Тема: «Вибір та управління каналами збуту продукції промислового підприємства»
1. Вихідна ситуація
Підприємство ТОВ «ПромМех» (умовна назва) спеціалізується на виробництві обладнання промислового призначення (насоси, компресори, елементи трубопровідних систем), яке використовується у харчовій, хімічній та машинобудівній галузях.
Основні характеристики діяльності підприємства:
· форма власності — приватна;
· ринок — B2B;
· продукція — технічно складна, потребує консультацій, інколи монтажу;
· географія збуту — вся територія України;
· основні клієнти — середні та великі промислові підприємства.
На даний момент підприємство використовує прямий канал збуту:
· відділ збуту при головному офісі;
· кілька збутових менеджерів, які працюють із ключовими клієнтами.
У зв’язку зі зростанням конкуренції, збільшенням витрат на утримання власної збутової мережі та необхідністю розширення ринку, керівництво компанії розглядає можливість:
· залучення незалежних збутових посередників (дилерів або дистриб’юторів);
· часткового переходу до вертикальної маркетингової системи;
· комбінування прямих і непрямих каналів збуту.

2. Проблемна ситуація
Керівництво підприємства стикається з такими проблемами:
· висока собівартість прямого збуту;
· обмежене охоплення регіональних ринків;
· складність контролю за рівнем сервісу при роботі через посередників;
· ризик втрати контролю над ціноутворенням.
Необхідно обґрунтувати оптимальну систему розподілу та збуту, яка забезпечить:
· зростання обсягів продажу;
· зниження витрат;
· збереження контролю над якістю обслуговування клієнтів.

3. Завдання 
Завдання 1
Охарактеризуйте особливості збуту товарів промислового призначення, які притаманні діяльності ТОВ «ПромМех».

Завдання 2
Проаналізуйте можливі канали збуту продукції підприємства:
· прямі канали;
· незалежні посередники (дилери, дистриб’ютори);
· залежні посередники (агенти, брокери, комісіонери).
Завдання 3
Визначте фактори, які впливають на вибір каналів збуту в даній ситуації (характер ринку, обсяг збуту, географія, потреба в сервісі, рівень витрат тощо).
Завдання 4
Запропонуйте оптимальну структуру каналу збуту для підприємства:
· обґрунтуйте доцільність використання одного або кількох каналів;
· визначте роль кожного учасника каналу.
Завдання 5
Оцініть можливість створення вертикальної маркетингової системи:
· визначте тип ВМС (корпоративна, договірна, адміністративна);
· аргументуйте вибір.
Завдання 6
Розробіть показники оцінювання ефективності діяльності посередників (збут, запаси, сервіс, співпраця з виробником).

4. Очікувані результати виконання кейсу
У результаті аналізу студенти повинні:
· продемонструвати розуміння специфіки збуту ТПП;
· вміти обґрунтовувати вибір каналів розподілу;
· застосувати теоретичні положення лекції до практичної ситуації;
· сформувати комплексне управлінське рішення.

5. Форма подання результатів
· письмовий звіт;
· таблиця порівняння каналів збуту;
· схема запропонованої системи розподілу;
· усна презентація

