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В современных условиях в связи с повышенным уровнем конкуренции для предприятий необ-
ходимо предъявлять высокие требования к качеству продукции, что предполагает высокую значи-
мость роли сбытовой логистики в системе экономической деятельности компании. Сбытовая логи-
стика, как составная часть всей деятельности предприятия, оказывает большое влияние на обеспе-
чение наибольшего эффекта в удовлетворении потребности клиентов и получении максимальной 
прибыли. В статье освещены такие понятия и явления, как сбытовая деятельность, модель сбыта, 
распределение, маркетинг, производство, дистрибуция и конкуренция, а также их непосредственная 
взаимосвязь в деятельности предприятия. 

 
Любое предприятие, основной деятельностью, которой является продажа, не сможет 

существовать без налаженной системы сбыта продукции. Чем больше продукции компа-
ния сможет отгрузить, тем больше она получит прибыли. Прибыль - отражает конечную 
цель предприятия и является показателем эффективности всей хозяйственной деятель-
ности. 

"Сбытовая логистика - это неотъемлемая часть общей логистической системы на 
предприятии, которая обеспечивает наиболее эффективную организацию распределения 
производимой продукции"1. То есть сбытовая логистика включает в себя всю цепочку рас-
пределения продукции компании - складирование, транспортировка, маркетинг, дистрибу-
ция, производство и др. 

Главной целью сбытовой логистики является доставить продукцию в нужное время 
и в нужное место, и в нее входят все звенья распределения, можно выделить ее основные 
задачи в деятельности предприятия: 

- планирование процесса реализации; 
- организация получения и обработка заказов; 
- организация сети складов; 
- выбор вида упаковки; 
- принятие о решении комплектации партий; 
- организация отгрузки продукции; 
- организация доставки и контроль транспортировки; 
- организация послереализационного обслуживания 2. 
В микрологистической системе предприятия, в организационной структуре которой 

существует множество взаимодействующих подразделений, важную роль играет подраз-
деление службы логистики. Отдел, занимающийся пополнением сырьевой базы на пред-
приятии, осуществляющий их разгрузку, определяющий норму складских запасов - назы-
вают подразделением закупочной логистики. Отдел, занимающийся перемещением 
складских запасов в производственном процессе, именуется подразделением производ-
ственной логистики. Конечным звеном в микрологистической системе предприятия отра-
жающим деятельность отделов закупочной и производственной логистики будет зани-
маться отдел, обеспечивающий движение готового продукта до конечного потребителя - 
подразделение сбытовой логистики или распределительной логистики.  

В современных условиях с повышенным уровнем конкуренции, центральной задачей 
сбытовой логистики будет являться практическое развитие связей с другими видами ло-
гистики в деятельности предприятия - закупочной логистикой, производственной логисти-
кой и других. 
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Исходя из условий внутренней и внешней среды компании, возможны различные мо-
дели организационного оформления сбытовой логистики. К примеру, применительно к 
промышленным предприятиям, у которых большая база клиентов и поставщиков, разно-
образная сырьевая база и широкий ассортимент, целесообразно иметь подразделение 
сбытовой логистики в рамках специальной логистической службы. Целью данной логисти-
ческой службы будет являться оптимизация транспортно-складских издержек предприя-
тия в процессе движения готовой продукции от склада до покупателя. Она позволит скон-
центрировать все усилия в "одних руках" для рационализации деятельности разных отде-
лов по готовой продукции в целях эффективного функционирования всего предприятия. 

На сегодняшний день в условиях нарастающей конкуренции промышленные пред-
приятия существенно могут повысить свой уровень конкурентоспособности так же за счет 
компьютерного и программного обеспечения логистической системы, в том числе и в си-
стеме сбыта. Применение экономико-математических методов позволит оптимизировать 
деятельность предприятия во всех его звеньях: закупка, производство, склад, транспорт. 

При наличии в сбытовой деятельности предприятия отдела логистики и оснащения 
информационными технологиями всей логистической системы предприятия, сбытовая де-
ятельность будет эффективна. Что позволит получать более высокую прибыль, что и я 
является конечной целью работы любого предприятия. Для достижения поставленной 
цели необходимо соблюдение оптимального соотношения между запасами, затратами на 
их хранение, а также между транспортными расходами и графиком поставок готовой про-
дукции. В результате повысится уровень конкурентоспособности предприятия за счет со-
кращения издержек и повышения скорости выполнения заказов покупателей. Согласно 
этому, конкурентные преимущества компании будут во многом зависеть от организацион-
ного оформления сбытовой логистики. 

Управленческая задача будет состоять в том, чтобы создать такую систему сбыта, 
которая наиболее эффективно выполняла бы взаимодействие между всеми звеньями ло-
гистической цепи. Перечислим аспекты, которые позволят правильно создать систему 
сбытовой логистики на предприятии: 

1. Выбор места хранения запасов и системы складирования. 
2. Определение системы перемещения грузов. 
3. Внедрение системы управления запасами. 
4. Установление процедуры обработки заказов. 
5. Определение каналов информирования целевого покупателя. 
6. Выбор каналов распределения. 
7. Определение географического (территориального) охвата.  
8. Выбор способа транспортировки, упаковки и комплектации. 
9. Разработка и тестирование модели сбыта3. 
В быстро меняющихся условиях конкуренции необходимо постоянно пересматри-

вать имеющуюся систему сбыта: вносить корректировки в функции дистрибуции и марке-
тинга, совершенствовать принципы взаимодействия всех отделов внутри предприятия. 

Основной задачей компании в современных условиях конкуренции становится со-
здание оптимальной для бизнеса, системы сбыта в рамках стратегии развития компании. 
Она должна быстро отвечать на изменяющиеся требования потребителей и соответство-
вать целям бизнеса. Поэтому сбытовая логистика играет важную роль в деятельности 
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предприятия. Грамотное управление сбытом и рациональная организация системы сбы-
товой логистики с учетом оптимизации связей между отделами являются важными эле-
ментами процесса взаимодействия субъектов рынка: предприятиями, поставщиками и по-
требителями. 
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In modern conditions, due to the increased level of competition for enterprises, it is necessary to 
make high demands on product quality, which implies the high importance of the role of sales logistics in 
the economic system of the company. Sales logistics, as an integral part of all enterprise activities, has a 
great influence on ensuring the greatest effect in meeting the needs of customers and maximizing profits. 
The article highlights such concepts and phenomena as sales activities, sales models, distribution, market-
ing, production, distribution and competition, as well as their direct relationship in the enterprise. 
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