
Вестник ВГУИТ/ Proceedings of VSUET ISSN 2226-910X E-ISSN 2310-1202 
 

Для цитирования For citation 
Богомолова И.П., Уразова О.А., Ибрагимов Р. И., Василенко И. Н.. 
Особенности организации управления эффективной сбытовой 
деятельностью на предприятии // Вестник ВГУИТ. 2020. Т. 82. № 4. 
С. 432-444. doi:10.20914/2310-1202-2020-4-432-444 

Bogomolova I.P., Urazova O.A., Ibragimov R.I., Vasilenko I.N.  
Features of the organization of management of effective sales activities at the 
enterprise. Vestnik VGUIT [Proceedings of VSUET]. 2020. vol. 82. no. 4. 
pp. 432–444. (in Russian). doi:10.20914/2310-1202-2020-4-432-444 

 

© 2021, Богомолова И.П. и др. / Bogomolova I.P. et al. 
This is an open access article distributed under the terms of the  
Creative Commons Attribution 4.0 International License 

432 
 

DOI: http://doi.org/10.20914/2310-1202-2020-4-432-444  Оригинальная статья/Research article 
УДК 658.8  Open Access Available online at vestnik-vsuet.ru 

Особенности организации управления эффективной сбытовой 
деятельностью на предприятии 

Ирина П. Богомолова  1 

Ольга А. Уразова  1 

Рамиль И. Ибрагимов  1 

Ирина Н. Василенко  1 
 

uopioe@yandex.ru  0000-0001-5883-1294 
mak888bak@mail.ru    
ramilagen@gmail.ru    
Irina_NW@bk.ru  0000-0002-2899-5455 

 

1 Воронежский государственный университет инженерных технологий, пр-т Революции, 19, г. Воронеж, 394036, Россия 
Аннотация. Сбытовая деятельность является важнейшим элементом единой системы менеджмента любого современного хозяйствующего 
субъекта. В настоящее время сбыт продукции не менее важен, чем производственная составляющая. Стоит отметить, что в отдельных 
отраслевых сегментах, а также промышленно-производственных секторах, эффективно организованная и реализуемая на практике система 
сбыта формирует порядка 70% успеха всей предпринимательской деятельности. Данные обстоятельства предопределены тем, что 
подобного рода отраслевые предприятия вынуждены функционировать в высоконкурентной рыночной среде. В настоящее время, благодаря 
исследованиям современных ученых теоретиков и различного рода специалистов, менеджмент реализации (сбыта) продукции вышел на 
совершенно иной качественный уровень развития теоретического и методологического обоснования, а также научно-прикладных 
решений. Все это обосновывает и актуализирует высокую степень значимости и перспективности выделенной предметной области 
научного изыскания. В контексте последнего в работе были изучены содержательная сущность и концептуальные задачи сбытовой 
деятельности хозяйствующего субъекта; исследована система организации и стимулирования сбыта продукции в условиях риска, 
нестабильности и неопределенности на эндо- и экзоуровнях; выявлены и проанализированы особенности процесса сбыта 
промышленной продукции объекта исследования. Научным достижением выступила тщательно проработанная научно-теоретическая 
база системы организации, функционирования и стимулирования сбытовой деятельности исследуемого объекта в условиях риска, 
нестабильности и неопределенности рыночной среды. Авторские научные достижения (направления реализации сбытовой деятельности 
на предприятии; принципы организации системы управления сбытовой деятельностью в современных рыночных условиях; элементы 
планирования сбыта; средства стимулирования сбыта; формы сбыта при организации сбытовой деятельности на предприятии; методы 
повышения эффективности функционирования сбытовой сети на предприятии), представленные в содержательной части исследования, 
имеют высокую теоретическую и утилитарную значимость, последняя определяет возможность применения разработок в научно-
исследовательской, образовательной и прикладной сферах деятельности. 
Ключевые слова: организация, управление, сбытовая деятельность, эффективность, конкуренция, посредники, покупатели, 
предпринимательская среда 
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Abstract. Sales activity is an essential element of the unified management system of any modern business entity. At present, sales of products 
are no less important than the production component. It is worth noting that in certain industry segments, as well as industrial and manufacturing 
sectors, an effectively organized and implemented sales system forms about 70% of the success of all business activities. These circumstances 
are predetermined by the fact that such industrial enterprises are forced to operate in a highly competitive market environment. At present, 
thanks to the research of modern theoretical scientists and various specialists, the management of product sales has reached a completely 
different qualitative level of development of theoretical and methodological justification, as well as scientific and applied solutions. All this 
justifies and actualizes the high degree of significance and prospects of the selected subject area of scientific research. In the context of the 
latter, the content essence and conceptual tasks of the marketing activity of an economic entity were studied; the system of organization and 
promotion of sales of products in conditions of risk, instability and uncertainty at the endo - and Exo-levels is investigated; the features of the 
process of selling industrial products of the object of research are identified and analyzed. The scientific achievement was a carefully developed 
scientific and theoretical basis for the system of organization, functioning and promotion of sales activities of the object under study in 
conditions of risk, instability and uncertainty of the market environment. Author's scientific achievements (directions of realization of sales 
activity at the enterprise; principles of organization of the sales management system in modern market conditions; elements of sales planning; 
means of sales promotion; forms of sales in the organization of sales activities at the enterprise; methods for improving the efficiency of the 
sales network at the enterprise), presented in the content part of the study, have a high theoretical and utilitarian significance, the latter 
determines the possibility of applying developments in research, educational and applied fields of activity. 
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Введение 

Под сбытовой деятельностью следует  
понимать комплекс мероприятий продвижения 
продукции на рынок, подготовку продукции 
к отправке, ее отгрузку потребителю и органи-
зацию расчетов за нее. Концептуальная сущ-
ность сбытовой деятельности предприятия  
заключается в повышении уровня капитализации 
последнего через достижение максимального 
объема продаж и удовлетворение платежеспо-
собного спроса современного покупателя.  
В общеэкономическом смысле система сбыта 
является следствием основного производственно-
технологического процесса, но в современных 
условиях рыночного планирования процесс 
сбыта продукции уже предшествует основной 
производственной стадии, так как для того, чтобы 
организовать эффективный бизнес-процесс 
необходимо провести комплексное исследование 
потребностей покупателя, определить целевые 
потребительские группы, каналы сбыта и про-
даж, формы доведения готовой продукции до 
покупателя, особенности конкурентной среды, 
перспективы расширения рыночной ниши и т. д. 
Только в данных обстоятельствах организация 
основного производственного процесса будет 
четко обоснованной, предопределенной и иметь 
высокую степень значимости и эффективности 
в плане достижения тактических и стратегических 
целей развития той или иной предприниматель-
ской деятельности. 

Эффективно выстроенная система орга-
низации, планирования и контроля сбыта  
способна с максимально возможным эффектом 
обеспечить достижение плановых показателей 
конкурентного развития предприятия. Приори-
тетной задачей для организации в условиях 
конкурентного рынка является выбор ориентации 
сбытовой деятельности в рамках одной бизнес-
стратегии, которая будет отвечать и целям биз-
неса, и запросам потребителей одновременно. 

Таким образом, актуальность научно- 

исследовательской работы заключается в том, 

что сбыт является одним из важнейших критериев 

и факторов экономического роста и развития 

предприятия. Он включает процесс проектиро-

вания, производства, доведения до продажи  

готовой продукции потребителю. Таким образом, 

все это свидетельствует, что качественно орга-

низованный и реализуемый процесс сбытовой 

деятельности в современных условиях ведения 

предпринимательской деятельности позволяет 

значительно повысить общую эффективность 

последней и существенно укрепить конкурентные 

позиции предприятия на современном потреби-

тельском рынке. 

Материалы и методы  

В контексте обеспечения качественного 
решения поставленных задач и максимально 
полного достижения целевых установок в ходе 
исследования был использован широкий спектр 
научных методов и подходов. Общая структура 
научной работы строилась непосредственно 
на гносеологических принципах системного, 
логического, ситуационного и процессного 
подходов. Основной целью применения  
последних явилось придание работе свойств  
детерминированности, конкретности, объектив-
ности, достоверности и перспективности. Важно 
подчеркнуть, что сама системы сбыта, с одной 
стороны, представляет собой комплекс разнооб-
разных составных элементов, каждый из которых 
имеет свою уникальную характеристику и  
особенность, а, с другой, выступает как единая 
сбалансированная модель управленческого типа 
с определенным уровнем организации и контроля 
по отношению к рыночной экзогенной среде. 
При выполнении исследования в аспекте выше 
названных подходов были применены следую-
щие методы: эмпирической группы (описание, 
сравнение, экспертная оценка); теоретической 
группы (анализ, синтез, рефлексия, обобщение, 
конкретизация и абстрагирование); общенаучной 
группы (абстрактно-логический и графический). 
Также была частично применена группа гипо-
тетических методов познания. 

В частности, в процессе выявления и 
оценки основных характеристик понятия сбыта 
были применены, в основном, системные и  
логические подходы и теоретическая группа 
методов. Процесс изучения основных направ-
лений реализации сбытовой деятельности на 
предприятии соответствующими структурно-
функциональными подразделениями строился 
на базе описания, анализа, синтеза, обобщения, 
абстрактно-логического и графического методов. 
При разработке основных средств стимулиро-
вания сбыта были применены логический 
и процессные подходы, а также следующие  
методы: описание, сравнение, экспертная оценка, 
рефлексия, конкретизация и графический метод, 
которые позволили повысить уровень структури-
зации и визуализации достигнутых результатов 
и сделанных выводов. 

В процессе подбора методов исследования 
в большей части учитывался принцип соответствия 
предметной области и задачам, достаточности, 
достоверности и практичности. Применение 
отмеченных научных подходов и методов  
позволило достичь в исследовании требуемой 
глубины и детальности проработки обозначенных 
целей и поставленных задач, а также необходимый 
уровень достоверности, степень объективности 
и показатель практической значимости полу-
ченных результатов. 
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Результаты и их обсуждение 

Сбыт продукции представляет собой  
область управления, которая направлена на  
разработку и принятие эффективных управлен-
ческих решений с целью отгрузки или поставки 
товара потребителю, для возмещения расходов 
по созданию, хранению и транспортировке  
продукции и получения прибыли [3]. 

По нашему мнению, в деятельности любого 
предприятия существенное значение имеет  
правильная организация сбытовой деятельности, 
так как именно в системе сбыта концентриру-
ется результат всех предыдущих результатов 
деятельности предприятия. Предметная часть 
и содержательный смысл категории «сбыт»  
перешли в терминологический базис современ-
ного рыночного предпринимательства России 
из советской плановой экономики и профильной 
экономической литературы того же периода. 
На текущий момент имеется большое количество 
определений и трактовок сущности и содержания 
данной категории как в отечественной экономи-
ческой, так и в зарубежной литературе [1, 10, 14]. 

В частности, по мнению Д. Баркана, сбыт 
продукции есть одна из ключевых сфер пред-
принимательской деятельности предприятия-
производителя, основной целью которой  
является максимально эффективная реализация 
готовой продукции на соответствующих  
профильных потребительских рынках [4]. 

В то же время О. Баскакова под сбытом 
понимает процесс, реализуемый хозяйствующим 

субъектом, направленный на плановый уровень 
реализации готовой продукции на рынке това-
ров (услуг). Объем продаж продукции является 
одним из ключевых показателей эффективности 
функционирования не только сбытовой (ком-
мерческой) деятельности, но и всего предприятия 
на определенный момент времени. Реализация 
готовой продукции является завершающим этапом 
всего обособленного предпринимательского 
цикла, из совокупности которых формируется 
профиль экономического развития. Снижение 
объемов реализации готовой продукции может 
свидетельствовать о том, что свойства продук-
ции (ассортимент, качество, стоимость и иные 
потребительские свойства) не соответствуют 
запросам современного покупателя. Также 
к этому результату может привести появление 
на рынке конкурентов с аналогичными товарами 
и товарами-заменителями [5]. 

Определим для данной экономической 
категории ключевые характеристики, основные из 
которых проиллюстрированы на рисунке 1 [6, 8]. 

Таким образом, в общем понимании  
базовой сущности и содержания категории 
«сбыт» стоит отметить, что сбытовая деятель-
ность есть хозяйственный процесс продвижения 
готовой продукции на действующие (освоен-
ные) и / или потенциальные рынки с целью 
обеспечения максимальных объемов продаж, 
расширения рыночных ниш и максимально 
полного удовлетворения запросов целевой 
аудитории (потребителей). 

 

Рисунок 1. Основные характеристики категории «сбыт продукции» 

Figure 1. Main characteristics of the «product sales» category 
 

Все это, в конечном итоге, нацелено 
на получение прибыли, повышение уровня  
конкурентоспособности и эффективности пред-
принимательской деятельности. Под готовой 
продукцией необходимо понимать конечный  
результат производственного процесса, реализуе-
мого в пределах определенного хозяйствующего 
субъекта и направляемого на потребительский 
рынок в виде товара [1, 2, 12]. 

С точки зрения процессного подхода,  
категория «сбыт» включает в себя комплекс  

организационно-управленческих, оперативно-
распорядительных и плановых мероприятий, 
связанных с проектированием, производством, 
поставкой, реализацией и продвижением про-
дукции на целевом рынке [7, 11]. Можно выделить 
три характеристики сбытовой деятельности 
(рисунок 2) [8, 9, 13].  

Работа сбытовых служб, в основном, 
направлена на своевременность, ритмичность, 
комплектность и ассортимент поставок (рису-
нок 3) [9, 11]. 

Сбыт определяет ту сферу, которая принадлежит определенной компании-производителю и никому другому
Sales defines the area that belongs to a specific manufacturing company and no one else

Основной целевой ориентир на продажи той продукции (услуги),  которую выпускает производитель
The main target for the sale of the products (services) that the manufacturer produces

Процесс сбыта заключается в реализации различных вариантов взаимодействия с покупателями и/или 
торговыми посредниками

The sales process consists of implementing various options for interacting with customers and / or resellers
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Рисунок 2. Характеристики сбытовой деятельности 

Figure 2. Characteristics of sales activities 

 

Рисунок 3. Основные ориентиры в работе сбытовых служб 

Figure 3. Main guidelines in the work of sales services 

Своевременность поставок определяется 
тем, что поставщик на протяжении всего плано-
вого периода поставляет продукцию строго 
в соответствии с договором. При этом, существует 
три варианта сроков поставки в зависимости 
от видов продукции промышленного и потре-
бительского назначения. Первый вариант – это 
поставка продукции, которая осуществляется 
за определенный период времени (регулярная 
поставка), а срок поставки можно рассчитать по 
неделям, месяцам, кварталам. Второй вариант – 
это поставка продукции на указанную календарную 
дату и на определенный момент времени. Третий 
вариант – это немедленная поставка продукции 
согласно соответствующим требованиям со 
стороны потребителя (срочные поставки) [10]. 

Показатель ритмичности поставок готовой 
продукции является одним из составных эле-
ментов принципа своевременности поставок, 
так как для современного потребителя имеет 
значение не только получение продукции 
в определенное время, но и чтобы эти поставки 
осуществлялись регулярно (ритмично). Таким 
образом, показатель ритмичности свидетель-
ствует о том, что поставки осуществляются 
в пределах договоренных сроков через равные 
интервалы времени [7, 15]. 

Принцип комплексности является одним 

из ключевых проблемных моментов современной 

сбытовой и заготовительной деятельности. 

Данный принцип закладывает основы для  

поставок высокоукомплектованного производ-

ственно-технологического оборудования, деталей, 

силовых машин и запасных частей, которые 

требуют одновременного поступления к задан-

ному месту в определенный момент времени. 

Необходимость реализации процесса комплекто-

вания готовой продукции (изделий) и поставок 

обусловлена качественно-количественными 

и эксплуатационными характеристиками по-

ставляемой продукции, а также ее отраслевым 

назначением [4]. 

Сам ассортимент играет важную роль 
в конкурентной борьбе за современного потре-
бителя, кроме того, данный показатель исходя 
из формы доставки, рынков реализации, 
а также уровня специализации, детализации, 
унификации может иметь формат либо развер-
нутого, либо группового типа [6]. Основные 
направления реализации сбытовой деятельности 
структурно-функциональным подразделением 
(отдел сбыта и продаж) предприятия приведены 
на рисунке 4 [5, 13]. 

Далее рассмотрим базовые задачи, реша-
емые в процессе сбытовой деятельности. 

1. Перманентный анализ цепочки «потре-
битель – товар – рынок» и выработка на основе 
его результатов общей стратегии и тактики  
поведения. Проведение качественного анализа 
производственной и рыночной среды, а также 
имеющегося потенциала развития предприятия 
является важным инструментом обеспечения 
эффективной сбытовой деятельности. Только 
подробный анализ поведения и предпочтений 
потребителей позволяет правильно сформули-
ровать стратегические цели и задачи, которые 
составят базовую основу для организации  
деятельности всей сбытовой службы. 

2. Подготовка, выработка и принятие реше-

ний о наиболее рациональной структуре каналов 

распределения и системе управления ими. Дан-

ный спектр задач является одним из ключевых 

элементов организации службы сбыта, так как 

именно он определяет, как, где и когда товары  

будут доведены до потребителя. 

3. Обеспечение финансовой эффективности 

сбытовых операций. При решении данной задачи, 

прежде всего, осуществляется разработка и реа-

лизация программы коммерческого кредита, 

плана управления дебиторской задолженностью 

и запасами готовой продукции, а также прора-

ботка наиболее гибкой и адаптивной системы 

скидок для потенциальных покупателей [2, 12]. 

Определяет сферу 
деятельности, которая 

соответствует 
предприятию

Defines the field of 
activity that corresponds 

to the enterprise

Направлена на продажу 
продукции, которую 

выпускает 
производитель

Aimed at selling products 
manufactured by the 

manufacturer

Направлена на работу с 
покупателями и 

торговыми 
посредниками

Dedicated to work with 
buyers and resellers

Своевременность 
поставок

Timeliness of deliveries

Комплексность поставок
Complexity of supplies

Ассортимент поставок
Range of supplies

Ритмичность поставок
Rhythm of supplies



Bogomolova I.P. et al. Proceedings of VSUET, 2020, vol. 82, no. 4, pp. 432-444 post@vestnik-vsuet.ru 
 

 436  
 

 

 

Рисунок 4. Основные направления реализации сбытовой деятельности на предприятии 

Figure 4. The main directions of implementation of sales activities at the enterprise 
 

В данном контексте требуется четко  

контролировать показатель эффективности  

использования оборотного капитала, который был 

направлен сбытовой службе, так как именно он 

позволяет комплексно решить две важнейшие 

подзадачи: формирования и рационального исполь-

зования запасов готовой продукции и эффектив-

ного управления дебиторской задолженностью,  

которая, в свою очередь, определяется внут-

риорганизационной программой коммерче-

ского кредита. 

Рациональная система скидок должна 

способствовать увеличению оборачиваемости 

товарных запасов и уменьшению нагрузки 

на оборотный капитал. 

Проводит работу по 
формированию портфеля 

заказов и загрузки 
производства, с этой целью 

отдел сбыта организует 
своевременное получение 
заказов от потенциальных 
потребителей, полученные 

заказы анализируются и 
уточняются, и на их основе 

формируется портфель 
заказов, позволяющий 

установить сроки и объемы 
выпуска продукции и 

направления ее поставки

Организует заключение 
договоров поставки и 

контролирует выполнение 
договорных обязательств, при 
заключении договора поставки 

уточняется ассортимент, 
количество, качество 

продукции, сроки и другие 
характеристики поставляемой 

продукции, также 
осуществляется контроль за 
соблюдением договорных 

обязательств

Контролирует выпуск продукции 
в соответствии с 

запланированными сроками 
изготовления и поставки, 

своевременное выполнение 
наиболее важных и 

ответственных заказов, 
организует приемку продукции 

от цехов-изготовителей, 
разрабатывает мероприятия по 

управлению и сокращению 
сроков внутризаводского 

документооборота, на 
оформление приемки и отгрузки 

готовой продукции

Организует отгрузку 
продукции потребителям, 

продукция, поступившая на 
склад сортируется (по 
заказам потребителей), 

маркируется, упаковывается 
и подготавливается к 

отгрузке в определенном 
количестве и в определенные 

сроки, предусмотренные 
договором и заказом, при 
этом планируется отгрузка 

продукции с учетом времени 
ее нахождения в пути

В соответствии с заказами 
совместно с 

производственными 
подразделениями предприятия 

принимает участие в 
составлении 

производственного задания с 
учетом загрузки 

производственных участков 

Способствует 
расширению и 

повышению качества 
продукции, оказывая 

влияние на 
формирование плана 

производства

Организует наиболее 
рациональные способы 

поставки продукции 
потребителям, отгружает 

продукцию наиболее 
оптимальным видом 
транспорта с целью 

сокращения транспортных 
расходов и ускорения 
реализации продукции

Совместно с 
управленческими и 

технологическими службами 
принимает участие в 

составлении прайс-листов, 
каталогов, спецификацией 

на выпускаемую 
продукцию, доводит 

информацию до 
потребителей

Следит за состоянием сбытовых 
запасов, по возможности, не допуская 

образования сверхнормативных 
запасов готовой продукции

Планирует и организует 
работу склада готовой 

продукции

Осуществляет анализ 
выполняемых поставок и 

планов отгрузки

Carries out work on the 
formation of a portfolio of orders 

and loading of production, for 
this purpose the sales department 

organizes the timely receipt of 
orders from potential consumers, 
the received orders are analyzed 
and refined, and on their basis a 

portfolio of orders is formed, 
which allows setting the timing 
and volumes of production and 

the direction of its delivery

Organizes the conclusion of 
supply contracts and monitors 
the fulfillment of contractual 

obligations, when concluding a 
supply contract, the assortment, 

quantity, quality of products, 
terms and other characteristics 

of the supplied products are 
specified, and control over 

compliance with contractual 
obligations is also carried out

Controls the release of products in 
accordance with the planned 

production and delivery times, the 
timely execution of the most 

important and important orders, 
organizes the acceptance of 

products from the manufacturing 
workshops, develops measures to 

manage and reduce the time of 
intra-plant document flow, to 
register the acceptance and 

shipment of finished products

Organizes the shipment of 
products to consumers, products 
that arrive at the warehouse are 
sorted (according to consumer 
orders), labeled, packaged and 

prepared for shipment in a 
certain quantity and within a 

certain time frame stipulated by 
the contract and order, while the 
shipment of products is planned 
taking into account the time it is 

on the way

In accordance with the orders, 
together with the production 

departments of the enterprise, he 
takes part in the preparation of the 

production task, taking into account 
the load of production sites

Promotes the expansion 
and improvement of product 

quality, influencing 
the formation 

of the production plan

Organizes the most rational 
ways of supplying products to 
consumers, ships products by 

the most optimal mode of 
transport in order to reduce 

transport costs and accelerate 
product sales

Together with management 
and technological services, he 
takes part in the preparation of 

price lists, catalogs, 
specifications for 

manufactured products, brings 
information to consumers

Monitors the state of sales 
inventories, if possible, avoiding 
the formation of excess stocks of 

finished products

Plans and organizes the work 
of the finished goods 

warehouse

Analyzes ongoing deliveries 
and shipping plans
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4. Обеспечение эффективной логистики 
сбыта и сервиса для покупателей. В своей работе 
служба сбыта должна постоянно учитывать  
запросы и предпочтения клиентов. В данных 
обстоятельствах от службы сбыта требуется 
обеспечение максимального уровня комфорта, 
удобств, удовлетворения клиентских требований. 
Все это позволяет достичь инструмент логистики 
и клиентоориентированная программа сервис-
ного обслуживания. 

5. Продажа продукции и услуг. Сбытовая 

служба должна четко отслеживать динамику 

и тенденции изменения объемов продаж для того, 

чтобы максимально оперативно и результативно 

реагировать на них [13, 14]. 

Концепция сбытовой деятельности орга-

низации определяется базовым спектром целей 

и задач, она же должна четко соответствовать 

общей бизнес-модели (потенциал организаций, 

ее отличие от конкурентов, место на рынке и т. д.), 

а также принятой программе развития (ориентирам). 

Тем не менее, не стоит пренебрегать и другими 

задачами сбыта, приведенными на рисунке 5. 

 

Рисунок 5. Задачи сбыта продукции 

Figure 5. Sales objectives 

 
В России на текущий момент сбытовая 

деятельность хозяйствующих субъектов эконо-
мики находится на так называемом переходном 
периоде. Это в значительной мере препятствует 
формированию сбалансированного поведения 
между производителями и покупателями на 
внутреннем рынке. Данный период имеет  
следующие характерные особенности: низкий 
показатель управляемости каналами сбыта; непол-
ное и некачественное выполнение обязательств 

в рамках договоров и контрактов в сфере поста-
вок; многие решения принимаются в результате 
трудных переговоров; на практике отмечается 
частое нарушение «контрактных» обязательств 
и договоренностей [8, 10]. 

Общая организация системы управления 
сбытовой деятельностью в современных рыноч-
ных условиях основывается на двух основопола-
гающих принципах, проиллюстрированных 
на рисунке 6 [6, 8]. 

 

Рисунок 6. Базовые принципы организации системы управления сбытовой деятельностью в современных 
рыночных условиях 

Figure 6. Basic principles of organization of the sales management system in modern market conditions 

 
Информационно-аналитическая система 

организации сбытовой деятельности дает ряд 
преимуществ, а, в частности: 

─ минимизирует риск предумышленных 
нарушений и ошибок; 

─ наглядно отражает взаимосвязь от-
дельных процессов сбытовой деятельности  
организации и формирует целостное представ-
ление о работе; 

Формирование предпочтений потребителей и стимулирование их к покупкам
Shaping consumer preferences and encouraging them to buy

Налаживание контактов и заключение договоров с покупателями
Establishing contacts and signing contracts with customers

Обеспечение взаимовыгодных сделок | Ensuring mutually beneficial deals

Хранение и подготовка готовой продукции к продаже
Storage and preparation of finished products for sale

Отгрузка (поставка) продукции | Shipment (delivery) of products 

Политика сбытовой деятельности, которая 
сформулирована на основе целей и задач системы 

сбыта, должна обязательно соответствовать бизнес-
концепции компании, а также принятому спектру 

действий (ориентирам)
Sales policy depends on various internal and external 

conditions of the environment of the enterprise 
(organization). When developing a sales policy, a detailed 

analysis of this environment is necessary, as well as an 
analysis of the organization's capabilities.

Политика сбытовой деятельности зависит от 
различных внутренних и внешних условий среды 

функционирования предприятия (организации). При 
разработке сбытовой политики необходимы 

детальный анализ этой среды, а также анализ 
возможностей организации

The sales policy, which is formulated on the basis of the 
goals and objectives of the sales system, must necessarily 

correspond to the business concept of the company, as 
well as the adopted range of actions (benchmarks)
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─ способствует четкой координации 
действий по организации сбыта; 

─ позволяет проводить оценку эффек-
тивности сбытовой деятельности организации 
через количественные показатели; 

─ обеспечивает более высокие адаптивные 
свойства организации к резким изменениям и рискам; 

─ дает возможность профильным специ-
алистам разрабатывать четкие планы и схемы 
исследования рынка, рекламы, а также эконо-
мической выгоды и целесообразности тех или 
иных бизнес-проектов; 

─ повышает уровень обоснованности и 
логичности стратегических решений со стороны 
топ-менеджмента [6, 11]. 

Таким образом, все отмеченные задачи 
являются ключевыми для сбытовой деятельности 
и включают в себя вопросы, возникающие при 
реализации товаров или услуг. 

Современные условия организации рынка 
характеризуются тем, что место производства 

и потребления готового продукта зачастую 
не совпадают по времени. Данные процессы 
также не строго следуют друг за другом [7]. 

Система сбыта товаров представляет  
собой конечный этап реализации маркетинго-
вой стратегии, включающей проектирование, 
создание, производство и доведение готового 
продукта до потенциального потребителя. Именно 
как результат потребитель или приобретает данный 
товар, или нет [12]. 

В свою очередь, процесс сбыта необхо-
димо рассматривать как составляющую часть 
маркетинга-микс. Иными компонентами послед-
него является стоимость и система продвижения. 
По нашему мнению, качество управления сбытом, 
в первую очередь, определяется эффективностью 
организации системы взаимосвязанных планов, 
позволяющей выполнять продажи в полном 
объеме, и развитием непосредственно службы 
сбыта [9]. Основные элементы планирования 
сбыта проиллюстрированы на рисунке 7. 

 

Рисунок 7. Основные элементы планирования сбыта 

Figure 7. Key elements of sales planning 

Процесс прогнозирования волатильных 
изменений конъюнктуры рынка включает: анализ 
отраслевой сферы экономики; прогноз объема 
продаж на рынке; оценку емкости рынка, 
а также удельной емкости (доли) отдельных 
компаний в общем объеме продаж [7]. Прогно-
зирование данного типа осуществляется, 
в большей степени, отделом маркетинга и основы-
вается на анализе состояния и динамики спроса на 
конкретный товар или только вводимый на рынок 
продукт (изделие). К наиболее часто применяемым 
показателям оценки экономической конъюнктуры 
стоит отнести: конечную стоимость, объемы 
спроса, предложения и продаж. 

Прогноз рыночной конъюнктуры является 
важным фактором организации планирования 
сбыта продукции. Прогнозирование сбыта 
должно проводиться с учетом оценки рыночной 
емкости и внутрифирменных планов предприятия 
на данном рынке. Компания, проводя оценку 
потенциального сбыта, должна учитывать 
наличие потенциала емкости рынка и конку-
рентов [3, 8]. Прогнозирование сбыта требуется 

для планирования структуры торговых поста-
вок в краткосрочной перспективе; определения 
сметы затрат и издержек сбыта; качественного 
управления запасами и разработки максимально 
адаптивной производственной программы;  
составления бюджета и планирования доходности; 
оптимизации производственных мощностей 
и оценки ресурсной потребности. 

В финансовой смете сбыта отражаются 
показатели объема продаж, издержек, прибыли 
и рентабельности. Обобщая индивидуальные 
сметы, формируется сводная для всего объема 
продаж [13, 14]. Также в данной финансовой 
смете детализируются объемы по географиче-
ским территориям, категориям покупателей, 
распределительным каналам. Грамотно состав-
ленная финансовая смета способствует макси-
мально эффективной реализации торговой  
политики и получению плановой нормы прибыли 
от реализации товара (услуг). Процесс стиму-
лирования продаж является тактическим  
инструментом и его применение оправдано  
тогда, когда необходимо в кратчайшие сроки 

Прогнозирование конъюнктуры  

товарного рынка 

Forecasting the conjuncture of the commodity 

market 

Организация торговых 

коммуникаций 

Organization of trade communications 

Разработка финансовой сметы сбыта 

Development of financial estimates sales 

Прогнозирование объемов  

сбыта фирмы 

Forecasting the volume of sales  
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получить дополнительный экономический эффект. 
С помощью данного инструмента не всегда 
обеспечивается дополнительный спрос, что  
создает весьма сложную ситуацию в условиях 
быстро меняющейся конъюнктуры рынка [11]. 
Виды мероприятий стимулирования сбыта 
представлены на рисунке 8.  

В процессе стимулирования сбыта, 
в первую очередь, необходимо четко определить 
базовые цели, средства их достижения, разра-
ботать комплексную программу, реализовать  
ее и провести оценку эффективности данных 
мероприятий. Основные средства стимулирования 
сбыта приведены на рисунке 9. 

 

Рисунок 8. Виды мероприятий по стимулированию сбыта  

Figure 8. Types of sales promotion activities 

 

Рисунок 9. Основные средства стимулирования сбыта 

Figure 9. Main means of sales promotion 
 

Представленные средства имеют как пре-
имущества, так и недостатки: 

1. Пробные образцы и демонстрацион-
ные версии. Данное средство является одним из 
максимально эффективных. Особенностью 
данного метода является минимальный объем 
затрат на проведение мероприятий. Также, среди 
преимуществ необходимо отметить: расширение 
представления о товаре среди потенциальных 
покупателей, увеличение клиентской базы,  
активизацию процесса продвижения нового  
товара на отраслевой рынок. Среди недостатков 
стоит отметить сложности в плане организации. 

2. Купоны (экономия при покупке конкрет-
ного товара). Преимущества данного метода:  
высокое восприятие потребителями; высокий 
эффект при продвижении нового товара. Недостат-
ками являются: относительно высокие затраты; 
сравнительно небольшой охват потребителей. 

3. Скидки. Преимущества: хороший сти-
мулирующий эффект роста объемов продаж; 
транспарентность и простота применения на 
практике. Недостатком может быть отрицатель-
ное воздействие на престиж товарной марки. 

4. Подарки и призы. Преимущества  
данного средства заключаются в привлечении 
дополнительного контингента потенциальных 
покупателей. Недостатком является кратковре-
менный эффект [1, 13]. 

Таким образом, планирование и стимули-
рование сбыта является важной и неотъемлемой 

частью в процессе сбытовой деятельности 
предприятия. 

По нашему мнению, все средства  
стимулирования сбыта способствуют более  
эффективной реализации продукции, а плани-
рование помогает рационально организовывать 
сбытовую деятельность. 

В условиях роста конкурентной борьбы 
на современном потребительском рынке реали-
зации промышленной продукции отмечается 
явное смещение затрат товаропроизводителей 
с производственно-технологического уровня на 
уровень торгово-посреднический и транспортно-
логистический. В стратегическом аспекте наибо-
лее важными ориентирами являются: выбор  
методов реализации сбытовой деятельности; 
организация логистических схем доставки товара; 
оптимизация каналов товародвижения, а также 
форм организационного взаимодействия участ-
ников единого производственно-торгового  
процесса [9, 14]. На рисунке 10 представлены 
стратегические инициативы сбыта  

К числу оперативных сбытовых решений 
(рисунок 11), которые постоянно изменяются под 
воздействием различных факторов внешней и 
внутренней среды, можно отнести следующие: 
адаптацию каналов сбыта, осуществление опера-
тивной сбытовой деятельности, оптимизацию 
числа покупателей, определение форм и методов 
стимулирования сбыта. 
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Рисунок 10. Стратегические инициативы системы сбыта 

Figure 10. Strategic initiatives of the sales system 

 

Рисунок 11. Оперативные решения в сфере сбыта 

Figure 11. Operational decisions in the field of marketing 

 

Процесс формирования системы сбыта 

невозможно осуществить без учета принимаемых 

и реализуемых организационно-управленческих 

решений [5, 8, 9]. 

При организации сбытовой деятельности 

сегодня наиболее часто используют следующие 

формы сбыта, приведенные на рисунке 12. 

1. Реализация товара через собственную 

торговую сеть. Данная сеть представляет собой 

группу отделений, структурных подразделений 

по сбыту и сервисному обслуживанию, а также 

группы агентов, занимающихся распростране-

нием товара и его продвижением. Среди основ-

ных преимуществ данного типа сбытовой сети 

стоит отметить: 

 непосредственный контакт с покупателем, 

что позволяет собрать достоверную первичную 

информации о действующих и потенциальных 

потребителях, выявить их предпочтения, уточнить 

мотивы поведения, более адекватно оценивать 

перспективы и тенденции развития рынка, проана-

лизировать баланс между спросом и предложением; 

 данная сеть направлена на реализацию 

исключительно продукции собственного бренда, 

а все инициативные решения менеджеров и агентов 

определены и распределены строго в соответ-

ствии с положениями маркетинговой программы 

и сбытовой стратегии; 

 позволяет осуществлять точный учет, 

а также контроль процесса товародвижения, дина-

мики объемов продаж, возврата товара и т. д. [14]. 

 

 

Рисунок 12. Формы сбыта при организации сбытовой деятельности на предприятии 

Figure 12. Forms of sales in the organization of sales activities at the enterprise 

 
В то же время содержание собственной 

сбытовой сети требует больших финансовых 
и материальных затрат как на начальном, так и  
на последующих этапах реализации торговой  
деятельности, таким образом, организация соб-
ственной сбытовой сети весьма невыгодна для 
хозяйствующих субъектов, ориентированных 
на узкие сегменты потребительского рынка. 

Среди положительных моментов организа-
ции собственной сбытовой сети стоит отметить, 
что: сумма продаж товара может значительно 
превосходить издержки содержания сбытовой сети; 
основная группа потребителей сосредоточена на 

определенной административно-географической 
территории; о ключевых потребителях имеется 
много достоверной информации и их поведение 
легко прогнозируется; товар характеризуется 
высоким уровнем специализации; имеется вы-
сокая потребность в сервисном обслуживании; 
у головной организации отмечается высокий 
уровень капитализации и приемлемый показатель 
финансового запаса прочности. 

2. Реализация товарной продукции через 
посредников. Среди основных причин, когда 
производитель выбирает посредников для реали-
зации собственного товара, следует отметить: 
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предприятие только осваивает новые (перспек-
тивные) рыночные ниши, а собственная сбытовая 
деятельность еще должным образом не органи-
зована; имеются значительные трудности 
в плане реализации проекта по созданию  
собственных сбытовых каналов реализации товара 
(организационных, финансовых, рыночных,  
административных и т. д.); налаживание деловых 
контактов с крупными и независимыми посред-
ническими сбытовыми компаниями может  
являться важным инструментом в конкурентной 
борьбе на соответствующих потребительских 
рынках, так как данные компании сформиро-
вали эффективные каналы сбыта, у них имеется 
развитая клиентская сеть, они занимают стабиль-
ное положение в данном рыночном сегменте;  
организация-производитель ориентирована на 
расширение клиентского сервиса для потреби-
теля с целью качественного обеспечения его 
определенными сопутствующими товарами / 
услугами, которые она не имеет возможности 
оказать самостоятельно [11, 13]. 

Среди ключевых факторов, которые 
определяют целесообразность и логичность  
использования посреднических структур при 
сбыте продукции, также отметим: потенциальные 
потребительский рынок весьма масштабен 
с позиции административно-географического 
критерия; объемы реализации продукции 
в каждой отдельной территориальной зоне 

имеют небольшие значения; важным критерием 
как для потребителя, так и для производителя 
является скорость поставки готовой продук-
ции; реализуемый товар имеет высокую  
степень стандартизации. 

Как показывает практика, компания,  
которая организовала собственную сбытовую сеть 
и достаточно хорошо освоила определенный 
рыночный сегмент, который представляет собой 
целевой потребительский сектор, начинает вести 
конкурентную борьбу и превращать самостоя-
тельных сбытовых посредников в зависимые, 
в основном, через скупку ценных бумаг (акций) [4, 8]. 

3. Смешенная система сбыта. В большинстве 
случаев компании-производители применяют 
комплексный подход к организации сбытовой 
сети и используют как собственную сбытовую 
сеть, так и зависимых, и независимых посред-
ников. Основная цель подобного поведения 
сводится к тому, чтобы максимально полно 
освоить потенциальный рынок сбыта. От вели-
чины и уровня концентрации спроса, наличия 
специфических потребительских запросов, 
одни рыночные сегменты могут обслуживаться 
непосредственно компанией-производителем, 
а другие – с привлечением посреднических 
структур [12, 15]. На рисунке 13 приведены общие 
методы повышения эффективности функцио-
нирования сбытовой сети на предприятии. 

 

Рисунок 13. Методы повышения эффективности функционирования сбытовой сети на предприятии 

Figure 13. Methods for improving the efficiency of the sales network at the enterprise 

 

Рассмотрим представленные методы более 

подробно, с позиции организационно-управ-

ленческого аспекта: 

1. Совершенствование контроля при  

планировании продаж. В рыночных условиях 

важным критерием устойчивого развития  

хозяйствующего субъекта является определение, 

формирование и удержание собственного рыноч-

ного сегмента, а также сохранение и увеличение 

его доли. Важным фактором в данном случае 

является оптимизация процесса планирования 

продаж. Выделим основные особенности орга-

низации эффективного контроля планирования 

продаж: в процессе планирования продаж  

должен принимать участие не только планово-

экономический отдел, но и функциональное 

подразделение сбытовой службы (экономиче-

ское бюро, отдел маркетинга); должен быть 

четко выработан алгоритм реализации и оценки 

продаж; в рыночных условиях с целью дости-

жения необходимого уровня оптимальности 

планирования сбыта, следует организовывать 

перманентный учет на основе применения  

параметров оценки и контроля [3, 8]. 

2. Присвоение группы риска покупателю. 

В целях повышения эффективности работы 

с контрагентами по договорам поставок и продаж, 

а также предупреждения снижения объемов 

продаж по причине некомпетентности последних 

каждому из них присваивается определенная 

категория риска. Их ранжирование может прово-

дить руководитель договорного или правового  

отдела сбыта, принимая во внимание следующие 

факторы: процент выполнения обязательств 

по расчетам, содержание первичной информации 

(документы, отзывы) [11, 14]. 
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3. Формирование базы данных на покупа-
телей. Данная информационно-аналитическая 
база должна разрабатываться именно отделом 
сбыта, а формирование профиля посреднической / 
клиентской базы целесообразно возложить 
на договорной отдел сбыта. Профиль должен 
иметь максимально возможную и достоверную 
информацию о соответствующем потребитель-
ском сегменте [2]. 

4. Автоматизация сбытовой деятельности. 
Процесс автоматизации и информатизации службы 
сбыта позволит значительно увеличить ее произво-
дительность, а также будет способствовать по-
вышению эффективности планирования и прогно-
зирования продаж, проведению более полной и 
достоверной оценки конъюнктурных колебаний 
в тактическом и стратегическом плане [6]. 

На наш взгляд, комплексно проработанная, 
документально закрепленная и информационно 
обеспеченная сбытовая деятельность может 
стать эффективным инструментом оценки,  
анализа, планирования и контроля сбыта  
продукции предприятия и его положения на со-
ответствующем потребительском рынке. 

Таким образом, в условиях многофунк-
ционального развития предприятия, очень 
важно уметь грамотно управлять сбытом.  
Это объясняется тем, что неумение управлять 
сбытом приведет к переполненным складам, 
неплатежам, отсутствию оборотных средств 
на закупку сырья и остановке производства. 

Заключение 

В ходе проведенного исследования было 
установлено, что сбыт продукции представляет 
собой область управления, которая направлена 
на разработку и принятие эффективных управ-
ленческих решений с целью отгрузки или  
поставки товара потребителю для возмещения 
расходов по созданию, хранению и транспорти-
ровке продукции, а также получению прибыли. 
По нашему мнению, в деятельности любого 
предприятия существенное значение имеет  
правильная организация сбытовой деятельности, 
так как именно в системе сбыта концентриру-
ется результат всех предыдущих достижений 
деятельности предприятия. 

Таким образом, в общем понимании  
базовой сущности и содержания категории «сбыт» 
стоит отметить, что сбытовая деятельность есть 
хозяйственный процесс продвижения готовой 
продукции на действующие (освоенные) и / или 
потенциальные рынки с целью обеспечения 
максимальных объемов продаж, расширения 
рыночных ниш и максимально полного удовле-
творения запросов целевой аудитории (потреби-
телей). Все это, в конечном итоге, нацелено  
на получение прибыли, повышение уровня  
конкурентоспособности и эффективности пред-
принимательской деятельности. 

В исследовании было установлено, что 
основными ориентирами в работе сбытовых 
служб являются: своевременность поставок, 
комплексность поставок, ассортимент поставок, 
ритмичность поставок. 

Также среди базовых задач, решаемых 
в процессе сбытовой деятельности, особую 
роль занимают: перманентный анализа цепочки 
«потребитель – товар – рынок» и выработка 
на основе его результатов общей стратегии 
и тактики поведения; подготовка, выработка 
и принятие решений о наиболее рациональной 
структуре каналов распределения и системе 
управления ими; обеспечение финансовой  
эффективности сбытовых операций; обеспечение 
эффективной логистики сбыта и сервиса для 
покупателей; продажа продукции и услуг. 
В ходе исследования был сделан вывод, что 
в нашей стране на текущий момент сбытовая 
деятельность хозяйствующих субъектов эконо-
мики находится на так называемом переходном 
периоде. Данное обстоятельство в значительной 
мере препятствует формированию сбалансиро-
ванного поведения между производителями 
и покупателями на внутреннем рынке. 

Среди наиболее важных и значимых  
авторских достижений стоит отметить: 

─ сформированы основные направления 
реализации сбытовой деятельности; 

─ обоснована актуальность и значи-
мость информационно-аналитической системы 
в организации сбытовой деятельности; 

─ определен перечень мероприятий по 
стимулированию сбыта; 

─ выделены и детально рассмотрены  
основные средства стимулирования сбыта; 

─ дан перечень стратегических инициатив 
по повышению эффективности сбыта; 

─ представлены оперативные решения 
в сфере сбытовой деятельности; 

─ проведена оценка форм сбыта при  
организации сбытовой деятельности; 

─ рекомендованы методы повышения 
эффективности функционирования сбытовой 
сети на предприятии. 

Полученные результаты и сделанные  
выводы могут быть весьма полезны и доста-
точно продуктивно применяться научными 
и педагогическими кадрами в своих авторских 
исследованиях по профилю экономических наук, 
в частности, в процессе изучения и совершен-
ствования сбытовой деятельности различных 
субъектов хозяйствования в условиях открытого 
рынка, высокой степени нестабильности и пер-
манентного влияния рисков различного типа и 
уровня опасности. Также проведенное исследование 
может выступить серьезной теоретико- 
методической базой для управленцев современной 
предпринимательской среды и специалистов 
в сфере организации сбытовой деятельности.
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