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В современных условиях рынок ставит 
каждого субъекта финансово-хозяйствен-
ной деятельности в жесткие условия. Чтобы 
выжить и успешно функционировать, пред-
приятию недостаточно просто произво-
дить продукцию в максимальных объемах, 
важно этот товар оптимальным образом 
реализовать, то есть с учетом всех предпо-
чтений и  пожеланий клиентов и  с  получе-
нием наибольшей выгоды. Именно от ор-
ганизации сбыта на предприятии зависит 

его рыночный успех или поражение. Сбы-
товая деятельность обеспечивает пред-
приятие основным  — денежным потоком 
для его функционирования. Каждый про-
изводитель заинтересован в  эффективном 
управлении своей сбытовой деятельности, 
в  частности, как анализировать рыночные 
возможности, отбирать подходящие целе-
вые рынки, успешно разрабатывать и  реа-
лизовывать в  жизнь комплекс маркетинга. 
Соответственно, изучение определения 

Сбытовая деятельность как важный фактор развития предприятия в современных… — с. 56–59.



Information and Innovations. 2021. Vol. 16, № 1

57

понятия «сбыт» необходимо для изучения 
и  разработки принципов распределения 
и  методов его оптимизации, без решения 
которых неизбежно будут возникать слож-
ности в  организационных и  функциональ-
ных аспектах сбыта продукции.

Учитывая значительную дифференци-
ацию в  понятии «сбыт», можно выделить 
следующее более информативное опреде-
ление: 

«Сбыт продукции представляет собой си-
стему отношений и  мероприятий, опреде-
ляющих деятельность предприятия по ре-
ализации продукции и включающих в себя 
осуществление распределения продукции, 
товародвижения, транспортировки товара, 
хранения, поддержания запасов на нужном 
уровне, контроля и регулирования данных 
процессов путем использования рыночной 
инфраструктуры с  целью удовлетворения 
потребностей клиентов и  получения при-
были» [1]. 

Исходя из данного определения, можно 
выделить основные задачи, возникающие 
перед предприятием в процессе сбытовой 
деятельности:

- максимизация прибыли предприятия 
при более полном удовлетворении спроса 
потребителей;

- эффективное использование произ-
водства за счет оптимальной загрузки мощ-
ностей;

- рациональное поведение на рынке 
с учетом его постоянно меняющейся конъ-
юнктуры.

Современная динамично развиваю-
щаяся экономика приводит к  тому, что 
предприятия и  организации вынуждены 
постоянно совершенствоваться, чтобы не 
остаться за бортом прогресса и  бизнеса. 
В  условиях усиления конкурентной среды, 
на фоне кризисного периода и  снижения 
покупательской способности предприятию 

требуется грамотно выстроенная сбытовая 
система.

Продукция или услуга, произведенная 
компанией, должна быть оптимальным об-
разом продана, то есть с учетом всех пред-
почтений и  пожеланий клиентов и  с  по-
лучением наибольшей выгоды. Поэтому 
главная задача любого предпринимате-
ля  — идеальным образом совместить же-
лания клиентов и собственные цели. В этом 
случае у  него будет возможность доказать 
покупателю неоспоримые преимущества 
своего товара или услуги.

Правильно выстроенная система сбыта 
товаров является завершающей стадией 
в  хозяйственной деятельности предприя-
тия по созданию, производству и  доведе-
нию товара до потребителя. Собственно, 
именно здесь потребитель либо признаёт, 
либо не признаёт все усилия фирмы полез-
ными и нужными для себя и, соответствен-
но, покупает или не покупает ее продукцию 
и услуги.

Сбытовая система производственного 
предприятия представляется совокупно-
стью субъектов сбытовой деятельности 
с  определенными функциональными пол-
номочиями и обязанностями и определен-
ными организационно-правовыми взаимо-
отношениями и взаимосвязями.

Анализ литературы, посвященной систе-
ме сбыта, показал, что существуют опреде-
ленные формы, методы и каналы сбыта.

Форма сбыта обуславливает следующую 
классификацию сбытовых систем: 

1) собственная сбытовая система произ-
водственного предприятия (осуществле-
ние всех сбытовых функций зависимыми от 
предприятия субъектами — его непосред-
ственными подразделениями и  филиала-
ми);

2) связанная сбытовая система (связан-
ная с  производственным предприятием, 
осуществление сбытовых функций само-
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стоятельными в правовом и независимыми 
в  экономическом отношении посредника-
ми, координация субъектов осуществляет-
ся в рамках договорных отношений);

3) независимая система сбыта (осущест-
вление сбытовых функций независимыми 
в  правовом и  экономическом отношениях 
посредниками) [2].

Наличие или отсутствие посредников 
обусловливает следующие методы сбыта: 
прямой сбыт (на основе прямых контактов 
с  покупателями); косвенный сбыт (услуги 
различного рода посредников); комбини-
рованный сбыт (сочетание прямого и  кос-
венного методов) [3].

В зависимости от выбранного метода 
сбыта на предприятии выстраиваются ка-
налы сбыта.

Канал сбыта представляет собой путь, по 
которому товары движутся от производи-
телей к  потребителям, он характеризуется 
числом промежуточных уровней, разделя-
ющих производство и конечного пользова-
теля. 

Каналы сбыта характеризуются длиной 
и  шириной. Длина канала определяется 
числом посредников сбытовой деятельно-
сти во всей сбытовой цепи между произво-
дителем и  потребителями. Ширина канала 
определяется числом субъектов (посред-
ников) сбытовой системы на отдельном 
уровне сбытовой цепи [4].

Различают прямые и  косвенные каналы 
сбыта. Прямой канал связывает произво-
дителя непосредственно с потребителями. 
Косвенный канал связывает производите-
ля с  потребителями через определенное 
число посредников. В  зависимости от ко-
личества посредников, косвенные каналы 
делятся на одноуровневые, двухуровневые 
и  трехуровневые. Существует и  большее 
число уровней, но они встречаются реже.

Рассматривая систему сбыта производ-
ственного предприятия, нельзя не остано-

виться на его сбытовой стратегии, а  более 
детально, на стратегии охвата рынка, т.к. 
она также является одним из основных эле-
ментов сбыта.

Стратегия охвата рынка делится на ин-
тенсивную (распределение и  реализация 
товаров посредством разветвленной сбы-
товой сети на основе протяженных и широ-
ких каналов); избирательную (распределе-
ние и реализация товаров на основе специ-
ализированных и  направленных каналов); 
исключительную (реализация товаров на 
основе отдельных наделенных исключи-
тельными правами сбытовых посредников) 
[5].

Учитывая комплексность и  многомер-
ность сбытовой деятельности, представля-
ется правомерным на основе изучения тео-
ретических аспектов форм, методов и кана-
лов сбыта высказать ряд рекомендаций ру-
ководству предприятий. Так, предприятия 
малого и среднего бизнеса объективно за-
интересованы в  осуществлении сбытовых 
функций независимыми в правовом и эко-
номическом отношениях посредниками, 
имеющими устойчивую положительную ре-
путацию на профильных рынках. В то время 
как крупный бизнес может позволить себе 
иметь собственные внутренние структуры, 
деятельность которых не выходит за сбыт 
своих товаров и услуг. Вместе с тем и в пер-
вом, и во втором случае руководитель пред-
приятия при принятии решений в  сфере 
сбыта должен опираться на оценки и реко-
мендации либо внутренней аналитической 
службы предприятия, либо привлеченных 
экспертов высокого уровня. В данном слу-
чае руководитель сможет успешно решить 
основные задачи сбытовой деятельности, 
в  частности: обеспечить предприятию по-
лучение максимальной прибыли, расши-
рить круг потребителей своего товара или 
услуги, оптимально загрузить мощности 
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предприятия, а также упрочить его положе-
ние в профильном секторе рынка.

Таким образом, оптимальные модели 
сбытовой деятельности будут влиять на со-
держательную деятельность предприятия, 
его производственные процессы и  конеч-
ные продукты или услуги, что в  конечном 
итоге будет способствовать эффективному 
развитию предприятия в  современных ус-
ловиях.
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