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Деятельность компании по организации своей сбытовой политики является одним из самых приоритетных и
главных направлений хозяйствования любого предприятия.
Сбытовая политика компании представляет собой организацию деятельности фирмы в лице ее
генерального директора и отдела сбыта по наиболее эффективной реализации продукции, товаров и услуг
компании, доведению ее до конечного потребителя в соответствии с производственными планами
компании и ее планом сбыта.
Таким образом, сбытовая политика компании – это ключевое звено маркетинговой стратегии и всей
деятельности предприятий, которая заключается в создании, производстве и доведении конечного товара
до потребителей компании. Основной целью сбыта является получение вложенной в производство товаров
и услуг стоимости, выраженной для предприятия в получении прибыли.
Актуальность данной темы заключается в том, что сбытовая политика компании включает в себя весь
спектр важнейших экономических направлений деятельности компании, от которых зависят его
успешность функционирования на рынке. К элементам сбытовой политики относят политику в области
товара (определении номенклатуры, качества и количества производимой компанией продукции, ее
технологической и потребительской привлекательности для клиента), формирование ценовой стратегии по
сбыту продукции и оптимизация плановых показателей получения прибыли и дохода компанией, политику
в области определения системы товародвижения (какие каналы сбыта более привлекательны и необходимы
для отдельно взятого предприятия), политику в области определения маркетинговой стратегии (как
компании установить соотношение между ценой, долей рынка и стратегическими долгосрочными целями).
Для эффективного управления сбытовой политикой фирм необходимо построить грамотную деятельность
служб сбыта.
Для этого необходимо решить две проблемы сбыта, характерные для любого бизнеса:
1) организация служб сбыта и сбытовой дея¬тельности предприятия;
2) рациональное построение систе¬м планов сбыта для осуществления продаж и развития сбыта.
Современные организации и их планирование сбыта подразумевает под собой несоответствие процессов
оптимальной организации сбытовой политики, т.е. действующие сегодня структуры служб сбыта обычно
направлены не на долгосрочные цели фирмы, а на ее краткосрочные задачи, что не является эффективным.
Таким образом, важным становится не столько исполнение пла¬на сбыта, сколько их быстрое гибкое как
среда изменение. Другими словами, при планировании сбытовой деятельности необходимо учесть
динамику развития внешней среды и рынка в целом.
Цель выпускной квалификационной работы – разработать мероприятия по совершенствованию управления
сбытовой деятельностью предприятия и оценить их экономическую эффективность.
Для достижения поставленной цели в работе решаются следующие частные задачи:
– изучить теоретические основы управления сбытовой деятельностью предприятия;
– проанализировать эффективность хозяйственной деятельности предприятия;
– проанализировать практику управления сбытовой деятельностью предприятия и выявить существующие
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проблемы (или недостатки);
– разработать мероприятия по совершенствованию управления сбытовой деятельностью предприятия и
оценить их экономическую эффективность;
Объект исследования – торговое предприятие «Монетка».
Предмет исследования – управление сбытовой деятельностью предприятия.
Работа состоит из двух частей. В первой главе рассматриваются теоретические аспекты формирования
сбытовой политики компании. Во второй главе анализируется системы сбыта в «Монетка».
Для раскрытия данной темы были использованы исследования и публикации современных авторов в
области организации сбытовой политики компании, экономические и управленческие порталы и ресурсы
Интернет.

1.Сущность и значение системы управления сбытом предприятия

1.1.Сбытовая политика как элемент комплекса маркетинга

Сбытовая политика компании – это ключевое звено маркетинговой стратегии и всей деятельности
предприятий, которая заключается в создании, производстве и доведении конечного товара до
потребителей компании. Основной целью сбыта является получение вложенной в производство товаров и
услуг стоимости, выраженной для предприятия в получении прибыли.
Таким образом, сбытовая политика предприятия направлена на обеспечение полной доступности товаров и
услуг для потенциальных потребителей.
Понятие сбыта включает в себя элементы [1, c.32]:
 транспортировки товаров,
 складирования,
 хранения,
 доработки,
 продвижения к торговым точкам,
 предпродажной подготовки,
 продажи товаров.
Рассмотрим причины зарождения сбытовой политики на предприятиях, которые обусловлены
необходимостью эффективного функционирования компании (таблица 1).

Таблица 1. Причины развития сбытовой политики компании [5, с.208]
Причина Понятие
Борьба за получение денежных средств от потребителей В современных рыночных условиях компании
подходят к необходимости соблюдения всех требований потребителя к товару: хорошее знание товара,
минимальное количество времени, необходимого на его приобретение; максимум удобств в процессе и
последствии покупки товара (работы или услуги)
Рационализация производственных процессов Компании осознали необходимость рационализации их
действий. Например, сортировка, фасовка, упаковка и подобные виды деятельности целесообразно
осуществлять на складе или в магазине, то есть перед транспортировкой товара
Проблемы эффективности рыночного поведения предприятия Предприятия стали учитывать все факторы
рыночной среды (требования покупателей, конкуренция, действия государства), которые сформировали
некоторые модели поведения фирмы в области сбыта

При формировании сбытовой политики руководство компании должно определять всю совокупность
маркетинговых стратегий сбыта предприятия (стратегия захвата рынка, позиционирование товара и т.д.) и
комплекс основных мероприятий, направленных на формирование ассортимента выпускаемой продукции и
ценообразование, на формирование рыночного спроса потребителей товаров и стимулирование сбыта.

Рис.1.Направления сбытовой политики компании [39]
Таким образом, осуществление сбытовой политики компанией ставит перед собой цели:
− формирование эффективного сбыта;
− выбор методов товародвижения по товарным группам и сегментам рынка;
− определение количества необходимых звеньев в канале сбыта;



− установление уровня интенсивности продвижения товара компании по каналам сбыта.

Таблица 2. Цели сбытовой политики компании [10, c.115]
Характер цели Содержание
Стратегические Увеличить количество потребителей, количество покупаемого товара, увеличить оборот
компании по показателям, указанным в плане маркетинга (объем продаж, прибыль), выполнить показатели
планов продажи
Специфические Ускорить продажу выгодного для компании товара, повысить его оборачиваемость на
рынке, избавиться от лишних запасов товаров на предприятии, составить конкуренцию другим фирмам
Разовые Извлечь выгоду из ежегодных событий и праздниках, которые стимулируют продажи конкретного
вида товара, поддержать рекламную компанию

Для достижения этих целей компания создает сети оптовых и розничных магазинов, складов
проме¬жуточного хранения товаров, а также может открывать сервисные предприятия.

Рис.2.Элементы сбытовой политики компании [30, c.102]

Сбытовая политика компаний зависит от внутренних и внешних факторов, которые воздействуют на
функционирование предприятий (организаций) и на разработку плана развития, для чего необходимы
детальные планы анализа окружающей среды предприятий, а также финансовых и стратегических
возможностей фирмы.

Рис.3.Факторы внутренней и внешней среды предприятия [39]
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