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бенно специализирующиеся на области деятельности вашего пред-
приятия. Правильным образом воздействовать на персонал с точки 
зрения менеджмента, путем использования трех важных групп ме-
тодов управления: экономической, административной и социально-
психологической. Обеспечивать непрерывное производство, путем 
развития и проработки логистической цепи, как внешней, так и 
внутренней. Обеспечивать персонал всем необходимым для рабо-
ты. Также содержать обслуживающий отдел, для устранения непо-
ладок и неисправностей. 
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ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ФОРМИРОВАНИЯ  
СБЫТОВОЙ ПОЛИТИКИ ОРГАНИЗАЦИИ 

 
В настоящее время сущность сбытовой деятельности в эконо-

мической литературе трактуется неоднозначно. Сбыт рассматрива-
ется, с одной стороны, как продвижение товара от производителя к 
потребителю, с другой – как реализация или совокупность дейст-
вий по удовлетворению потребностей. 
Сбыт – это деятельность по реализации продукции и/или услуг 

производителями индустриальным клиентам или конечным потре-
бителям с помощью посредников или прямого маркетинга. 
Сбытовую деятельность предприятия целесообразно анализи-

ровать по следующим показателям: 
− анализ выполнения договорных обязательств перед покупа-

телями по поставкам продукции; 
− анализ качества продаваемой покупателям продукции; 
− анализ показателей результативности сбытовой деятельности; 
− анализ влияния сбытовой деятельности на прибыль предприятия. 
Под сбытовой политикой организации (предприятия) в наибо-

лее широком смысле следует понимать выбранные ее руково-
дством совокупность сбытовых стратегий маркетинга (стратегии 
охвата рынка, позиционирования товара и т.д.) и комплекс меро-
приятий (решений и действий) по формированию ассортимента 
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выпускаемой продукции и ценообразованию, по формированию 
спроса и стимулированию сбыта (реклама, обслуживание покупа-
телей, коммерческое кредитование, скидки), заключению догово-
ров продажи (поставки) товаров, товародвижению, транспортиров-
ке, по инкассации дебиторской задолженности, организационным, 
материально-техническим и прочим аспектам сбыта. 
При формировании сбытовой политики следует учитывать, что 

на ее эффективность влияет большое количество различных факто-
ров. Основными из них являются:  

- особенности потребителей (их количество, концентрация, 
время и формы приобретения товаров, величина средней разовой 
покупки, уровень доходов, закономерности поведения при покупке, 
требования к качеству товаров и т. д.);  

- производственные, сбытовые, финансовые и другие возмож-
ности самого предприятия-производителя (специализация деятель-
ности, финансовое положение, масштабы производства, наличие 
кадров, ресурсов, направления маркетинговой стратегии, организа-
ционная структура и т. д.);  

- характеристики товара (вид, специфика потребительских 
свойств, сезонность производства и спроса, сроки хранения, необ-
ходимость технического обслуживания и т. д.);  

- отличительные черты рынка (емкость; пространственные ха-
рактеристики – региональный, национальный, мировой; обычаи и 
торговая практика; плотность распределения потенциальных поку-
пателей и т. д.); 

- реализуемые товары, используемые сбытовые стратегии. 
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LEGUMES ARE A STRATEGIC FACTOR IN REGULATING 
PROTEIN BALANCE 

 
Recently, special attention has been paid to the production of leg-

umes, which are of great importance for improving the food supply of 
the population. 




