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АННОТАЦИЯ: В настоящее время для многих промышленных предприятий становится важным 
вопрос повышения эффективности сбыта. Так как эффективная и многоуровневая концепция 
стратегического управления сбытом приносит производственному предприятию значитель-
ное увеличение объема продаж, стабильный рост дохода и уверенное положение на конку-
рентном рынке. Предметом исследования выступают вопросы эффективности сбыта предпри-
ятия промышленности строительных материалов. Целью статьи является проведение анализа 
эффективности сбыта промышленного предприятия ООО «МАН Групп», которое занимается 
производством и продажей бетонов различных марок на территории Свердловской области. 
Для проведения анализа эффективности сбыта в работе на основе актуальной статистической 
информации рассчитаны специальные показатели. 

Полученные в ходе анализа результаты ООО «МАН Групп» демонстрируют повышение 
спроса на продукцию и повышение эффективности стратегии управления сбытом. Так в в 2017 
году объем реализации продукции вырос на 6841 тыс.руб. против 2017 года. На 1 сотрудника 
отдела сбыта и производственного отедела приходится в 2017 году 11363,2 тыс. руб. 
реализованной продукции, что на 3599,3 тыс. руб. больше чем в 2015 году. В 2017 году было 
заключено 523 контракта, из них 505 успешно выполнены. Коэффициент оборачиваемости 
запасов сократился на 1,1 п.п., а период оборачиваемости увеличился на 2 дня, что 
свидетельствует об эффективной работе отдела сбыта. 

Автором выявлены ключевые проблемы, влияющие на эффективность сбытовой деятель-
ности промышленного предприятия. Сформулированные на основании этого рекомендации 
могут найти применение в деятельности предприятия, что позволит разрабатывать эффек-
тивную стратегию, усовершенствовать контроль при спаде продаж, контроль выполнения 
планов сбыта, сформировать базы данных покупателей, осуществить грамотную политику це-
нообразования. 
 
КЛЮЧЕВЫЕ СЛОВА: сбытовая деятельность промышленного предприятия; ассортиментная по-
литика; разработка эффективной стратегии сбыта; стратегическое управление сбытовой дея-
тельностью. 
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На сегодняшний день главным средст-
вом, определяющим результаты и эффек-
тивность деятельности любой организации, 
является эффективная система сбытовой 
деятельности, включающая в себя как ос-

новные взаимодействующие между собой 
элементы, так и методы, на основе которых 
происходит организация сбыта на про-
мышленных предприятиях. Возрастающая 
конкуренция глобальных производителей ©
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различных товаров и услуг требует от 
предприятий переориентации производст-
венной деятельности на удовлетворение 
потребностей основных заказчиков, свое-
временного реагирования на запросы по-
требительского рынка, а также эффектив-
ного взаимодействия с внутренними и 
внешними контрагентами. 

Общие вопросы использования основ 
стратегического управления с целью дос-
тижения целей предприятий в области 
сбыта товаров или услуг подробно описаны 
в работах А. П. Панкрухина и В. И. Степано-
ва. Вопросы относительно сбыта, а также 
модернизации сбытовой политики пред-
приятий освещены в трудах таких извест-
ных российских ученых, как В. В. Бурцев, 
В. С. Демидов.  

В исследованиях М. Джеффри и Ф. Кот-
лера описан зарубежный опыт решения 
проблем стимулирования сбытовой дея-
тельности предприятий, который можно 
использовать, адаптируя его к российским 
условиям. Свои методики, имеющие узкую 
направленность в отношении изучения 
сбытовой политики промышленных пред-
приятий, предложил В. П. Пилипчук. 

По мнению английского специалиста в 
сфере сбытовой политики Г. Дж. Болта, 
«сбытовую деятельность можно опреде-
лить следующим образом: персонифициро-
ванный, непосредственный и двухсторон-
ний процесс осуществления контактов и 
убеждения с целью достижения определен-
ных результатов и прежде всего увеличе-
ния продажи продукции на определенном 
сегменте рынка».  

Представленное определение является 
достаточно полным и раскрывается сущ-
ность сбытовой деятельности промышлен-
ного предприятия. 

Сбытовая деятельность промышленно-
го предприятия представляет собой про-
цесс нацеливания производства на удовле-
творение платежеспособного спроса поку-
пателей и качество продукции, маркетин-
говый процесс по поддержанию и формиро-
ванию спроса на продукцию предприятия, 
организация эффективных каналов распре-
деления. Эффективная система управления 
сбытом приносит промышленному пред-
приятию увеличение объема продаж, рост 
прибыли и стабильность компании на рын-
ке. Именно система управления сбытом ре-

шает как стратегические, так и тактические 
задачи. 

На эффективность сбытовой деятель-
ности предприятия значительное влияние 
оказывает экономически грамотно органи-
зованная система движения товарной мас-
сы от производителя в розничную торго-
вую сеть через каналы товародвижения, то 
есть система сбыта. 

В настоящее время продажа промыш-
ленной продукции становится проблемным 
процессом для многих предприятий. В пер-
вую очередь для промышленного покупа-
теля важно, чтобы покупаемый им товар 
соответствовал его требованиям и выпол-
нял свои основные функции. Так же для по-
требителя большое значение имеет цена 
данного товара. Если, например, цена будет 
слишком высокой, то вероятность того, что 
у вас купят этот товар, будет минимальной. 
А если цена на товар, наоборот, будет слиш-
ком низкой, то у потребителей появятся 
дополнительные вопросы к его качеству. 

В начале 2011 году было проведено 
маркетинговое исследование рынка гото-
вых бетонных смесей в г. Екатеринбурге и 
Свердловской области. В результате было 
выявлено, что существующие компании на 
тот момент не могли полностью обеспечить 
потребность в готовых бетонных смесях 
строительных площадок  города Екатерин-
бурга и Свердловской области. 

В мае 2011 года была открыта компа-
ния ООО «МАН Групп». В настоящее время 
она является одним из лидеров рынка по 
производству бетонов и растворов  в Екате-
ринбурге. За все время работы было произ-
ведено более 150 000 тыс. м3 бетона. 

На сегодняшний день, сбытовая дея-
тельность и распределение товаров явля-
ются необходимой сферой функционирова-
ния промышленного предприятия ООО 
«МАН Групп» и включают в себя ряд опера-
ций: распределение, транспортировка и 
хранение товаров, контакты с покупателя-
ми и посредниками с целью их продажи, до-
работку, продвижение к оптовым и рознич-
ным торговым звеньям. 

В настоящее время важным для 
производственного предприятия является 
анализ эффективности сбытовой деятель-
ности. Это связано с тем, что именно в этой 
сфере формируются конечные результаты 
деятельности.  
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Для оценки эффективности стретегии 
управления сбытом на предприятии про-
анализируем ряд показателей (таблица 1). 

По данным таблицы 1 можно сделать 
вывод, что в 2017 году объем реализации 
продукции вырос на 6841 тыс. руб. против 
2017 года. На 1 сотрудника отдела сбыта и 
производственного отедела проиходится в 
2017 году 11363,2 тыс. руб. реализованной 
продукции, что на 3599,3 тыс. руб. больше 
чем в 2015 году. 

В 2017 году было заключено 523 
контракта, из них 505 успешно выполнены. 
Коэффициент оборачиваемости запасов 
сократился на 1,1 п.п., а период 
оборачиваемости увеличился на 2 дня, что 
свидетельствует об эффективной работе 
отдела сбыта. 

Для того чтобы оценить, насколько 
эффективна стратегия управления сбыта, 
проанализируем показатели эффектив-

ности ассортиментной политики предприя-
тия. Для этого необходимо проанализиро-
вать актуальность продуктов компании, 
исходя из их положения на рынке относи-
тельно роста рынка данной продукции и 
занимаемой выбранной для анализа компа-
нией доли на рынке. Для этого воспользу-
емся матрицей Бостонской консалтинговой 
группы (БКГ). В ее основу заложены две 
концепции: темп роста рынка (вертикаль-
ная ось) и относительная доля рынка (го-
ризонтальная ось). Для того чтобы соста-
вить матрицу БКГ, рассмотрим параметры, 
характеризующие направления, необходи-
мые для отражения в оси координат.  

Прежде всего, проанализируем объем 
продаж продукции у ООО «МАН Групп» и 
его основного конкурента ООО «Урал Бе-
тон». Далее в таблице 3 рассчитаем относи-
тельную долю рынка продукции ООО «МАН 
Групп». 

 
Таблица 1  

Показатели эффективности стратегии управления сбытом  
на предприятии ООО «МАН Групп» за 2015-2017 гг. 

Показатели 2015 2016 2017 2017/2015, 

+/- 

2017/2015,

 % 

Объем реализованной продукции, тыс.руб. 186334 190003 193175 6841 103,7 

Всего сотрудников, занимающихся сбытом 

продукции, чел. 

24 23 17 -7 70,8 

Запасы готовой продукции,  тыс.руб. 13569 14996 15265 1696 112,5 

Количество заключенных контрактов, шт. 510 518 523 13 102,5 

Число полностью выполненных контрактов, шт. 489 498 505 16 103,3 

Коэффициент оборачиваемости запасов готовой 

продукции 

13,7 12,7 12,6 -1,1 92,0 

Период оборачиваемости запасов, дней 26 28 28 2 107,7 

Объем реализованной продукции на 1 

сотрудника отдела сбыта и производственного 

отдела, тыс.руб. 

7763,9 8261,0 11363,2 3599,3 146,4 

 

Таблица 2 
Объем продаж продукции, руб. 

Наименование ООО «МАН Групп» «Урал Бетон» 

СХП 1 – бетон 151256 80235 

СХП 2 – раствор на отсеве 41919 26562 

 

Таблица 3 
Оценка относительной доли рынка СХП 

Наименование Объем продаж, 

руб. 

Объем продаж у конку-

рента, руб. 

Относительная 

доля рынка 

Темп роста 

рынка 

СХП 1 – бетон 151256 80235 1,8 13% 

СХП 2 – раствор на отсеве 41919 26562 1,5 7% 

Далее на рисунке 1 построим матрицу БКГ для ООО «МАН Групп». 
 

http://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%96%D0%B8%D0%B7%D0%BD%D0%B5%D0%BD%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D1%86%D0%B8%D0%BA%D0%BB_%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D0%B0&action=edit&redlink=1
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Рисунок 1 – Матрица БКГ для ООО «МАН Групп» 

 

Итак, исходя из полученных данных 
можно заключить, что из всех видов 
продукции, реализуемых ООО «МАН Групп», 
наибольшую долю на рынке занимает 
производство бетона, он же и больше всего 
пользуется спросом. 

Далее распределим рассмотренные 
категории продукции предприятия на виды 
в зависимости от значимости для предпри-
ятия. 

«Звезды» – СХП 1–бетон. В компании 
есть такие категории – и это плюс. «Звезды» 
приносят очень большую прибыль. Но, 
несмотря на привлекательность данного 
товара, чисто денежный доход от него 
достаточно низок, так как требует 
существенных инвестиций для обеспечения 
высокого темпа роста. 

«Дойные коровы» – СХП 2 – раствор на 
отсеве. Приносит неплохую прибыль, 
которую можно использовать для 
финансирования других продуктов. 

«Мертвый груз» не обнаружен. 
Таким образом, необходимо как можно 

больше вкладывать средств в развитие и 
продвижение раствора на отсеве. 

Следующим элементом товарной поли-
тики предприятия является анализ жиз-
ненного цикла продукта. Эта модель отра-
жает реакцию рынка на товар во времени с 
точки зрения изменений моды, вкусов, сти-
ля, технического прогресса, психологиче-

ского старения. Концепция жизненного 
цикла позволяет маркетологам вовремя 
увидеть изменение потребностей потреби-
теля и скорректировать комплекс марке-
тинга, а также проанализировать товарный 
ассортимент и сбалансировать продукто-
вый портфель фирмы. 

1 – бетон 
2 – раствор на отсеве. 
1. Этап роста. Сбыт увеличивается, под-

ключается раннее большинство потребите-
лей, растёт число конкурентов, цены не-
много снижаются. Затраты на стимулиро-
вание сбыта, как правило, увеличиваются, 
чтобы противодействовать конкурентам. 
Прибыль растёт, так как издержки на сти-
мулирование сбыта приходятся на больший 
объём продаж и одновременно сокращают-
ся издержки производства. Предприятию 
желательно максимально продлить период 
роста. Для этого можно использовать сле-
дующие стратегические подходы: повысить 
качество товаров и расширить ассорти-
мент; освоить новые сегменты рынка; ис-
пользовать новые каналы сбыта; переори-
ентировать рекламу с информации о товаре 
на стимулирование приобретения; вовремя 
снизить цены, чтобы привлечь дополни-
тельных потребителей. К такому товару от-
носится – раствор на отсеве. 
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Рисунок 2 –  Этапы жизненного цикла 

 

2. Этап зрелости. Большинство товаров, 
существующих на рынке, находятся на эта-
пе зрелости. Замедление темпов роста объ-
ёмов продаж на этапе зрелости ведёт к обо-
стрению конкуренции и уходу с рынка бо-
лее слабых производителей; росту расходов 
на рекламу; увеличению затрат на исследо-
вание и разработку модифицированных то-
варов и в итоге к снижению прибыли. На 
данном этапе предприятие может исполь-
зовать следующие стратегии: улучшить ка-
чество товара; его свойства; внешнее 
оформление; разработать и провести широ-
кую рекламную кампанию; снизить цены; 
применить стимулирование сбыта (скидки, 
купоны, сувениры, конкурсы); использо-
вать самые популярные каналы сбыта; 
предложить сопутствующие услуги. К тако-
му товару относят – производство бетона. 

Одними из важных показателей эффек-
тивности деятельности предприятия явля-
ются показатели рентабельности. 

Проанализируем показатели рента-
бельности в таблице 4. Из таблицы видно, 
что в 2017 году рентабельность продаж 
увеличилась на 0,8% против 2015 года. Рен-
табельность продукции также увеличива-
ется с каждым годом, в 2017 году она уве-
личилась на 1%.  

Из рисунка 3 видно, что все показатели 
рентабельности имеют тенденцию роста, 
что свидетельствует о повышении спроса 
на продукцию и повышении эффективно-
сти стратегии управления сбытом. 

Таким образом, можно сделать вывод, 
что сбытовая деятельность является одной 
из главных подсистем функционирования 
ООО «МАН Групп». Она оказывает прямое 
влияние на экономический эффект от дея-
тельности предприятия, ограничивает рост 
себестоимости реализуемой продукции, со-
кращает сроки выполнения заказов. 

Основываясь на проведенных выше ис-
следованиях, можем рекомендовать пред-
приятию ООО «МАН Групп» формировать 
ассортимент выпускаемой продукции более 
глубоким, также усовершенствовать систе-
му сбыта, а именно: разрабатывать эффек-
тивную стратегию, усовершенствовать кон-
троль при спаде продаж, контроль выпол-
нения планов сбыта, сформировать базы 
данных покупателей, осуществить грамот-
ную политику ценообразования. 

В свою очередь предприятию ООО 
«МАН Групп» целесообразно обновить про-
изводственное и торговое оборудование и 
повысить уровень сервиса. 

 
Таблица 4 

Показатели рентабельности ООО «МАН Групп» за 2015-2017 гг., % 

Показатели 2015 2016 2017 2017/2016, +/- 2017/2015, +/- 

Рентабельность продаж 12,1 12,1 12,9 0,8 0,8 

Рентабельность продукции 6,7 6,8 7,7 0,9 1 

Рентабельность затрат 5,3 5,6 6,2 0,6 0,9 

Экономическая рентабельность 8,9 9,5 10,2 0,7 1,3 

2 1 
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Рисунок 3 – Показатели рентабельности ООО «МАН Групп» за 2015-2017 гг. 
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EFFICIENCY CONSIDERATION OF THE COMPANY'S DISTRIBUTION 

 OF THE BUILDING MATERIALS INDUSTRY 
 

M.V. Shishkin 
Russian Presidential Academy of National Economy and Public Administration, 

Ekaterinburg, Russia 
 

ABSTRACT: Currently, for many industrial enterprises, the issue of increasing the efficiency of sales 
becomes important, since an effective and multi-level concept of strategic sales management brings a 
significant increase in sales, stable income growth and a confident position in the competitive market. 
The issues of sales efficiency of the construction materials industry are the subject of the study. The 
purpose of the article is to analyze sales efficiency of the industrial enterprise "MAN Group", which is 
engaged in the production and sale of concretes of various brands in Sverdlovsk region. To analyze the 
efficiency of sales of industrial enterprises in "MAN Group" special indicators based on relevant statis-
tical information are calculated in the work. 

The results obtained during the analysis of LLC "MAN Group" demonstrate an increase in demand 
for products and increase of the efficiency of the sales management strategy. So in 2017, the volume of 
sales increased by 6841 thousand rubles compared to 2017. In 2017 11363,2 thousand roubles of sold 
products accrue to an employee of the Sales Department and Production Department that is 3599,3 
thousand rubles more than in 2015. In 2017, 523 contracts were signed, of which 505 were 
successfully completed. The inventory turnover ratio decreased by 1.1 P. P. , and the turnover period 
increased by 2 days, which indicates the efficient work of the Sales Department. 

The author identifies the key problems affecting the efficiency of marketing activities of an indus-
trial enterprise. The recommendations formulated on the basis of this can be applied in the activities 
of the enterprise, which will allow to develop an effective strategy, improve control over the decline in 
sales, improve control over the implementation of sales plans, create a database of buyers, implement 
a competent pricing policy. 

 
KEYWORDS: sales activity of industrial enterprise; assortment policy; development of efficient sales 
strategy; strategic management of sales activity. 
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