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ПРОИЗВОДСТВЕННОГО ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

IMPROVEMENT OF SALES ACTIVITIES TRADE  AND PRODUCTION 

ENTERPRISES 

 

Аннотация. В статье изучено понятие сбыта продукции, описывается его роль в 

деятельности промышленного предприятия. Определены основные элементы сбытовой 

деятельность в современных условиях. Изучены основные этапы сбыта продукции. 

Предоставлены данные исследования, определяющие особенности сбыта продукции на 

промышленном предприятии.  
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Abstract. The article examines the concept of sales, describes its role in the activities of 

industrial enterprises. The main elements of sales activity in modern conditions are defined. The 

main stages of sales are studied. The data of research defining features of sale of production at the 

industrial enterprise are provided. 
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Сбыт является завершавшей, наиболее ответственной стадией обеспечения 

потребителя продукцией. Он направлен на формирование механизма перемещения от 

производителя до потребителя. 

Под сбытовой деятельностью следует понимать комплекс процедур продвижения 

готовой продукции на рынок (формирование спроса, получение и обработка заказов, 

комплектация и подготовка продукции к отправке покупателям, отгрузка продукции на 

транспортное средство и транспортировка к месту продажи или назначения) и организацию 

расчетов за нее (установление условий и осуществление процедур расчетов с покупателями 

за отгруженную продукцию). Главная цель сбыта – реализация экономического интереса 

производителя (получение предпринимательской прибыли) на основе удовлетворения 

платежеспособного спроса потребителей [3, с.7]. 

Современным предприятиям в процессе управления сбытовой деятельностью 

приходится решать огромное количество задач. Основной из них является увеличение 

прибыли в результате повышения объема продаж. Для того, чтобы достичь эффективности в 

процессе управления сбытовой деятельностью предприятия, необходимо создать такую 

систему управления, которая бы реализовывала цели и стратегии сбыта, ориентированные на 

потребности конечного потребителя [1, с.40].  

Главной целью статьи является предоставление практических рекомендаций 

относительно усовершенствования сбытовой деятельности торгово-производственного 

предприятия, направленных на увеличение прибыли. 

Функционирование современных предприятий в новых экономических условиях 

предусматривает полное преобразование функциональных сфер их деятельности, которая 
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главным образом касается сбыта продукции.  

Создавая систему сбыта и ориентируясь на запросы покупателей, производитель 

приобретает значительное преимущество в конкурентной борьбе. В научных трудах ученых 

в области коммерческой деятельности можно выделить три основных этапа сбыта. 

Содержание каждого из них приведено в табл. 1. 

 

Таблица 1 

Основные этапы сбыта продукции предприятия 

Этап Характеристика 

1. Поиск покупателей информирование, установление контакта; 

работа с новым клиентом; 

формирование портфеля заказов. 

2. Организация проработки и 

выполнение заказов 

заключение соглашения (договору, контракту) и 

выполнение заказов; 

обработка заказов; 

аккумуляция; 

отгрузка и транспортировка товара; 

оплата заказа и изменение владельца товара; 

операции по загрузке и разгрузке товара; 

организация складирования; 

хранение и регулирование товарных запасов; 

упаковка, фасовка. 

3. Этап послепродажного 

обслуживания 

работа с претензиями; 

поддержка взаимоотношений с клиентами; 

продажа дополнительных товаров / сервисов. 

 

Реализация продукции предусматривает использование посредников, вследствие чего 

формируются каналы распределения [2, с.451].  

Выделяют три основных классификационных признака сбытовой деятельности: 

По организации системы сбыта: 

• прямые каналы (непосредственная реализация продукции конкретному 

потребителю); 

• непрямые каналы (использование независимых торговых посредников); 

• комбинированные каналы (использование представительств предприятия). 

В зависимости от количества посредников: 

• интенсивные (большое число оптовых посредников; цель: расширение сбыта, 

приближение товара к потребителю); 

• селективные (ограниченное число посредников; цель: достижение большого 

объема продаж при сохранении контроля над капиталом сбыта); 

• эксклюзивные (один или небольшое число посредников; цель: сохранение 

престижного имиджа) [3, с.5]. 

По уровням и методам: 

• традиционные; 

• вертикальные. 

Объектом исследования является комплексный анализ деятельности ПЧУП 

«Виктория», которое позиционируется как производитель литой алюминиевой посуды на 

территории Беларуси. 

Эффективность функционирования предприятия определена на основе SNW-анализа 

(табл. 2). 
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Таблица 2 

SNW- анализ деятельности ПЧУП «Виктория» 

Фактор предприятия Значение Весомость Результат 

1. организация производства 

1.1 местонахождение относительно рынка 

сбыта 

+3 0,10 0,3 

1.2 структура управления +2 0,10 0,2 

2. маркетинг 

2.1 место на рынке +1 0,08 0,8 

2.2 маркетинговая концепция -2 0,06 -0,12 

2.3 продвижение -2 0,08 -0,16 

3. персонал 

3.1 структура работников +2 0,08 0,16 

3.2 количественный кадровый состав 0 0,06 0 

3.3 система мотивации персонала +2 0,08 0,16 

4. система сбыта 

4.1 ассортимент продукции +4 0,07 0,28 

4.2 ценовая политика +2 0,05 0,1 

4.3 методы стимулирования сбыта -3 0,08 -0,24 

Всего: 1 0,78 

 

В результате использования SNW- анализа при оценке внешней среды организация 

может устранить свои слабые стороны. Каждый из факторов был количественно оценен от «-

5» (очень плохо) до «+5» (очень хорошо) с помощью метода экспертных оценок. Для 

повышения эффективности проведения исследования были введены взвешивающие 

коэффициенты. Результаты свидетельствуют, что большинство факторов имеют позитивное 

значение. 

ПЧУП «Виктория» стабильно функционирует на рынке, поскольку за последние три 

года рентабельность варьируется от 29 % к почти 41%, что является высоким показателем. 

Основными каналами сбыта предприятия является прямая продажа юридическим и 

физическим лицам.  

Опираясь на результаты SNW- анализа, можно предоставить рекомендации 

относительно усовершенствования сбытовой деятельности предприятия. Предложено первое 

направление развития системы сбыта - усовершенствование в канале прямых продаж 

юридическим лицам. Одной из стратегических задач для ПЧУП «Виктория» является 

увеличение объемов производства основных цехов и подразделений на 25%. Эта задача 

требует обработки большого объема данных о потенциальных и текущих потребителях, а 

также основных аспектах их взаимодействия. Для решения данной задачи актуальным и 

эффективным является внедрение на предприятии профессиональной CRM - системы, 

которая является современной информационной технологией в вопросе управления 

взаимодействием с клиентами.  

Временные расходы персонала на выполнение действий, необходимых для работы с 

потребителем, при применении CRM-системы сократится на 20-30%. Поэтому сотрудники 

при той же численности выполнят больший объем работы, а, следовательно, смогут за то же 

время обработать большее количество потребителей и заработать пропорционально 

большую прибыль (табл. 3). 
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Таблица 3 

Экономические эффекты от внедрения CRM-системы в ПЧУП «Виктория» 

Экономический эффект Значение, % 

Увеличение объема продаж 5-10 

Снижение производственных и операционных расходов 10 

Уменьшение складских запасов 10 

Снижение операционных и управленческих расходов 15-20 

Экономия оборотных средств 3-5 

Уменьшение цикла реализации продукции 25-30 

Снижение коммерческих расходов 30-35 

Уменьшение дебиторской задолженности 10-15 

 

Эффективность внедрения CRM-системы очевидна. Прежде всего, значительную роль 

играет сокращение уровня товарных запасов. Вторым важным критерием является рост 

продаж за счет возможности предоставления потребителю разных каналов продаж и 

предложений интересных ему сопутствующих товаров, исходя из «истории» покупок. 

Третий важный критерий - повышение эффективности самих операций, которая достигается 

за счет сокращения времени транзакций, от заказа до принятия и отгрузки товара. Четвертым 

фактором является снижение операционных расходов. 

Следовательно, были выявлены резервы роста эффективности сбытовой деятельности 

ПЧУП «Виктория» и предложены рекомендации относительно ее усовершенствования по 

существующим каналам сбыта. Проведенный экономический анализ показал высокую 

эффективность от предложенных рекомендаций, который заключается в дополнительном 

увеличении чистой дисконтированной прибыли. Основные теоретические положения и 

выводы исследования могут быть использованы для дальнейшего изучения вопросов, 

связанных с организацией текущей производственной деятельности производственного 

предприятия и усовершенствованием сбытовой деятельности. 
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