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Экономическая сущность сбытовой политики предприятия является 

одной из важных теоретических и практических категорий. Сбытовая 

политика предприятия – свод правил, которые фиксируют 

организационную структуру отдела сбыта и порядок процедур по 

реализации выпускаемой продукции [1]. Другие исследователи отмечают, 

что «распределение (сбыт) – комплекс мероприятий, который 

обеспечивает перемещение продукции в пространстве и во времени от 

предприятия-производителя к месту продаж/ потребления» [8].  

При формировании стратегии сбытовой политики, в основе которой  

максимальная её эффективность, целесообразно придерживаться 

следующих этапов организации (рис. 1). 

 

Рисунок 1 – Этапы организации политики сбыта предприятия [4, 8] 
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- принять организационную структуру отдела сбыта и положения, 

которые будут регулировать сбытовую деятельность; 

- утвердить ассортиментную и ценовую политику компании, 

предполагаемые объемы производства, сроки разработки новых товаров; 

- разработать политику транспортировки продукции, продумать 

каналы распределения продукции, выбрать посредников [2, 3, 6, 7, 8]. 

На третьем этапе принимают решение о конфигурации каналов 

распределения (сбыта), которые представляют собой цепочку организаций, 

участвующих в процессе движении продукции от производителя к 

потребителю (рис. 2).  

 

Рисунок 2 – Основные функции каналов сбыта (распределения) 
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также их состав зависят как от вида продукции, так и от того, как 

производитель применяет приемы маркетинга (рис. 3). 
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Рисунок 3 – Основные каналы сбыта продукции [2, 3, 7, 8] 
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минимизацию возможных рисков предприятия при сбыте продукции 

(кража, повреждение имущества, санкции, потеря доли на рынке). 

Обобщая изложенную информацию отметим, что все решения о 

способах сбыта выпускаемой продукции предприятие должно принимать, 

учитывая долговременные перспективы, т.к. как внести изменения в 

выбранную систему сбыта достаточно сложно.  
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