діяльності промислових підприємств.

Керівництво підприємства зацікавлене та прагне до розширеного відтворення, тобто здійснення кругообігу капіталу в розмірах, що постійно збільшуються, а відтак воно прикладає максимум зусиль для підтримки його в такому стані та сприяє безперервному розвитку. Така необхідність та складність самого об’єкта вимагає  його застосування системного підходу до управління підприємством взагалі, в тому числі збутовою діяльністю. На наш погляд, дослідження процесу збуту та управління збутовою діяльністю як відповідних самостійних систем, дозволить виявити проблемні питання у цій сфері (а вони існують, і це буде розглянуто у дисертаційному дослідженні), сформулювати завдання та відповідні шляхи їх вирішення за допомогою інструментарію теорії систем, отримати певні рішення, висновки та об’єктивно їх оцінити.

Провівши аналіз економічної літератури з питань управління, можна стверджувати про досить незначну кількість наукових праць, де автори підіймали б проблему системного уявлення саме збутової діяльності промислового підприємства. Лише частково ці питання розглядаються у межах дисертаційних досліджень попередників [3 – 6].

На нашу думку, при розгляді управління збутом та розробці заходів щодо його удосконалення необхідно звернутися до основ системного підходу через причини, що наявні в сучасній економіці підприємства: розширення і розгалуження інформаційних зв’язків; ускладнення внутрішньої структури об’єкта управління; стрімке і безперервне зростання економічної інформації; посилення конкуренції; нестабільність навколишнього середовища та його впливи на об’єкт управління. Отже, покажемо збутову діяльність промислових підприємств та управління нею як економічні системи, а потім проаналізуємо найбільш суттєві їх характеристики.

У різні часи науковці та філософи зверталися до теорії систем у різних аспектах, актуальних у певних епохах розвитку науки та людства в цілому. Але сучасне визначення терміна «система» пов’язане з розвитком загальної теорії систем і рівнем абстрагування при побудові математичної моделі реальної системи. Зрозуміло, що таких моделей може існувати дуже багато і всі вони визначаються прийнятим рівнем абстрагування. Тому не можна надати єдине формулювання поняття «системи», тому що визначення цього терміна у залежності від прийнятого дослідником рівня абстрагування є різним.

Оскільки збутова діяльність підприємства та управління нею насамперед існують у площині економічних відносин, то й системне уявлення такого об’єкта повинно вийти за межі загальних понять теорії систем і набути «економічного забарвлення». Узагальнюючи погляди багатьох учених стосовно поняття «системи», зокрема [7, с. 86; 8, с. 20-21; 9, с. 50-51; 10], різні думки щодо сутності існуючої множини понять у цьому контексті – «збут», «розподіл», «продаж», «збутова діяльність» тощо та пристосовуючи їх до досліджувального об’єкта, запропонуємо власну думку щодо різноманітності економічних понять у сфері збуту та надамо визначення системи збутової діяльності. Моніторинг думок науковців стосовно дефініції «збут» наведено у табл. А.1.1.1.

З таблиці видно, що визначення поняття «збут», які пропонуються різними авторами, з одного боку, – досить різні за змістовністю (С.В. Мочерний,               О.А. Устинко, С.І. Чеботар [11, с. 154], Г.В. Осовська [12, с. 498-503],                   Н.В. Гавришко [14, с. 7], О.М. Проволоцька [5, с. 6], О.Ю. Біленький [3, с. 5],       С.В. Ганжа, О.Й. Шевцова [15, с. 95-100], В.Н. Наумов [16]), а з іншого – дуже схожі (І.А. Рабинович [17, с. 189], В.П. Пилипчук, О.Ф. Оснач, Л.П. Коваленко [18, с. 172]) і навіть однакові (П.І. Белінський [19, с. 429], А.Г. Кальченко [20, с. 61],               О.С. Курочкин [21, с. 172]). Деякі визначення мають чітко виражене маркетингове забарвлення (О.М. Проволоцька [5, с. 6], О.М. Танасійчук [6, с. 7]), інші – суто логістичне (О.С. Курочкин [21, с. 172], С.Є. Хрупович [22, с. 7], Г.Дж. Болт [23, с. 18]); одні – дуже стислі (М.В. Богітова [24, с. 52], С.Е. Каменіцер [25, с. 430],       Г.В. Осовська [12, с. 498-503], Н.В. Гавришко [14, с. 7], В.А. Калашников [26, с. 295]), інші – занадто деталізовані та перенасичені інформацією (В.В. Бурцев [27, с. 57], Л.В. Балабанова, А.В. Балабаниць [28, с. 14], І.А. Рабинович [17, с. 189],        В.П. Пилипчук, О.Ф. Оснач, Л.П. Коваленко [18, с. 172], С.Є. Хрупович [22, с. 7], В.В. Кривещенко [4, с. 6], О.М. Проволоцька [5, с. 6]). Будь-які «крайнощі», на наш погляд, тут є зайвими. Ми вважаємо, що немає сенсу перераховувати всі операції чи процеси, що можуть бути наявні, і визначати ними збут у широкому розумінні   (Л.В. Балабанова, А.В. Балабаниць [28, с. 14], І.А. Рабинович [17, с. 189],              В.П. Пилипчук, О.Ф. Оснач, Л.П. Коваленко [18, с. 172]). Цей комплексний перелік більше стосується поняття «збутової діяльності», ніж «збуту».

Погоджуємося з думкою, що майже в усіх визначеннях збуту пріоритетними є досягнення мети у вигляді задоволення покупців та отримання прибутку, оскільки будь-яка діяльність, у тому числі збутова, функціонує з певною метою і задля її досягнення, що є підтвердженням дотримання принципу цілеспрямованості в управлінні. Отже, на підставі вищесказаного, вважаємо за необхідне розгляд збуту у двох аспектах: у широкому та вузькому розумінні. На нашу думку, збут у широкому розумінні – це власне збутова діяльність підприємства з усіма її операціями і процесами, перелік яких так жваво пропонується науковцями. Щодо збуту у вузькому розумінні, то ми схиляємося до думки тих авторів, які вважають його кінцевою реалізацією виготовленої продукції з метою її перетворення у гроші, отри-мання прибутку та задоволення потреб споживачів (Л.В. Осипова, Н.М. Синяєва [29, с. 17], П.І. Белінський [19, с. 429], А.Г. Кальченко [20, с. 61], Г.В. Осовська [12, с. 498-503], Н.В. Гавришко [14, с. 7]). Надалі для уникнення сплутування принципової різниці між збутом у вузькому розумінні, реалізацією та продажем розглядати не будемо, а головним об’єктом дослідження в межах даної роботи залишається саме збутова діяльність та система управління нею. З погляду системності збутова діяльність розглядається нами як складна, відкрита економічна система, що всебічно охоплює взаємопов’язані процеси та ресурси, які мають місце у зв’язку з наявністю готового продукту та потребою його збуту на підприємстві.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
1. Ієрархічність. Збутова діяльність промислового підприємства як економічна система:

· по-перше, є цілісною сукупністю її елементів, які представлено нами у вигляді процесів та ресурсів. Це означає, що, з одного боку, система збуту – цілісне утворення, а з іншого – в її складі чітко можуть бути виділені окремі цілісні елементи (об’єкти). Розбиття системи може відбуватися доти, поки дослідження внутрішньої будови чергової підсистеми не буде доцільним.

· по-друге, збутова діяльність виступає підсистемою, складовою частиною іншої цілісної системи вищої ланки – промислового підприємства. 

Отже, такий вираз ієрархічності системи збутової діяльності можна представити у такому вигляді (рис. 1.1), який демонструє її декомпозицію.
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Рис. 1.1. Принцип ієрархічності при системному розгляді збутової діяльності

2. Емерджментність (emergent – з англ. – такий, що виникає несподівано), чи цілісність. Зміст принципу полягає у неможливості зведення властивостей системи до суми властивостей її складових елементів і неможливості виведення з останніх властивостей цілого. Виразом емерджментності є сукупне функціонування взаємопов’язаних елементів системи, яке породжує якісно нові функціональні властивості системи. Тобто, розділяючи систему збуту на об’єкти та досліджуючи кожен з них окремо, не можливо пізнати всі властивості цієї системи в цілому.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
3. Цілеспрямованість. У вузькому розумінні слова метою економічної системи збутової діяльності шляхом фізичного переміщення готової продукції (товару) чи реалізації послуги (роботи) є отримання доходу від реалізації. Варто відокремлювати від системи збуту кінцеву мету системи маркетингу підприємства, якою є більш ширші цілі, а саме: формування маркетингової інформаційної бази даних, необхідної для прийняття управлінських рішень щодо тактики та стратегії розвитку підприємства, зміни попиту на продукт, збільшення кількості клієнтів, збільшення ринкової частки, освоєння нових видів продукції, задоволення потреб споживача. Складовими загальних цілей системи маркетингу є цілі збуту, оскільки саме збут виступає однією з головних підсистем маркетингу.

4. Структурність. Описати збутову діяльність як систему можливо через встановлення її структури, тобто сітки зв’язків і відносин, а також через дослідження закономірностей поєднання елементів системи. Даний принцип тісно пов’язаний з принципом ієрархічності.

5. Надійність. Функціонування системи збутової діяльності відбувається в наявних умовах невизначеності господарювання підприємства та ризику (наприклад, ризику меншого попиту продукції чи відмови покупця від неї, ризику отримання чи несвоєчасного отримання оплати за реалізовану, але неоплачену продукцію та ін.). Тому необхідним є забезпечення надійності збутових систем. Вагомий вклад у цю розробку зроблено Н.В. Семенченко [35, с. 18], яка розробила загальну концепцію забезпечення надійності збутових мереж, в основу якої науковцем покладено певні принципи. Серед них: пасивні (створення виробником власної мережі збуту, передачу товару посереднику після попередньої оплати, передачу товару посереднику під заставу, передачу товару посереднику під гарантію банку); активні (застосовуються, коли виробник змушений передавати партнеру продукцію під реалізацію; у них широко використовуються різноманітні критерії надійності партнерів із залученням повної достовірної інформації про партнерів, вірогідної інформації про надійність кожного партнера, експертних оцінок надійності партнерів). На практиці, як правило, виробник поєднує у певних комбінаціях будь-які з цих принципів.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
6. Взаємозалежність між системою та зовнішнім середовищем. Система збутової діяльності формує та проявляє свої властивості при взаємодії з чинниками зовнішнього середовища (наприклад, попит на продукцію, що виробляється, державна політика регулювання цін тощо). Вона розвивається під його впливом, але при цьому залишається провідним активним компонентом взаємодії і намагається зберегти якісну визначеність та властивості, що забезпечують відносну стійкість та адаптивність її функціонування. Зазначимо, що на систему збуту впливають чинники зовнішнього середовища як прямої, так і непрямої дії. До першої групи таких чинників зарахуємо вплив конкурентів, ринкової інформації, покупців та споживачів, у тому числі потенційних, попит, ризики сфери збуту, нормативну базу і законотворчі органи, торговельний персонал; до другої – міжнародні події, науково-технічний прогрес, політичні чинники, соціокультурні чинники, стан економіки країни. Взаємозалежність між системою збуту та її зовнішнім середовищем наведено на рис. 1.2.

Узагалі перелік принципів можна продовжувати далі. Але головним нашим завданням є з їх допомогою акцентувати увагу на системності, що притаманна збутовій діяльності, яка підкреслює необхідність комплексного дослідження саме системи.
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Рис. 1.2. Зовнішнє середовище системи збуту

Наявне сплутування у розумінні понять «маркетинг» та «збут», а також «маркетингова діяльність» і «збутова діяльність», «управління маркетингом» і «управління збутом» зумовлює необхідність розмежування та уточнення розбіжностей між поняттями. Отже, простежимо співвідношення філософій маркетингу і збуту. 

На етапі свого зародження (кінець ХІХ – початок ХХ ст.) маркетинг повністю ототожнювали зі збутом товарів, ринок яких був недостатньо насичений, і всі маркетингові заходи обмежувалися здебільшого діяльністю у сфері розподілу товарів. У міру насичення ринку підприємства були змушені значно розширити сферу ринкової діяльності у зв’язку з чим сутність маркетингу змінилася, а географічні кордони значно розширилися за межі Америки.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Найпоширеніші визначення маркетингу наведено у табл. А.1.1.2. З деякими цими визначеннями ми не погоджуємося, оскільки, на нашу думку, вони ставлять під сумнів цілісність системи управління та розглядають маркетинг як альтернативу останній [12, с. 498; 14, с. 8; 41, с. 23-29; 43, с. 190; 42, с. 11]. 

І.Л. Решетнікова розглядає маркетинг як кібернетичну систему з усіма властивими їй ознаками, тобто має свій «вхід», «вихід», «зворотній зв’язок», «внутрішнє» та «зовнішнє середовище» [46, с. 13]. З іншого боку, ця ж авторка характеризує маркетинг як одну із підсистем управління підприємством [46, с. 8]. З такими тезами ми цілком погоджуємося, так як і стосовно зіставлення маркетингу і збуту, де автор указує на те, що збут є однією з підсистем маркетингу [46, с. 23].

Ми погоджуємося з визначенням маркетингу, поданим А.В. Шегдою, згідно з яким маркетинг розуміється як наукова концепція та похідна від неї комплексна система організації виробництва і збуту продукції, орієнтована на задоволення потреб конкретних споживачів та отримання прибутку на основі дослідження та прогнозування товарного ринку [44, с. 430].

Розвиток теорії маркетингу, безумовно, випереджав практику. Структури підприємств у своїй еволюції пройшли такі три стадії: орієнтація на виробництво; орієнтація на збут; орієнтація на маркетинг.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Філософія маркетингу скеровує діяльність фірми також на одержання прибутку, але головним, визначальним принципом при цьому є задоволення потреб споживачів з орієнтиром не на негайну вигоду, а на тривалу перспективу з використанням більш ефективних та продуктивних, ніж у конкурентів методів. Впроваджуючи цю концепцію, підприємства постійно проводять дослідження ринку, аналіз і контроль маркетингової діяльності. Прикладом таких підприємств серед досліджуваних, які наслідують філософію маркетингу в Одеському регіоні є ВАТ «Одеський кабельний завод «Одескабель», ТОВ «Автодеталь».

Сутність філософії збуту та філософії маркетингу були представлені              Ф. Котлером, який запропонував їх порівняння за такими показниками, як об’єкт уваги, засіб досягнення мети та кінцева мета (табл. 1.1).

У практиці досліджуваних промислових підприємств маркетинг часто помилково ототожнюється зі збутом. Однак, як правильно підкреслює Ф. Котлер, збут – це лише вершина маркетингового айсберга, він лише одна з багатьох функцій маркетингу, причому часто не сама суттєва [37].

Таблиця 1.1

Сутність філософії збуту та філософії маркетингу

	Показники
	Філософія збуту
	Філософія маркетингу

	об’єкт уваги
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

	засіб досягнення мети
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

	кінцева мета
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
	Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.


Мета збуту міститься у тому, щоб впевнити покупця придбати запропоновану продукцію, але це тільки одна зі сторін маркетингу. Якщо підприємство ретельно попрацювало над такими функціями маркетингу, як виявлення споживчих потреб, розробка цільових товарів та встановлення на них відповідної ціни, налагодження системи їх розподілу, стимулювання, то такі товари напевно будуть реалізовані.  Важливою з цього приводу є думка П.Ф. Друкера: «Мета маркетингу – зробити зусилля зі збуту непотрібними. Його мета – так добре пізнати та зрозуміти клієнта, що товар і послуга будуть точно підходити останньому та продавати самі себе» [50, с. 64-65]. Це зовсім не означає, що зусилля зі збуту чи його стимулюванню втрачають своє значення. Вони лише стають складовою частиною більш широкого набору маркетингових засобів – «комплексу маркетингу», які необхідно тісно пов’язувати один із одним, щоб досягти максимального цілеспрямованого впливу на ринок та використання його можливостей.

Проаналізувавши сутність маркетингу та збуту, можна стверджувати, що поняття «маркетинг» та «збут» – це поняття нетотожні. Маркетинг містить у собі збут як одну зі своїх складових сторін, функцій. Він є набагато ширшим та складнішим поняттям, ніж збут. Це певна система, яка охоплює не тільки збутову сферу, а ще й матеріально-технічне постачання, виробництво, інновації тощо. Однак розкриття цих питань не є метою нашого дисертаційного дослідження.

Зараз часто зустрічаються підприємства, на яких функції маркетингу та збуту повністю розділені. Цими процесами керують різні служби, відділи та директори. Так, наприклад, на ТОВ «Автодеталь» в організаційній структурі виділено окремо відділ продажу і відділ маркетингу. Взаємодія між ними досить поверхнева, а зв’язки не налагоджені. Ми рекомендуємо переглянути позицію, що склалася, оскільки, незважаючи на те, як ці сфери співіснують на окремо взятому підприємстві, між ними повинен бути постійний зв’язок, в тому числі зворотній. Вони повинні працювати заради єдиної мети. Зворотна ж ситуація неминуче призведе до негативних наслідків у функціонуванні маркетингової діяльності, її заходах та й в усій діяльності підприємства загалом.

У площині поставлених проблем цікавою постає дискусія стосовно розгляду маркетингу як альтернативи цілісній системі управління підприємством. При уважному розгляді різних публікацій можна простежити думку, що маркетинг синонімічний управлінню [12, с. 498; 41, с. 23; 43, с. 11; 51 с. 611; 52, с. 106]. Так, окремі дослідники характеризують маркетинг як систему управління ринком для досягнення місії, цілей корпорації, як ринкову концепцією управління [52, с. 106]; В.І. Осипов розглядає маркетингову політику як управління підприємством зі сторони ринку [51, с. 611]; А.О. Коротков у своїй статті називає маркетинг кібернетичною системою управління із зворотнім зв’язком [41, с. 23-29],               Г.В. Осовська – системою управління, яка має свої принципи, функції, структури, нормативні та правові акти [12, с. 498]; а Й.С. Завадський вважає маркетинг комплексною системою управління виробничою і збутовою діяльністю підприємства [43, с. 11].

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
На нашу думку, однією з головних відмінностей між управлінням та маркетингом підприємства, яка дає можливість їх співвідносити та відокремлювати один від одного, полягає в об’єкті:

· об’єктом маркетингу в широкому смислі є споживач з його потребами, який знаходиться «ззовні» підприємства. У даному випадку успіх підприємства залежить саме від того, як себе поведе споживач, який здійснюючи покупку, визначає становище підприємства на ринку та є джерелом його прибутку.

· об’єктом же управління постають ресурси, процеси, персонал, фінанси тощо, які знаходяться в середині підприємства. Успіх залежить від керівництва та його таланту, майстерності, досвіду та оптимальних управлінських рішень.

Треба зазначити, що приблизно такої ж думки А.О. Коротков, який досліджував категорії управління в маркетингу, проводячи порівняльний аналіз термінів: маркетинг менеджмент, маркетингове управління та управління маркетингом [41, с. 23-29]. Але автор шукав розбіжності між об’єктами управління в менеджменті та в маркетингу. На нашу думку, таке одночасне використання обох термінів (управління і менеджмент) викликає сплутування, зумовлене тим, що перекладні видання не завжди дають можливість конкретизувати понятійний апарат в частині спільного використання цих категорій. На підтвердження цього             Б.А. Райзберг наводить повний перелік перекладних значень англійського слова «management», які у порівнянні з українським «управління» менш універсальні та стосуються тільки адміністративного управління, керівництва. І, таким чином, як зазнає автор, термін «менеджмент» не вичерпує змісту поняття «управління», яке включає як економічне, так і політичне, соціальне управління, державне регулювання економіки, управління регіонами, галузями, організаціями, персоналом, фінансами, процесами виробництва, якістю тощо [53, с. 14]. На основі цього неправильним можна вважати визначення, запропоноване В.М. Щербанем, який називає менеджмент новим рівнем якості процесу управління, де наявні координація, ефективність та результативність [54, с. 4-5].

На наш погляд, незрозумілим є впровадження в економічну науку іншомовних слів, які начебто визначають щось нове у цій сфері, замість усім відомого і зрозумілого терміна «управління». Отже, підсумовуючи вищесказане можна зробити висновки, які викладені у статті [55, с. 403-407]:

1. Маркетинг – це наукова концепція та похідна від неї комплексна система організації виробництва і збуту продукції, орієнтована на задоволення потреб конкретних споживачів та отримання прибутку на основі дослідження та прогнозування товарного ринку.

2. Збутова діяльність – це одна з підсистем маркетингу, яка функціонує та орієнтується на маркетингову політику підприємства. Отже, маркетинг набагато ширше та складніше поняття, ніж збут.

3. Хибним є ототожнення традиційної системи управління і маркетингу, оскільки останній, будучи однією з підсистем підприємства, виступає об’єктом управління. Отже, поняття «управління», безперечно, є набагато ширшим ніж поняття «маркетинг».

В останні роки логістика серед науковців постає як відносно новий напрям мислення, концепції, чи філософії.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Досліджуючи ретельно літературу з питань логістики  зрозумілим стає те, що більшість науковців у цій сфері виділяє таку частину чи різновид загальної логістики, як логістика розподілення, чи збутова логістика [20; 57; 58; 59; 60, с. 3-16; 61; 62; 63, с. 139-184; 54, с. 218]. Як М.А. Окландеру [56, с. 26], нам не зовсім зрозумілим є те, чим же все-таки розподільча (збутова) логістика відрізняється від звичайного збуту. Вирішення цієї проблеми полягає у проведенні самостійного дослідження та аналізу цих понять.

Збутова логістика – невід’ємна частина загальної логістичної системи, яка забезпечує найбільш ефективну організацію розподілу виробленої продукції. Вона охоплює весь ланцюг системи розподілу: маркетинг, транспортування, складування тощо. Такі визначення запропоновано в роботі [59, с. 183]. Проаналізувавши їх, до поставленої вище проблеми можна додати ще й питання співіснування і взаємовідношення маркетингу і логістики, оскільки з визначення видно, що маркетинг є складовою частиною у даному випадку збутової логістики. Вирішення цієї проблеми можна знайти у багатьох працях та спеціальних дослідженнях науковців, де розглядаються питання співіснування маркетингу і логістики [54, с. 185-186; 64, с. 89; 65; 66].

Відомо, що збут є однією зі складових частин загальної діяльності підприємства, яке розглядається як складна економічна система. Він вирішує завдання і виконує свої функції відповідно до поставлених перед ним цілей, а ефективну організацію збуту на підприємстві забезпечує система управління. Отже, не видно принципових відмінностей між розподільчою логістикою і збутом. А така підміна понять, яку ми можемо спостерігати, не приводить до бажаного результату. 

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Ю.В. Пономарьовою зроблена спроба показати відмінність розподільчої логістики від збуту, яка, на її думку, полягає у системному взаємозв’язку процесу розподілу з процесами виробництва і закупівель під час управління матеріальними потоками, а також системному взаємозв’язку всіх функцій у середині самого розподілу [67, с. 92]. Але відомо, якщо управління промисловим підприємством будується на загальних принципах системного підходу, то у так названому системному взаємозв’язку знаходяться всі функції, об’єкти, процеси управління та підрозділи підприємства. Адже, з однієї сторони, якщо не передбачається із закупленої сировини виробляти та продавати продукцію, то постачання втрачає сенс, а з іншої – постачання створює умови для виробництва і збуту продукції.

Отже, постачання, виробництво і збут на підприємстві завжди нерозривно взаємопов’язані в межах кругообігу промислового капіталу і не обов’язково їх об’єднувати в логістичну систему, як це пропонується. З цього приводу Б.І. Валуєв і Г.В. Шурупов зазначили, що штучно сконструйовані логістичні системи наділяють ознаками, властивими реальним виробничим системам [68, с. 8-11]. Таким чином, акцентування на наявності системності та взаємозв’язків відповідних процесів в логістиці на відміну від збуту, на нашу думку, є не достатньо аргументованим.

Опираючись на вищесказане можна зробити такі висновки: не видно підстав для необхідності виділення окремої частини загальної логістики – розподільчої, оскільки вона принципово дублює або систему збутової діяльності, або систему управління збутом. Крім дублювання понять на рівні теорії таке відокремлення призведе і до практичних проблем – ускладнення співіснування або неефективного поєднання відділів збуту, маркетингу й логістики, розподілення відповідальності та обов’язків посадових осіб у цих підрозділах підприємства, а також ускладнення інформаційного забезпечення та зв’язків тощо. 

Результати нашого дослідження показали наявність важливої проблеми, яка полягає у синонімічному ототожненні логістики та управління, що часто можна зустріти в економічній літературі з цих питань [69, с. 88; 70, с. 4-12; 71, с. 373].

Так, І.М. Козак стверджує, що принципи концепції наскрізної логістики розповсюджуються на все підприємництво, охоплюють увесь виробничий процес (як у горизонтальному, так і вертикальному напрямку), а сама концепція включає планування й управління матеріальними та інформаційними потоками від створення продукції до її реалізації [69, с. 88]. Йдеться власне про управління. Далі у своїй праці І.М. Козак вже говорить про логістику як повноцінну функцію управління [69, с. 88]. У цих суперечливих твердженнях істини не видно, бо не може бути логістика одночасно і управлінням і функцією управління, тобто функцією самої себе.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Наші дослідження у сфері управління показали також, що управління збутом називають збутовою логістикою, управління процесами матеріально-технічного постачання – закупівельною логістикою, управління виробництвом – виробничою логістикою тощо. Незрозумілим загалом залишається, для чого така підміна понять. Є традиційна система управління підприємством, яка при декомпозиції розділяється на низку підсистем, до складу яких серед інших і входять підсистеми управління відповідно постачанням, виробництвом, збутом тощо. 

Доцільно зазначити, що нами зовсім не відкидається сама концепція логістики. Ми лише виступаємо проти надання їй функцій, якостей, ознак, фактично властивих іншій системі. На нашу думку, логістика – це інтегрована функція управління матеріальним потоком підприємства, у тому числі промислового. 

Щодо практичної частини питання, варто зазначити, що відділів логістики на всіх досліджуваних підприємствах не існує, та й загалом на більшості українських підприємствах спостерігається така ж ситуація. При проведенні опитувань керівників промислових підприємств Одеського регіону на предмет існування і впровадження логістики, деякі з респондентів узагалі не розуміли про що йдеться, інші – не відчували різниці між логістикою та організацією транспортних потоків на підприємстві. Це є свідченням того, що незважаючи на досить значні дослідження логістики на рівні теорії, практична логістика в Україні знаходиться лише на початковому (зародковому) етапі впровадження і потребує ґрунтовного вивчення, освоєння світового досвіду, адаптації до українських економічних умов функціонування підприємств тощо.

1.2. Стан проблем теорії та практики системи управління збутовою діяльністю

Проаналізувавши збутову діяльність як об’єкт управління з різних поглядів, наступним етапом дослідження, на нашу думку, повинна стати загальна характеристика стану проблем у цій сфері. Так, у межах системи управління збутом необхідно, по-перше, виявити отримані попередниками наукові результати, які мають реальну вагу в сучасних умовах господарювання промислових підприємств і на які ми можемо покладатися при дослідженні. По-друге, на рівні теорії управління з’ясувати низку проблемних і дискусійних питань, що потребують детального опрацювання та вирішення. По-третє, оцінити стан існуючої практики управління для подальшої розробки цілеспрямованих та об’єктивних рекомендацій.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Більшість авторів досліджуваної літератури зводять збут до процесу просування виробленої продукції на ринок та реалізації її з метою отримання прибутку [29, с. 17; 24, с. 52; 19, с. 429; 72, с. 297]. З погляду маркетингу автори розглядають збут більш ширше, а саме як систему відношень у сфері товарно-грошового обміну між економічно и юридично вільними суб’єктами ринку [21, с. 171], як вид комерційної діяльності підприємства, який складається з цілісного процесу доведення продукції до кінцевого споживача та сукупності маркетингових заходів щодо вивчення потреб, формування та стимулювання попиту на продукцію підприємства [5], та доповнюють її такими процедурами, як організація розрахунків за продукцію [27, с. 57], стимулювання [73, с. 103], плануванням асортименту [29, с. 17], сервісним обслуговуванням реалізованих виробів у покупців [51, с. 600-608] тощо. Закордонні економісти дають ще інше визначення поняття збуту: збут – це ланцюг, який пов’язує підприємство-виробника зі споживачем через проміжні ланки – збутових агентів, торговельних посередників, ініціаторів покупок [23, с. 18], тобто чітко надають збуту логістичного відтінку.

Крім того, у працях з управління та окремих спеціальних дисциплін вирішеною є ціла низка питань щодо функцій управління стосовно збутової діяльності, їх розвитку. Проблемами вдосконалення управлінських функцій у цілому по підприємстві на мікрорівні займаються теоретики та практики з питань бухгалтерського обліку, аналізу, планування, контролю тощо. На цих вагомих здобутках попередників ми будемо базуватися при дослідженні існуючих проблем і пошуку шляхів їх вирішення у сфері збутової діяльності і системи управління нею.

Щодо ступеню вирішеності питання за функціями управління збутовою діяльністю, варто відмітити, що в цілому з’ясовано об’єкт та предмет планування збуту, вироблено методику та методологію планування збуту [74; 72; 75; 76, с. 173-179; 77, с. 194-227; 78, с. 435-457; 79, с. 33-40; 80; 81, с. 41-46; 82, с. 86-95], більш-менш визнано, але, на нашу думку, потребує уточнення склад планованих показників у збутовій сфері.

У межах організації управління вагоме значення займають пропозиції науковців стосовно децентралізації у відділі збуту підприємства функцій планування, обліку, аналізу та економічного контролю збуту з переведенням туди відповідного персоналу, що дасть змогу підрозділу комплексно впливати на керований об’єкт [1, с. 162]. Також існують і протилежні думки, згідно з якими вважається ефективним в оргструктурі підприємства концентрувати названі функції управління збутом в окремих підрозділах з виконанням відповідних робіт.

У сфері облікової, контрольної та аналітичної функції управління в цілому вироблено методика обліку збутової діяльності, яка дозволяє отримувати необхідну управлінцям достовірну інформацію про обсяги реалізації, стан дебіторської заборгованості, рівень витрат на збут, залишки продукції [14; 83; 84, с. 29-37] тощо, визначено мету, основні задачі, методи і принципи контролю [28; 75, с. 137; 85, с. 185-189; 86, с. 214-220; 87, с. 108-119; 88; 89, с. 46; 90] та економічного аналізу [29, с. 249-264; 91, с. 314-347; 92, с. 386-413; 93, с. 141-145] готової продукції та її реалізації. Методики обліку, контролю та аналізу формувалися, розвивалися та удосконалювалися протягом багатьох десятиріч і, слід зазначити, що ці процеси тривають і зараз у багатьох наукових дослідження.

Досить зрозумілими є сутність та призначення функції регулювання збутом – після виявлення у системі збуту недоліків та відхилень від еталона (норми, плану) необхідно виконати комплекс дій, які забезпечать усунення негативних відхилень та розвиток позитивних тенденцій у стані та поведінці керованої системи збуту.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Названі та інші цінні результати досліджень, отримані попередниками, створюють наукові передумови цілеспрямованого управління. Але треба зазначити, що мають місце невирішені та дискусійні питання теорії, що, в свою чергу, пов’язано з упущеними можливостями та наявними резервами підвищення ефективності у практиці управління збутом. На з’ясування цих проблем та надання відповідних рекомендацій щодо їх усунення буде націлена вся дисертаційна робота. Спочатку зупинимося лише на виділенні проблемних питань у порядку їх загальної постановки. Це дасть змогу окреслити ті основні напрямки, які потребують подальшого вдосконалення та розвитку.

Характерним для сучасного стану розвитку господарських відносин України є той факт, що система централізованого управління економікою, яка діяла раніше, повністю зруйнована, а механізм ринкового регулювання суспільного виробництва перебуває на стадії свого зародження. Відбувається поступовий перехід від інтуїтивного, стихійного до розвинутого системного управління на промисловому ринку. Але ці процеси протикають досить повільно, складно. За таких умов господарювання підприємства постають перед цілою низкою проблемних питань щодо становлення та розвитку системи управління їх діяльністю.

Слід зауважити, що найчастіше в межах управління збутовою діяльністю мають місце дослідження лише якогось окремого вузького кола питань – аналізу та прогнозування збуту продукції [98], організації збутової діяльності [99], її економічного оцінювання [12], діагностики у сфері збуту [100, с. 38-39], моделювання збуту [101, с. 27-30] тощо. Такі дослідження не дають можливості комплексно вивчити систему управління збутовою діяльністю з метою пошуку напрямків покращання її функціонування та розвитку. 

Деякі автори у своїх працях досліджують збутову діяльність торговельних підприємств [28; 102], підприємств фармацевтичної галузі [103] та інших галузей економіки. На нашу думку, проблемам збуту промислових підприємств приділяється недостатньо уваги у сучасній літературі. Ми вважаємо, що більш ранні результати у цьому напрямку (Г.Дж. Болта, О.В. Голошубова, В.М. Стаханова) та сучасні (В.В. Бурцева, В.О. Вертоградова, В.В. Кривещенко, О.М. Проволоцької) потребують подальшого вдосконалення та пошуку нових ідей, зокрема в частині системного представлення управління збутовою діяльністю, побудові її «дерева цілей», розробки рекомендацій щодо удосконалення інформаційного забезпечення управління, оргструктури збутової служби, системи стимулювання збутового персоналу, системи обліку та контролю тощо [23; 104; 105; 106], [4; 5; 88; 90; 95]. 

На наш погляд, проблемні питання на рівні теорії доцільно розглянути в розрізі окремих функцій системи управління збутовою діяльністю, тому що саме функції розкривають суть процесу управління. 

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Беззаперечною є важливість отриманих попередниками результатів у площині системи управління, але, на наш погляд, необхідним є окреслити загальне коло проблемних та невирішених питань у межах управління саме збутовою діяльністю.

Планування

· на передпланувальній стадії – це вибір методів збору та аналізу даних, за допомогою яких здійснюється вивчення збуту та дослідження його стану, обґрунтування ефективності того чи іншого методу, а також визначення його переваг та недоліків у певних умовах господарювання;

· наявність різних поглядів стосовно визначення складу показників плану збуту [23, с. 44-57; 75, с. 180-197; 82, с. 86-95; 107, с. 238-253];

· невизначеність складу статей, за якими слід здійснювати планування витрат на збут та витрат на маркетинг [108, с. 17]. Розмежування цих понять носить досить суб’єктивний характер, нічим не регламентований, чим і викликає проблему не тільки в межах планування, а й інших функцій управління;

· організаційні недоліки планування збуту, тобто дублювання обов’язків та повноважень між окремими виконавцями та підрозділами підприємства. 

Організація

· недостатньо чітко розроблено принципи, на яких повинні будуватися організація збутової діяльності та здійснюватися функції управління;

· не визначено концептуальні напрямки ефективного розміщення та розподілу діяльності (функцій, обов’язків, повноважень, відповідальності) серед підрозділів та персоналу в центрах управління економічними процесами збуту;

· потребує більш детальної розробки організаційна структура управління збутом та подальше визначення її оптимальності. Існує багато поглядів щодо  побудови організаційних структур збутової діяльності на промислових та торговельних підприємствах [21; 23, с. 57-62; 29, с. 64-74; 43, с. 197-203; 69, с. 88; 109]. Авторами досліджуються оргструктури іноземних підприємств з метою перенесення їх досвіду на українські [110, с. 155-198], але, на нашу думку, ці ідеї необхідно детально вивчити, структурувати та визначитися з найефективнішими та відповідними організаційними структурами сфери збуту для конкретних умов господарювання підприємств;

· не визначено порядку регламентації дій управлінців та підрозділів підприємства, що входить до організаційної сфери управління. Йдеться про відсутність як зовнішньої регламентації зі сторони держави, так і внутрішньої – у середині підприємства (накази, постанови тощо).

Стимулювання

· викликає певну дискусію виділення у якості функції управління мотивації або стимулювання. Існують різні думки з цього приводу, але треба відзначити, що практично всі зарубіжні і більшість вітчизняних авторів схильна до функції управління – мотивації. Проте існують висловлювання, в яких науковці дають такі обґрунтування: мотив – це внутрішнє бажання людини задовольняти свої потреби, а стимул – це можливість отримання коштів для їх задоволення. Одного бажання людини отримати кошти не достатньо, він повинен їх заробити, тому реальною функцією управління, якщо розглядати цей процес зі сторони підприємства, автори вважають стимулювання [111, с. 85] Зустрічається також повне ототожнення даних понять, їх синонімічність, про що свідчить, наприклад, визначення мотивації, подане В.П. Грузиновим [112, с. 89], згідно з яким мотивація – це стимулювання працівника до таких дій, які б дозволили підприємству досягти бажаних цілей через задоволення побажань, інтересів працівників;

· наявність цілої низки концепцій та підходів, які розглядають сутність мотивації / стимулювання взагалі (економічний, соціально-психологічний підходи, підхід Маслоу, Мак-Грегора, Херцберга) та потребують досліджень на предмет їх застосування саме до збутової діяльності. Частково це зроблено Г.Дж. Болтом [23, с. 137];

· у літературних джерелах [43, с. 478; 96; 112, с. 91; 114] представлено багаточисленні фактори стимулювання, які варто структурувати та визначити основні та найбільш вагомі для сфери збуту;

· наявна взаємозалежність та дублювання робіт у сфері збуту, недостатня поінформованість про результати роботи співробітників;

· проблемним постає побудова такої системи стимулювання, яка б задовольняла різнопланові потреби персоналу (фінансові, соціально-культурні, моральні) в залежності від мінливого середовища та специфіки виду діяльності;

· однозначно не визначено коло методів стимулювання працівників до високоякісної праці (як класичних, так і нетрадиційних), які б найбільш продуктивно діяли у збутовому колективі. Незначну частину досліджень Г.Дж. Болт  присвятив власне цим питанням [23, с. 152-153];

· актуальною проблемою, яку підіймають деякі автори [113, с. 96-102], є процес створення єдиного комплексу стандартних норм та нормативів, що надають можливість усебічно координувати трудові відносини шляхом досягнення поєднання інтересів підприємства і працівників. У такому випадку необхідним постає визначення низки компонентів системи стимулювання в площині збуту та принципів її побудови;

· вибір моделі оплати праці збутового персоналу також є достатньо проблемним, оскільки саме від цього залежить попит підприємства на робочу силу, витрати на оплату праці та ін. 

Облік

· проблеми обліку собівартості реалізації в частині формування окремих її складових (виробничої собівартості продукції (робіт, послуг), нерозподілених постійних загальновиробничих витрат, понаднормативних виробничих витрат), наш погляд, на які було викладено у статті [115, с. 283-286];

· труднощі обліку витрат на маркетинг та витрат на збут (як аналітичного, так і синтетичного) у зв’язку з відсутністю чіткої регламентації їх поділу за статтями та засобів узагальнення цих витрат;

· проблемною, на наш погляд, є оцінка готової продукції. На дату балансу оцінка продукції відображається в обліку та фінансовій звітності за найменшою з двох оцінок: первісною вартістю або чистою вартістю реалізації. Визначення останньої власне і викликає труднощі. Згідно з ПСБО – 9 «Запаси» [117] чиста вартість реалізації – це різниця між очікуваною ціною продажу та очікуваними витратами на завершення виробництва та збут. Ми вважаємо, що ця вартість є дуже суб’єктивною величиною, визначення якої не може бути об’єктивним у силу непередбачуваних умов невизначеності та ризику. Отже, це врешті викликає порушення принципу обачності при підготовці фінансової звітності та подальші сумніви стосовно її достовірності, наприклад, зі сторони потенційних інвесторів;

· подальше вирішення проблем обліку дебіторської заборгованості у частині її класифікації та обґрунтування, порядок списання простроченої дебіторської заборгованості, створення та використання резерву сумнівних боргів. Загалом зазначені проблеми було висвітлено нами у статті [116, с. 251-255].

Контроль

· дискусійним, на наш погляд, постає обґрунтування необхідності виділення на підприємстві окремого відділу або підрозділу, до обов’язків якого входило здійснення заходів економічного контролю на усіх рівнях управління збутом;

· досить невирішеним є визначення підходів до класифікації доцільних методів контролю, які слід застосовувати при управлінні збутом;

· проблеми оцінки ефективності системи контролю збутової діяльності промислових підприємств;

· відсутність чіткої та послідовної методики контролю операцій і процесів сфери збуту промислових підприємств.

Економічний аналіз

· утрудненим є вибір доцільних напрямків і методів аналізу збутової діяльності (у тому числі структури збуту, ринків, каналів розподілу, збутових витрат тощо) з численної кількості запропонованих у літературі [29, с. 249-264; 91, с. 314-347; 92, с. 386-413; 93, с. 141-145], а також їх обґрунтування, визначення переваг використання та недоліків;

· проблемним, на наш погляд, здається визначення впливу різних факторів, які часто представлено у літературі, на оцінку рівня виконання плану (прогнозу) і динаміки реалізації продукції, виконання договірних зобов’язань із відвантаження продукції за відповідний період часу, залишки продукції на складі та організаційно-технічний рівень навантажувально-розвантажувальних і складських робіт;

· у спеціальній економічній літературі дискусійними залишаються питання самостійності функції економічного аналізу. Деякі автори схильні зараховувати аналіз до функції планування, оскільки, на їх думку, аналіз результатів діяльності за минулі періоди є початком вироблення плану на майбутнє, а інші зараховують його до функції контролю. Отже, необхідним є визначення місця економічного аналізу в цілісній системі управління підприємством;

· дискусійним є визначення оптимального складу показників та коефіцієнтів, які доцільно визначати та які дозволяють усебічно аналізувати збутову діяльність промислових підприємств.

Регулювання

· у науковій літературі немає чітких та переконливих роз’яснень стосовно смислових відмінностей понять «управління», «регулювання» та «контроль». Також не зрозуміло, як співвідносяться функції регулювання та контролю. Таке становище призводить до сплутування як на рівні теорії управління, так і в практичних питаннях. Тому ці питання потребують детального уточнення та вирішення;

· існують різні погляди стосовно того, чи потрібно виділяти окремий економічний підрозділ на підприємстві, відповідальний за процес регулювання діяльності взагалі, в тому числі збуту, чи все ж таки достатньо визначитися, на яку службу слід покласти виконання цієї функції.

Розглянувши невирішені та дискусійні питання в системі управління збутовою діяльністю у розрізі окремих функцій управління, ми вважаємо суттєвою необхідністю окреслення кола загальних проблем управління збутом. 

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Проблемними стають питання класифікації економічних об’єктів у межах управління збутом, оскільки відомі класифікації  входять у сферу впливу або всього процесу управління, або окремих його сторін, процесів (постачання, інвестування, виробництво тощо), серед яких майже не приділяється увага збуту [1, с. 39-47; 87, с. 12-14; 111, с. 63-69; 119, с. 156-157; 120, с. 19; 121, с. 422-427]. А класифікація об’єктів саме у межах збутової діяльності вкрай потрібна для розвитку та поглиблення всіх економічних функцій управління збутом, оскільки дозволить послідовно та структуровано вивчати об’єкти управління і надати відповідні рекомендації щодо його вдосконалення. Отже, ми не цілком погоджуємося з автором, який зазначає, що збутові операції не піддаються угрупуванню за множиною взаємопов’язаних ознак, а відтак необхідність у розробці розгорнутої класифікації зникає [87, с. 108].

Особливий блок питань у сфері збуту становлять проблеми інформаційного характеру, зокрема неузгодженість та роззосередженість інформації стосовно питань, які охоплюють збутову діяльність підприємства між різними підрозділами (бухгалтерією, ПЕВ, відділом збуту, відділом маркетингу тощо), а також її суперечливість; наявні помилки в економічних розрахунках працівників, що готують інформацію, внаслідок чого найчастіше виникають упущенні можливості управління; обмеження можливостей аналізу інформації людськими і технічними ресурсами, оскільки, як показали наші дослідження, збирається та аналізується тільки вкрай важлива інформація; недостатність або надлишок інформації у процесі управління, що заважає своєчасному та достовірному визначенню проблем у їх статиці та динаміці; управлінські працівники, від яких залежить досягнення головної мети та системи цілей управління, як правило, навіть не ознайомлені з ними або не мають певної інформації про тенденції їх досягнення тощо.

Наявність нових концепцій (збалансована система показників, контролінг, бюджетування, реінжиніринг бізнес-процесів, управлінський облік тощо), які прийшли до теорії вітчизняного управління з-за кордону підіймає питання доцільності їх використання для підвищення ефективності системи управління взагалі та зокрема системи управління збутом.

Окремий, більш загальний, блок дискусійних питань пов’язаний із ототожненням деякими авторами, по-перше, логістики як процесу планування, управління і контролю економічних процесів із управлінням цими процесами, по-друге, маркетингу як процесу планування і втілення задуму щодо ціноутворення, просування та реалізації ідей, товарів і послуг (про що згадувалося вже у п. 1.1) і, по-третє, контролінгу як нової концепції системного управління [123, с. 7; 124, с. 6; 125, с. 15] з традиційною системою управління підприємством.

Отже, на вирішення низки поставлених вище проблемних питань буде зосереджена увага в наступних розділах дисертаційної роботи.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Значну частину загальної проблеми становлять визначення фактичного стану збутової діяльності промислових підприємств та оцінка практики управління нею, оскільки саме збут, виступаючи завершальною стадією кругообігу засобів підприємства, є передумовою їх відтворення, повернення авансованих у процес виробництва коштів і, як наслідок, вирішальним чинником безперервної діяльності. 

Для формування рекомендацій щодо вдосконалення та розвитку системи управління потрібне чітке розуміння реального стану збутової сфери промислових підприємств України на сучасному етапі їх функціонування, а також оцінка чинної системи управління нею у практичній царині.

Зрозуміло, що збутова діяльність промислових підприємств в основному визначається загальним станом економіки промисловості країни та, звичайно, залежить від нього. Якщо проаналізувати статистичні дані за останні роки, то стає зрозумілим, що загальна частка збиткових промислових підприємств щороку поступово зменшується, починаючи з 2000 року, коли вона була на рівні 42,2%. Така інформація свідчить про позитивну тенденцію до збільшення кількості прибуткових підприємств (рис. 1.3), які вже фактично адаптувалися до ринкових умов і можуть рентабельно розвиватися при сприятливій економічній кон’юнктурі.
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Рис.1.3. Динаміка частки прибуткових підприємств промисловості України

(складено і розраховано нами на підставі [126, с. 57])

Динаміка обсягів промислового виробництва за 2005-2007 роки наведено на рис. 1.4. 
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Рис.1.4. Зміни обсягів промислового виробництва (наростаючим підсумком у % до відповідного періоду попереднього року) (складено і розраховано нами за [127])

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Валовий прибуток від реалізації забезпечувався на 18-ти підприємствах з 22-х досліджуваних як у 2006 році, так і у 2007 році (табл. Б.1.2.1, табл. Б.1.2.2). Результативність функціонування підприємств, що є базою дослідження, взагалі погіршилася (частка збиткових підприємств збільшилася майже на 20%), про що свідчить інформація подана у табл. 1.2. Як показують наші дослідження, основними причинами отримання збиткової діяльності є нестача фінансових ресурсів, відсутність сучасного вітчизняного виробничого устаткування та висока вартість імпортних аналогів, великий податковий тиск та постійні зміни у законодавстві, політична нестабільність у державі, низька платоспроможність покупців.

Таблиця 1.2

Фінансовий результат від операційної діяльності 

досліджуваних підприємств в Одеській області

	№ п/п
	Показник
	2006
	2007
	Приріст (зменшення), %

	
	
	кількість
	%
	кількість
	%
	

	1
	Всього досліджуваних підприємств 
	
	
	
	
	

	з них:

	2
	збиткових 
	
	
	
	
	

	3
	прибуткових
	
	
	
	
	


Усі досліджувані промислові підприємства Одеського регіону на кінець 2006 і 2007 років мали дебіторську заборгованість, причому значна частина з неї є простроченою, про це свідчать дані табл. Б.1.2.3 та табл. Б.1.2.4. Цей факт негативно характеризує фінансовий стан досліджуваних підприємств.

На рисунках Б.1.2.1 – Б.1.2.4 наведена структура дебіторської заборгованості за строками непогашення на розглянутих підприємствах Одеського регіону. Згідно з даними, представленими на рисунках, найбільша частка у структурі дебіторської заборгованості досліджуваних підприємств належить боргам, прострочення яких становить до трьох місяців (ВАТ «Кислородмаш», ВАТ «Одескабель», ТОВ «Телекарт-прилад»), а також від трьох до шести місяців. Однак на ВАТ ХК «Краян» ситуація з заборгованістю дещо інша – вагому частину боргів займають ті, строк погашення яких перевищує 12 місяців (92,3%). Це передусім пов’язано зі скрутним становищем холдінгу, що перебуває на стадії реструктуризації. 

Слід зазначити, що така ситуація відбувається на фоні хвилеподібного росту загальної простроченої дебіторської заборгованості за товари, роботи, послуги між підприємствами України (табл. 1.3).

Таблиця 1.3

Структура дебіторської заборгованості *

(у відсотках)

	Дебіторська заборгованість
	2004
	2005
	2006

	
	Усього
	у т. ч. про-строчена
	Усього
	у т.ч. про-строчена
	Усього
	у т.ч. про-строчена

	Усього
	
	
	
	
	
	

	1. Між підприємствами України, у т. ч. 
	
	
	
	
	
	

	за товари, роботи, послуги
	
	
	
	
	
	

	2. Із суб’єктами господарсь-кої діяльності інших країн
	
	
	
	
	
	


* Складено та розраховано на підставі даних [127]

Відповідно до даних табл. Б.1.2.5 можна зробити висновки, що по залишках дебіторської заборгованості на кінець звітного як 2006 року, так і 2007 року лише два підприємства, що складають 9% з усіх досліджених, створюють резерв сумнівних боргів. Це свідчить про існування реальної загрози для підприємства неповернення боргів, що в результаті призведе до суттєвих збитків у майбутньому. Окрім цього, нестворення резерву сумнівних боргів указує на недотримання бухгалтерією більшості підприємств вимог П(С)БО-10 «Дебіторська заборгованість» [128] щодо необхідності визнання дебіторської заборгованості за чистою вартістю реалізації, тобто первісної вартості за мінусом резерву сумнівних боргів. У такій ситуації підприємствами також неправильно розподіляються витрати за звітними періодами (вони будуть занадто завищені на момент повного списання всієї суми заборгованості), порушуючи при цьому необхідність відповідності доходів і витрат. Усе це у підсумку призведе до некоректного визначення фінансових результатів за звітними періодами.

Більш детально оцінка стану системи управління збутовою діяльністю на практиці одеських промислових підприємств машинобудування і металообробки буде проведено у 2 розділі дисертації.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Узагальнюючи власні дослідження практичної діяльності підприємств, відзначимо, що основна проблематика управління збутовою діяльністю в розрізі управлінських функцій [129, с. 171-175] криється у зазначених далі положеннях.

У межах функції планування наявними є проблеми, що пов’язані з:

· визначенням складу показників плану збуту, в тому числі складом статей, за якими слід здійснювати планування витрат на збут;

· вибором найбільш ефективного каналу збуту продукції (робіт, послуг) або однієї з комбінацій декількох каналів. Важливою складовою цих проблем є визначення та оцінка факторів, які мають вплив на оптимальний вибір;

· процесом корегування планів і перерахунку бюджетів, які часто на практиці здійснюються із запізненням;

· обґрунтуванням цінової політики підприємства;

· недостатністю або надлишком інформації у процесі планування збуту;

· формуванням асортиментного плану виробництва згідно з наявними потребами і фактичними замовленнями покупців та споживачів [130, c. 162-169].

Проблемним питаннями при організації управління збутовою діяльністю, на  наш погляд, є створення гнучкої життєздатної організаційної структури, що відповідає сьогоднішнім реальним і прогнозованим майбутнім умовам. Аналіз організаційної структури низки промислових підприємств Одеської області (табл. Б.1.2.6) показує, що більше, ніж у 70% досліджуваних підприємств збутова діяльність організується і управляється відділом збуту і лише біля 1% – комбінованим відділом маркетингу і збуту. На ТОВ «Автодеталь» і ВАТ «Одескабель» в організаційній структурі підприємства два відділи, що займаються проблемами управлінням збутом – відділ маркетингу і відділ збуту. Причому, як показало наше анкетування керівництва підприємств, взаємодія між ними досить не чітка, зв’язки розгалужені. Ми вважаємо, що дані факти спростовують позиції деяких маркетологів щодо остаточно сформованої та впровадженої системи промислового маркетингу; встановлення ефективної норми керованості, тобто розумної кількості підлеглих на кожному рівні управління збутом; визначення ефективних організаційних структур збутової діяльності; впровадження внутрішньої регламентації дій управлінців збутового підрозділу підприємства у вигляді розробки наказів, графіків, постанов тощо.

Для керівника структурного підрозділу, який займається збутовою діяльністю та управлінням нею, існують досить вагомі проблеми у сфері стимулювання. Треба акцентувати увагу на основних:

· складання плану стимулювання, який буде найбільш сприйнятливим для торговельних агентів, інших робітників збутового підрозділу;

· взаємозалежність і дублювання робіт працівників збутової сфери, недостатня інформованість керівництва про результати роботи співробітників, частих змін у службових обов’язках унаслідок різних заходів, наприклад, удосконалення технологій;

· засоби забезпечення стимулювання, доцільність та обґрунтованість застосування безлічі шляхів і способів задоволення потреб кожного працівника (матеріального і нематеріального) тощо.

У межах функції обліку основні проблеми виникають, на нашу думку, при:

· визначенні та відображені в обліку дебіторської заборгованості, резерву сумнівних боргів;

· формуванні показника собівартості реалізованої продукції, наприклад, при визначення доцільності розподілу загальновиробничих витрат тощо;

· веденні обліку для цілей оподаткування прибутком підприємств операцій, пов’язаних із збутом продукції (робіт, послуг);

· аналітичному обліку витрат на маркетинг, у тому числі на збут;

· проведенні інвентаризації розрахунків з дебіторами, а точніше у їх непроведенні, оскільки, як показали наші дослідження, підприємства або не проводять взагалі, або проводять її формально. Підставою для такого висновку стала відсутність документального підтвердження у бухгалтерії фактів її проведення (наприклад, інвентаризаційних відомостей).

Окремою проблемою, яка торкається цього блоку, є автоматизація облікового процесу на промислових підприємствах, оскільки на деяких крупних підприємствах, наприклад ВАТ ХК «Краян», ДП «Радіалка», облік досі ведеться вручну, що значно збільшує часо- та трудовитрати бухгалтерського персоналу і не сприяє покращенню інформаційного забезпечення управління.

При контролі та регулюванні збутової діяльності слід приділити більше уваги таким практичним питанням: 

· вибору форм та методів контролю, що є досить суб’єктивним питанням для управлінців, і тому потребує вирішення залежно від конкретних завдань підприємства за умови досягнення його ефективності;

· визначенню методів регулювання виявлених у процесі контролю відхилень;

· відсутності на більшості промислових підприємствах відділу або іншого підрозділу, до обов’язків якого входило б здійснення заходів економічного контролю на всіх рівнях управління. Найчастіше функція контролю покладена на всі підрозділи, діяльність яких частково пов’язана зі збутом (відділ збуту, ПЕВ, відділ маркетингу, бухгалтерія тощо), що викликає сплутування, а також проблеми з дублюванням і делегуванням повноважень і відповідальності, з оплатою праці;

· неефективності системи контролю на підприємствах. Про це свідчать численні труднощі підприємств у сфері збуту: затарені склади, зростання дебіторської заборгованості, збільшення періоду її оборотності та наявність простроченої заборгованості, відсутність реального контролю за виконанням запланованого продажу, відсутність належного документального оформлення збутових операцій, що ускладнює процес контролю тощо.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Підсумовуючи вищевикладене, можна стверджувати, що багато розглянутих питань у розрізі окремих функцій торкаються не тільки управління збутом, вони цілком актуальні і для інших процесів, що існують на підприємстві, а тому їх вирішення буде комплексним і взаємопов’язаним, але з акцентом на збутовій сфері. Отже, недоліки існують, і вони потребують досліджень, які мають бути спрямовані на подолання сьогоднішнього становища на промислових підприємствах України. 

1.3. Логіка дослідження і загальний підхід до розвитку управління збутом

Загальне завдання дисертаційного дослідження, яке поставлено перед автором, є досить складним, що зумовлено багатогранністю і складністю самої системи збутової діяльності та системи управління нею. Тому воно вимагає комплексного, системного підходу для його конструктивного вирішення.

Загальновідомим є існування двох підходів до вирішення завдань в управлінській площині: локальний і системний. Перший досліджує автономну, окремо взяту частину всієї системи управління, тобто він передбачає поділ об’єкта дослідження на складові елементи з вивченням поведінки складного об’єкта як результату об’єднання властивостей систем, котрі до нього входять. Унаслідок цього дослідник вбачає вирішення на основі охоплення лише невеликої кількості суттєвих факторів, а тому, не здатний вирішити проблеми комплексно. Так, наприклад, при дослідженні об’єктів управління збутовою діяльністю можна вивчити склад, побудувати їх детальну класифікацію, але не врахувати можливі ситуації, коли існуватимуть конкретні загрози економічній безпеці підприємства. 

 Ці та інші можливі приклади доводять: по-перше, можливість використання локального підходу лише у випадках вузького дослідження, що не потребує поєднання об’єкта, що розглядається, з іншими складовими загальної системи, до якої вони входять; по-друге, чітку недосконалість, непридатність локального підходу для вирішення поставлених у рамках даної дисертаційної роботи завдань; по-третє, застосування цього методу при можливому допущенні дослідником значних огріхів, а в нашій роботі це є неприпустимим. 

Усі названі недоліки дослідження можливо компенсувати шляхом упровадження в управління об’єктами системних ідей. Багатогранна характеристика збутової діяльності і всіх її об’єктів, необхідність всеохоплюючого управління ними, яке містить планування, облік, аналіз, контроль та інші функції, потребує саме системного підходу до розвитку. Останній передбачає, перш за все, вивчення частин системи, взаємодію між ними, дослідження процесів, що їх пов’язують з цілями системи [43, с. 70-71]. Досліджувана система є настільки складною, з великою кількістю взаємопов’язаних неоднорідних елементів, зв’язків та розгалуженою структурою, що вивчити всі явища та процеси в ній можливо лише при широкому використанні системного підходу.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Частково поняття системного підходу вже згадувалося при розгляді збутової діяльності як економічної системи (в п. 1.1) та обґрунтовувалася ціла низка причин, при яких виникає реальна потреба використання системного підходу в контексті даного дослідження. У даному підрозділі, на наш погляд, необхідним є продовження та розвиток такої думки у цьому напрямку.

Маючи на меті поглибити економічний механізм та інтеграційні процеси в управлінні збутовою діяльністю, ми звернемося до основ системного підходу, оскільки, як вже з’ясувалося, він має переваги порівняно з іншими методами. Однак не бачимо сенсу детально розглядати всі переваги підходу: про них багато сказано у спеціальній економічній літературі. У нашій статті [135, с. 193-197] зроблено узагальнення інформації та представлено цей підхід стосовно об’єкта дисертаційного дослідження. При цьому було наголошено на такому:

1. Системний підхід містить у собі специфічну схему пояснення, більш широку пізнавальну реальність, в основу якої покладено пошук конкретних механізмів цілісності досліджувального об’єкта і виявлення повної типології його зв’язків. Для ефективного дослідження необхідно не тільки зафіксувати наявність в об’єкті різноманітних зв’язків, а ще й подати це різноманіття в операційному вигляді, тобто зобразити різні зв’язки як логічно однорідні, що допускають безпосереднє порівняння й співставлення. Отже, складають систему та породжують нові властивості ті складові, які знаходяться у зв’язку та взаємодії.

Збутовій діяльності як системі притаманні складні та перехрещенні зв’язки, оскільки їй властиві наявність великих масивів взаємопов’язаної інформації, постійна взаємодія збутової служби з іншими підрозділами підприємства тощо. Отже, і дослідження проблем, і конкретних завдань управління збутом необхідно будувати в їх системній взаємозалежності, забезпечуючи тим самим розкриття цілісності об’єкта. Це визначає методологічну специфіку системного підходу.

2. Системний підхід сприяє адекватному формулюванню проблем, у тому числі в управлінні збутом, виробленні ефективної стратегії їх вивчення, оскільки нині спостерігається ускладнення управління, наприклад, внутрішньою структурою об’єкта, ускладнення зв’язків тощо. 

3. Підхід дозволяє розробити принципи, на підставі яких можливо оптимізувати структуру та функціонування як окремих об’єктів управління збутовою діяльністю, так і системи управління в цілому.

4. Системний підхід є тією платформою, що надає змогу пов’язати різноманітний матеріал, ураховуючи безліч факторів різного характеру, виділити з них ті, що найбільше впливають на об’єкт з погляду наявних загальносистемних цілей та критеріїв, знайти шляхи та методи ефективного впливу на них [136, с. 8].

Усі ці переваги до певної міри можуть дублювати одна одну, але головна сутність, яку вони несуть в собі, полягає в позитивних наслідках використання системного підходу та його сприянні дослідженню об’єкта в комплексі.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Для цілей комплексного дослідження об’єкта необхідно насамперед зрозуміти зміст поняття «системи управління збутовою діяльністю». У наукових джерелах на підтвердження такої тези знаходимо незначний перелік думок, які в основному мають місце у працях дисертантів-дослідників проблем збуту та управління ним. Але далеко не у всіх таких дослідженнях автори, аналізуючи систему управління збутовою діяльністю та уточнюючи категоріальний апарат, взагалі дають їй визначення та змістовну характеристику. Наприклад, це торкається праць таких авторів, як О.Ю. Біленький, О.М. Танасійчук [3; 6; 99]. В інших дослідженнях пропоновані визначення системи управління збутової діяльності зводяться, наприклад, до: 1) сукупності організаційних форм, через які здійснюється загальне управління збутовою діяльністю на всіх її етапах, а також  економічних важелів, що сприяють збільшенню обсягів реалізації продукції та розвитку підприємства [12, с. 7]; 2) дослідження, здійснення і вдосконалення основних методів і форм збуту на основі поглибленого аналізу існуючого механізму взаємодії підприємств-виробників із кінцевими споживачами, із посередниками з метою його подальшого вдосконалення в інтересах підвищення рентабельності і конкурентоспроможності продукції і самого підприємства [4, с. 8]; 3) процесу планування, організації, мотивації і контролю збутової діяльності підприємства, який потрібен для формування та досягнення мети збуту [5, с. 6]. На нашу думку, з усіх наведених визначень друге носить надто маркетингове «забарвлення» з посиленим акцентом на взаємозв’язках підприємства з контрагентами і його відсутністю стосовно складу внутрішнього управлінського механізму. Третє визначення взагалі містить просто перелік функцій управління, причому обмежений. Цим автор, безперечно, істотно звужує зміст досліджуваного об’єкта. Перше визначення, на наш погляд, найбільш відповідає дійсності та основним положенням нашого підходу до тлумачення і розуміння системи управління збутовою діяльністю.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
В.В. Черемісинов ставить поряд організацію та управління продажем і вважає, що останнє – це підбір менеджерів із продажу та їх навчання, організація роботи відділу(-ів) продажу, організація документообігу і взаємодії між практично всіма підрозділами, що беруть участь в обслуговуванні клієнтів [138, с. 21-32]. Таке визначення більш схоже на перелік конкретних завдань керівництва в практиці управління збутом і ніяк не на дефініцію змісту самої системи управління нею.

Отже, використовуючи та узагальнюючи погляди вчених і науковців щодо поняття «системи» [7, с. 86; 8, с. 20-21; 9, с. 50-56; 10; 32], у тому числі збутом, пристосовуючи їх до об’єкта розгляду, надамо власне визначення системи управління збутовою діяльністю. Ми вважаємо, що управління збутовою діяльністю є системою узгоджених між собою елементів, принципів, функцій та методів, які регулюють процес розробки та реалізації ефективних управлінських рішень у межах досягнення головної мети підприємства. Це організаційне та складове ціле (вище керівництво підприємства, відділ маркетингу, відділ збуту та його підрозділи), набір об’єктів (процеси, ресурси, заборгованість, витрати, доходи та результати збутової сфери), що утворюють єдиний комплекс, спрямований на досягненні певної, єдиної для всього промислового підприємства мети. Г.Дж. Болт вважає, що по своїй суті управління збутом є одночасно функцією та процесом менеджменту, через що його основні характеристики мають загальні риси з іншими функціональними завданнями, які у сукупності створюють процес управління підприємством [23, с. 19-20]. Ми цілком погоджуємося з таким висловлюванням автора.

На практиці системний підхід до розгляду управління збутовою діяльністю можна охарактеризувати як системне охоплення цього процесу, системне подання інформації і системна орієнтація та організація дослідження.

Системне охоплення вимагає розгляду проблем у різних аспектах, позиціях. Проблема, як відомо, це реальне протиріччя, яке потребує свого вирішення. І, таким чином, якщо мова йде про такі протиріччя в контексті збутових проблем, то на перший план постає доцільність комплексного їх розгляду у взаємозв’язку. При цьому ми виділимо проблеми у таких розрізах:

· проблеми, які на певних етапах досліджень вирішені попередниками та проблеми, які потребують подальшого розв’язання та додаткового опрацювання; 

· проблеми на теоретичному рівні та на рівні господарської практики;

· окремі проблеми в межах кожного об’єкта управління збутовою діяльністю (процеси, ресурси, витрати, доходи та результати); 

· проблеми, що виникають при здійсненні кожної функції управління (плануванні, стимулюванні, обліку, аналізі тощо).

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Треба відзначити, що ми не перші винайшли та використовуємо в межах системного підходу подібну модель (з виокремленням чотирьох блоків рішень). До такого підходу вдавалося багато дисертантів при впровадженні системності до їхніх власних наукових пошуків [111, с. 22; 117, с. 62; 131, с. 53-64; 132; 133, с. 42-55; 134, с. 259-261; 139, с. 61; 140, с. 68; 141; 142, с. 260-264]. Цей факт лише доводить, що такий підхід реально «працює» і може в подальшому застосовуватися послідовниками.

Отже, розглянемо кожну складову окремо.

Аналітична складова містить заходи щодо оцінки отриманих попередниками наукових здобутків, здійснення певного аналізу проблемних і дискусійних питань у науковій літературі та виявлення стану діючої практики управління збутовою діяльністю на українських підприємствах. Такий комплекс заходів буде вагомим підґрунтям для подальших досліджень, поглиблення існуючих та розробки власних наукових результатів та, зрештою, для надання рекомендацій щодо вдосконалення системи управління збутовою діяльністю. У межах аналітичного блоку значне місце займають дослідження реального стану системи управління збутом на промислових підприємствах Одеського регіону. Тут насамперед важливо виявити не тільки справжнє становище в практиці з метою його подальшого вдосконалення, а й урахувати при цьому думки загального керівництва, керівників збутових підрозділів та окремих працівників.
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Рис. 1.5. Блок-схема застосування системного підходу до розвитку управління 

збутовою діяльністю промислового підприємства

Теоретична складова містить: по-перше, здійснення декомпозиції об’єкта дослідження. Це є неминучим для чіткого представлення властивостей, структури та можливостей як самого об’єкта, так і його складових. Для цього потрібно дослідити категорію «збут», розробити класифікації економічних об’єктів та організаційних структур; по-друге, системну характеристику внутрішнього економічного механізму управління збутом. Необхідність такої характеристики на теоретичному рівні пояснюється складністю і взаємозалежністю окремих елементів механізму та різними системними ознаками, що їм властиві, а також їх можливостями при реалізації кінцевих цілей. Здійснення таких заходів має базуватися на результатах, які були отримані раніше на аналітичному рівні, тобто знаходиться у їх нерозривному взаємозв’язку та взаємозалежності. 

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
При системному розгляді управління необхідно насамперед виокремити управляючу систему та систему, якою управляють, а потім визначитися з складом управлінських підсистем та підходами щодо їх виокремлення; зі складом і змістом функцій та методів управління; наприкінці дати розгорнуту характеристику кожній підсистемі системи управління збутовою діяльністю.

Вырезано. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Необхідним також є визначення принципів, на яких має будуватися вся система управління збутовою сферою, тобто за визначенням Й.С. Завадського, з основними правилами, ідеями та орієнтирами діяльності управлінського персоналу, у межах яких власне і реалізуються цілі [43, с. 24]. Зокрема, йдеться про принципи, на яких має створюватися, функціонувати та вдосконалюватися організаційна структура управління збутовою системою; взаємодіяти різні структурні елементи системи; визначатися низка завдань стосовно кожної функції, що будуть у ній реалізовуватися; оцінюватися ефективність системи управління збутом; визначатися права, повноваження та відповідальність збутового персоналу та інші.

І останнє, що міститься у цьому блоці, це обґрунтування загального підходу до оцінки ефективності системи управління збутом. 

Методична складова зводить воєдино дослідження щодо формулювання загальної мети збутової діяльності, яка випливає з основної мети підприємства, побудови «дерева цілей» основних складових об’єкта, а також трансформації цілей у систему показників, на досягнення яких повинна бути орієнтована система управління збутовою діяльністю. «Дерево цілей» у досліджуваному аспекті – структурована, побудована за ієрархічним принципом сукупність цілей управління збутовою діяльністю, в якій виділяються: головна мета, підпорядковані їй підцілі першого, другого і за необхідності подальших рівнів. При цьому в даній ієрархії досягнення мети нижнього рівня є необхідною і достатньою умовою для досягнення мети верхнього рівня, тобто з головної мети керівництва підприємства чи його власника випливає мета кожного керівника функціонального напряму, в тому числі збутового, а далі – набір цілей кожного начальника відділу, і так до самого низу – до лінійного збутового робітника. 

Наступне, що передбачається методичною складовою – це накладення цілей системи управління об’єктом на практичну діяльність з конкретно цілевою орієнтацією, тобто власне трансформація цілей у систему показників. Необхідно у кожній цільовій сфері, на кожному рівні оргструктури визначити ключові показники ефективності системи управління вони повинні зорієнтувати весь персонал збутового підрозділу на вирішення конкретних проблем чи завдань, які неодмінно зіставлені із загальним економічним курсом підприємства.

Крім інших рішень, у даний блок входять розробка організаційної структури і розміщення в ній функцій, а також формування практичних рекомендацій щодо вдосконалення інформаційного забезпечення. Ця низка рекомендацій чи не найважливіша на шляху впровадження ефективного управління збутовою діяльністю на промисловому підприємстві, оскільки прийняті на цьому рівні рішення торкаються таких життєво важливих для неї аспектів, як: 

· вибір конкретної організаційної структури, найбільш ефективної та притаманної досліджуваній системі; 

· визначення складу і порядку розміщення в ній функцій управління, а також цілей та завдань у кожній управлінській функції;

· взаємодія персоналу різної функціональної направленості у збутовому підрозділі, а також визначення їх обов’язків, прав та відповідальності в залежності від займаних посад і місця в організаційній структурі;

· поглиблення змісту та вдосконалення функцій інформаційного забезпечення (обліку, контролю та економічного аналізу) тощо.

Останнім кроком буде розробка методики оцінки ефективності управління збутовою сферою. Вирішення цього питання повинно базуватися на результатах і рішеннях, що були отриманні на концептуальному рівні дослідження, зокрема відповідати обраному загальному підходу до оцінки ефективності. 

З більш докладною характеристикою чотирьох зазначених складових можна ознайомитися у відповідних пунктах дисертаційної роботи.

Отже, при застосуванні системного підходу до управління збутовою діяльністю керівництво промислового підприємства отримає можливість визначити низку проблемних питань, комплексно дослідити, а в подальшому і вирішити їх, дотримуючись запропонованої моделі. При цьому досягнутий результат у вигляді певних рекомендацій та розробок так чи інакше буде торкатися не тільки вдосконалення управління збутовою сферою, але й усієї системи управління підприємством загалом. 

Висновки до розділу 1

На підставі аналізу наукових джерел та власного бачення теоретичних і методичних напрямків розвитку системи управління збутовою діяльністю промислового підприємства можна зробити такі висновки:

1. Узагальнюючи теоретичні погляди вчених в економічній літературі щодо понятійно-категоріального апарату, встановлено, що збут доцільно розглядати у двох аспектах: у широкому та вузькому розумінні. Збут у широкому розумінні – це власне збутова діяльність підприємства з усіма її операціями і процесами, а у вузькому – це кінцева реалізація виготовленої продукції з метою перетворення товарів у гроші, отримання прибутку та задоволення потреб споживачів. 

Принципової різниці між збутом у вузькому розумінні, реалізацією та продажем, на наш погляд, не існує.

2. Дослідивши співіснування та співвідношення понять «збут-маркетинг» і «збут-логістика», «маркетинг-управління» з’ясовано, що:

· маркетинг містить у собі збут як одну зі своїх складових сторін, функцій. Це поняття набагато ширше та складніше, ніж збут, це певна система, яка охоплює не тільки збутову сферу, а ще й постачання, виробництво, інновації тощо.

· є принципово невірним ототожнення традиційної системи управління і маркетингу, оскільки останній, являючись однією з підсистем підприємства, виступає об’єктом управління;

· немає підстав для виділення окремої частини загальної логістики – розподільчої, оскільки вона принципово дублює або систему збутової діяльності, або систему управління збутом, що в результаті, крім дублювання понять на рівні теорії, призводить і до практичних проблем (ускладнення співіснування або неефективного поєднання відділів збуту, маркетингу й логістики, розподілення відповідальності та обов’язків посадових осіб у цих підрозділах, ускладнення інформаційного забезпечення та зв’язків тощо);

· не існує вагомих теоретичних обґрунтувань для автоматичного перенесення західних ідей і концепцій, у тому числі контролінгу, реінжинірингу, у теорію і практику управління, котрі, як нами з’ясувалося, часто необґрунтовано ототожнюються як альтернатива з традиційною системою управління.

3. При вивчені стану проблем теорії та практики системи управління збутовою діяльністю було: 

по-перше, виявлено отримані попередниками наукові результати, які мають реальну вагу в сучасних умовах господарювання промислових підприємств і на які доцільно покладатися в подальших дослідженнях; 

по-друге, на рівні теорії управління з’ясовано низку проблемних і дискусійних питань, що потребують детального опрацювання та вирішення; 

по-третє, оцінено стан діючої практики управління збутовою діяльністю на промислових підприємствах машинобудівельної та металообробної галузі Одеської області для подальшої розробки цілеспрямованих та об’єктивних рекомендацій.

Провівши ретельний аналіз теорії та практики управління збутом, можна констатувати факт, що в цій сфері досить багато проблемних, дискусійних та невирішених питань. У ході дослідження було окреслено загальне кого питань такого характеру в розрізі окремих функцій управління. 

4. У дисертаційній роботі обґрунтовано та застосовано системний підхід до розгляду збутової діяльності, який передбачає вирішення поставлених завдань у розрізі чотирьох блоків, що складають його загальний зміст і логіку. Серед них аналітична, теоретична, концептуальна та методична складові підходу, які представлені у вигляді блок-схеми системного підходу. Результатами використання такого підходу є комплексне дослідження теоретичних, організаційних, методичних та практичних проблем у сфері управління збутом та надані рекомендації щодо його удосконалення та розвитку.

Основні результати, що викладені у першому розділі дисертаційного дослідження, опубліковані у наукових працях [55, с. 403-407; 115, с. 283-286; 116, с. 251-255; 122, с. 181-185; 129, с. 171-175; 130, c. 162-169; 135, с. 193-197].
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