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Аннотация 

 

Тема исследования является актуальной, так как от эффективности 

управления сбытовой деятельностью предприятия зависит объем продаж, 

уровень логистических издержек и в целом прибыль предприятия. 

Цель исследования заключается в проведении анализа управления 

сбытовой деятельностью предприятия и разработке мероприятий по 

повышению его эффективности. 

Объектом исследования выступает Самарский филиал ОАО «ЕПК 

Самара», входящий в группу ОАО «УК ЕПК». 

Предметом исследования выступает существующая система 

управления сбытовой деятельностью предприятия. 

При написании бакалаврской работы использовано множество методов 

исследования, к числу которых относятся математический метод, метод 

сбора информации, сравнительный анализ и другие. 

Теоретическую основу исследования составили труда отечественных и 

зарубежных авторов в области исследования, таких как: А.В. Тебекин, А.К. 

Семенов, В.Я. Поздняков, Е.Л. Маслова, О.С. Гапонова, М.И. Бухалков и 

другие авторы. 

Предлагаемые к реализации мероприятия являются эффективными и в 

случае их применения сократятся логистические издержки от сбытовой 

деятельности, уменьшится уровень запасов и увеличится прибыль ОАО «УК 

ЕПК». 

Практическая значимость бакалаврской работы заключается в 

возможности применении разработанных мероприятий ОАО «УК ЕПК»  с 

целью повышения эффективности управления сбытовой деятельностью в 

прогнозном периоде. 
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Введение 

 

Тема исследования является актуальной, так как от эффективности 

управления сбытовой деятельностью предприятия зависит объем продаж, 

уровень логистических издержек и в целом прибыль предприятия. 

Руководящий состав предприятия заинтересован в осуществлении 

эффективного управления сбытовой деятельностью, поэтому приоритетной 

задачей стоит принятие обоснованных решений сбыта продукции.  

При осуществлении эффективного управления сбытовой 

деятельностью проводится анализ потребностей потребителей с тенденцией 

их изменения. Предприятие стремится расширять и модернизировать 

продукцию, создавая ей конкурентные преимущества. 

На производственном предприятии разрабатывается положение о 

сбытовой политике, в котором наглядно описаны стандарты работы, 

документация по сбыту продукции, планы сбыта и другая информация. 

Цель исследования заключается в проведении анализа управления 

сбытовой деятельностью предприятия и разработке мероприятий по 

повышению его эффективности. 

Задачи исследования: 

 изучить теоретические аспекты эффективности управления 

сбытовой деятельностью предприятия; 

 провести анализ управления сбытовой деятельностью ОАО «УК 

ЕПК»; 

 разработать мероприятия по повышению эффективности 

управления сбытовой деятельностью ОАО «УК ЕПК». 

Объектом исследования выступает Самарский филиал ОАО «ЕПК 

Самара», входящий в группу ОАО «УК ЕПК». 

Предметом исследования выступает существующая система 

управления сбытовой деятельностью предприятия. 
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Структура работы: введение, три раздела, заключение, список 

используемой литературы и приложения. 

В первом разделе изучены понятие и сущность эффективности 

управления сбытовой деятельностью предприятия, формы и методы 

сбытовой деятельности предприятия. 

Во втором разделе проведен анализ организационно-экономической 

характеристики объекта исследования и его существующей системы 

управления сбытовой деятельностью. 

В третьем разделе разработаны мероприятия по повышению 

эффективности управления сбытовой деятельностью ОАО «УК ЕПК». 

При написании бакалаврской работы использовано множество методов 

исследования, к числу которых относятся математический метод, метод 

сбора информации, сравнительный анализ и другие. 

С целью стимулирования сбыта ОАО «УК ЕПК» рекомендуется 

осуществить следующие мероприятия: информирование заказчиков, 

увеличения запроса на объем предлагаемой продукции одним заказчиком, 

вознаграждать постоянных заказчиков, осуществлять регулирования скачков 

и спада продаж, пересмотреть действующую систему стимулирования, 

минимизировать уровень запасов. 

Практическая значимость бакалаврской работы заключается в 

возможности применении разработанных мероприятий ОАО «УК ЕПК»  с 

целью повышения эффективности управления сбытовой деятельностью в 

прогнозном периоде. 
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1 Теоретические аспекты эффективного управления сбытовой 

деятельностью предприятия 

 

1.1 Понятие и сущность эффективного управления сбытовой 

деятельностью предприятия 

 

Одной из приоритетных задач производственного предприятия 

является эффективный сбыт продукции, поэтому руководящий состав 

должен грамотно осуществлять управление сбытовой деятельностью.  

По мнению О.С. Гапоновой: «под сбытовой деятельностью понимается 

комплекс процедур продвижения готовой продукции на рынок 

(формирование спроса, получение и обработка заказов, комплектация и 

подготовка продукции к отправке покупателям, отгрузка продукции на 

транспортное средство и транспортировка к месту продажи или назначения) 

и организацию расчетов за нее (установление условий и осуществление 

процедур расчетов с покупателями за отгруженную продукцию)» [4, с. 291]. 

Е.Л. Маслова говорит о том, что: «главная цель сбыта - реализация 

экономического интереса производителя, то есть получение 

предпринимательской прибыли на основе удовлетворения 

платежеспособного спроса потребителей» [11, с. 193]. 

В.Я. Поздняков дает следующее понятие сбыта: «это ключевое звено 

маркетинга и всей деятельности предприятия по созданию, производству и 

доведению товара до потребителя, основной задачей которого является 

возврат вложенных в производство товаров средств и получение прибыли» 

[17, с. 169]. 

 С точки зрения А.К. Семенова: «сбыт является завершающей стадией 

хозяйственной деятельности товаропроизводителя. В рыночных условиях 

планирование сбыта предшествует производственной стадии и состоит в 

изучении конъюнктуры рынка и возможностей предприятия производить 

пользующуюся спросом (перспективную) продукцию, а также в составлении 



7 

 

планов продаж, на основе которых должны формироваться планы снабжения 

и производства. Грамотно построенная система организации и контроля 

сбыта способна обеспечить конкурентоспособность компании» [20, с. 92]. 

Ученый А.В. Тебекин утверждает: «Под сбытовой политикой 

предприятия понимается выбранные ее руководством совокупность 

сбытовых стратегий маркетинга (стратегии охвата рынка, позициирования 

товара и т.д.) и комплекс мероприятий по формированию ассортимента 

выпускаемой продукции и ценообразованию, по формированию спроса и 

стимулированию сбыта (реклама, обслуживание покупателей, коммерческое 

кредитование, скидки), заключению договоров продажи (поставки) товаров, 

товародвижению, транспортировке, по инкассации дебиторской 

задолженности, организационным, материально-техническим и прочим 

аспектам сбыта» [24, с. 116]. 

Следовательно, управление сбытовой деятельностью осуществляется 

на основании поставленных целей и задач, соответствия бизнес концепциям 

предприятия [31]. Ориентации сбытовой деятельности представлены на 

рисунке 1. 

 

 

 

Рисунок 1 – Ориентации сбытовой деятельности 
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Эффективное управление сбытовой деятельностью предприятия 

ориентировано на конкурентоспособность продукции, удовлетворение 

спроса потребителей, получение прибыли от осуществления деятельности, 

роста имиджа предприятия, рыночную устойчивость [30]. 

Производственное предприятие заинтересовано в осуществлении 

эффективного управления сбытовой деятельностью, поэтому задачей 

руководящего состава является принятие обоснованных решений сбыта 

продукции [29].  

При осуществлении эффективного управления сбытовой 

деятельностью проводится анализ потребностей потребителей с тенденцией 

их изменения. Предприятие стремится расширять и модернизировать 

продукцию, создавая ей конкурентные преимущества [28]. 

Сбытовая политика служит базой производственной, инновационной, 

технологической и финансовой политики предприятия. На предприятии 

осуществление сбытовой деятельностью функционально возлагается на 

отдел сбыта и маркетинга. Разрабатывается положение о сбытовой политике, 

в котором наглядно описаны стандарты работы, документация по сбыту 

продукции, планы сбыта и другая информация [18, с. 295]. 

Каждое предприятия в процессе осуществления производственной 

деятельности стремится наладить эффективный канал сбыта продукции, 

который подразделяется на три вида. Прямой канал сбыта продукции 

представлен на рисунке 2. 

 

 

 

Рисунок 2 – Прямой канал сбыта продукции [27] 

Прямой сбыт Производитель
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При прямом канале сбыта продукция попадает от производителя к 

конечному потребителю. На рисунке 3 отражен косвенный канал сбыта 

продукции организации. 

 

 

 

Рисунок 3 - Косвенный канал сбыта продукции [26] 
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 продукция продается оптовикам через агента, который за свои 

услуги берет соответствующую плату [15, с. 119]. 

Третьим видом канала сбыта является смешанный канал, 

объединяющий черты первых двух видов канала сбыта продукции 

организации [23].  

На эффективность управления сбытовой деятельностью предприятия 

воздействуют внутренние и внешние факторы, рисунок 4. 

 

 

 

Рисунок 4 – Факторы, влияющие на эффективность сбытовой деятельности 

предприятия [22] 
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эффективность сбытовой деятельности предприятия, негативное воздействие 
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прибыли [21]. 
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Таким образом, управление сбытовой деятельностью осуществляется 

на основании поставленных целей и задач, соответствия бизнес концепциям 

предприятия [20].  

Эффективное управление сбытовой деятельностью предприятия 

ориентировано на конкурентоспособность продукции, удовлетворение 

спроса потребителей, получение прибыли от осуществления деятельности, 

роста имиджа предприятия, рыночную устойчивость [19]. 

Каждое предприятия в процессе осуществления производственной 

деятельности стремится наладить эффективный канал сбыта продукции, 

который подразделяется на три вида: прямой, косвенный и смешанный канал 

сбыта [14]. 

На эффективность управления сбытовой деятельностью предприятия 

воздействуют внутренние и внешние факторы, от которых зависит объем 

продаж и конечная прибыль предприятия [13]. 

 

1.2 Формы и методы сбытовой деятельности предприятия 

 

Сбытовая деятельность предприятия может осуществляться в двух 

формах, а именно в транзитной или складской форме.  

Транзитная форма сбыта представляет собой передачу крупного 

объема товаров от производителя к потребителю, минуя склад организации и 

посредников [21, с. 63]. 

Как правило, при транзитной форме передачи товаров заранее 

предприятие обговаривает с потребителем объем производства и поставки, 

заключают договор на поставку, основными пунктами которого выступают 

ассортимент, качество и сроки поставки [12].  

Преимуществами транзитной формы поставки являются: 

 сокращение логистических издержек на содержание, хранение 

товара [11]; 

 ускорение товарооборота; 
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 повышение сохранности товара. 

При складской форме произведенная продукция предприятия 

поступает на склад, с которого в дальнейшем происходит ее перемещение по 

каналам сбыта. В данном случае логистические издержки высоки [23, с.39]. 

На рисунке 5 представлены основные методы оптовой продажи 

продукции со склада предприятия [10]. 

 

 

 
 

 

Рисунок 5 - Методы оптовой продажи продукции со склада предприятия 
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изготавливают образцы товаром, чтобы будущих покупателям было удобнее 

и нагляднее выбрать то, что им именно нужно [9]. 

Оптовая продажа товара также может осуществляться на предприятии 

в соответствии с поступившими заявками от покупателей, которые могут 

поступить путем телефонного звонка, факсом, электронной почте. Заявки на 

сайте или же путем личного присутствия и заключения договора на 

приобретение товаров [8]. 

Наиболее активной формой сбыта продукции является оптовая 

торговля через агентов. Агенты самостоятельно ищут покупателей и 

заказчиков, показывают им образцы продукции и заключают 

соответствующую документацию на ее приобретение. Агентами могут 

выступать как сотрудники производственного предприятия, так и внешние 

агенты [7].  

Через передвижные комнаты или авто склады осуществляется 

достаточно перспективная форма складской торговли предприятия. При 

индивидуальном или мелком розничном сбыте продукции осуществляется 

посылочная торговля, имеющая широкую перспективу, особенно для 

отдаленных населенных пунктов [6]. 

Также предприятия организуют поставку продукции со склада в 

оптовые базы и розничные магазины, что является наиболее популярным 

видом сбыта [25, с. 28].  

Управление сбытовой деятельностью предприятия осуществляется в 

три направления:  

 планирование;  

 организация; 

 контроль [5]. 

Планирование включает в себя определение цели и задач, изучение 

внутренних и внешних факторов и условий сбыта, разработку прогнозов 

сбыта, составление плана сбыта, выбор каналов сбыта и составление сметы. 

Функции планирования представлены на рисунке 6. 
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Рисунок 6 - Функции планирования при управлении сбытовой деятельностью 

предприятия [4] 

 

При организации сбытовой деятельности на предприятии 

осуществляется сбор информации о спросе, выбираются формы и методы 

сбыта продукции, заключаются договора на продажу и поставку, 

подготавливается продукция к транспортировке [3]. 

Функции организации сбыта представлены на рисунке 7. 

Контроль за осуществление сбытовой деятельности возлагается на 

службу сбыта на предприятии, которые помимо контроля координируют и 

регулируют процесс сбыта продукции с соблюдением договорных 

обязательств перед заказчиками и покупателями [2]. 
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Рисунок 7 - Функции организации сбыта при управлении сбытовой 

деятельностью предприятия [1] 

 

При осуществлении управления сбытовой деятельностью предприятия 

состав и виды торговых услуг могут быть разнообразны как по отношению к 

покупателям, так и по отношению к поставщикам, рисунок 8. 
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Таким образом, сбытовая деятельность предприятия может 

осуществляться в двух формах, а именно в транзитной или складской форме. 

При осуществлении управления сбытовой деятельностью предприятия 

состав и виды торговых услуг могут быть разнообразны как по отношению к 

покупателям, так и по отношению к поставщикам. 

Управление сбытовой деятельностью предприятия осуществляется в 

три направления: планирование, организация, контроль. 

Выводы по первому разделу бакалаврской работы. 

Управление сбытовой деятельностью осуществляется на основании 

поставленных целей и задач, соответствия бизнес концепциям предприятия.  

Эффективное управление сбытовой деятельностью предприятия 

ориентировано на конкурентоспособность продукции, удовлетворение 

спроса потребителей, получение прибыли от осуществления деятельности, 

роста имиджа предприятия, рыночную устойчивость. 

Каждое предприятия в процессе осуществления производственной 

деятельности стремится наладить эффективный канал сбыта продукции, 

который подразделяется на три вида: прямой, косвенный и смешанный канал 

сбыта. 

На эффективность управления сбытовой деятельностью предприятия 

воздействуют внутренние и внешние факторы, от которых зависит объем 

продаж и конечная прибыль предприятия. Сбытовая деятельность 

предприятия может осуществляться в двух формах, а именно в транзитной 

или складской форме. 

При осуществлении управления сбытовой деятельностью предприятия 

состав и виды торговых услуг могут быть разнообразны как по отношению к 

покупателям, так и по отношению к поставщикам. Управление сбытовой 

деятельностью предприятия осуществляется в три направления: 

планирование, организация, контроль. 
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2 Анализ управления сбытовой деятельностью ОАО «УК ЕПК» 

 

2.1 Организационно-экономическая характеристика ОАО «УК 

ЕПК» 

 

Открытое акционерное общество «Управляющая компания ЕПК», 

далее по тексту ОАО «УК ЕПК», осуществляет деятельность с 2001 года и 

является крупным международным предприятием и лидером 

машиностроительной отрасли в России. 

Основным видом деятельности ОАО «УК ЕПК» выступает 

производство подшипников и аналогов импортной продукции. ОАО «УК 

ЕПК» осуществляет деятельность на основании полученных сертификатов и 

лицензии ISO 9001, IRIS, ISO/TS 16949, EN 9100, ISO 14000. 

ОАО «УК ЕПК» о себе: « инновационная компания, которая постоянно 

развивается. Мы знаем, что необходимо нашим клиентам и предлагаем им 

выгодные решения. 

Динамичное развитие нашей компании активно содействует 

формированию новых тенденций, как на индустриальном рынке, так и в 

области технологий. 

В нашем бизнесе мы руководствуемся принципом высокого качества, 

реализованном во всех сферах нашей деятельности. Мы работаем в команде 

квалифицированных профессионалов и гордимся этим» [16]. 

Продукцией ОАО «УК ЕПК» пользуются в железнодорожной и 

электротехнической промышленности, авиакосмической и нефтегазовой 

отраслях, металлургической и машиностроительной промышленности, в 

автомобилестроении и в энергетике. 

Руководителем ОАО «УК ЕПК» является генеральный директор А.К. 

Копецкий, в подчинении которого находятся финансовый и технический 

директора, а также директора юридического департамента и департамента по 

управлению персоналом. 
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В структуру ОАО «УК ЕПК» на территории России входят 6 заводов, 

структура представлена на рисунке 9. 

 

 

 

Рисунок 9 – Структура ОАО «УК ЕПК» 

 

ОАО «ЕПК Самара» входит в состав ОАО «УК ЕПК», образован в 1941 

году. Основным видом деятельности выступает производство продукции для 

отраслей кораблестроения, станкостроения, приборостроения и 

автомобилестроения. 

«ОАО «ЕПК Самара» уделяет особое внимание, совершенствованию 

технологической базы, постоянно модернизируя производство и внедряя 

оборудование, соответствующее мировым стандартам. С 2004 года является 

членом ассоциации «Союз Авиационного Двигателестроения»» [16].  

Организационно-экономические показатели деятельности  ОАО «ЕПК 

Самара» за 2020-2022 гг. представлены в таблице 1 (Приложение А, рисунок 
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А.1, А.2, Приложение Б, рисунок Б.1, Б.2, Приложение В, рисунок В.1, 

Приложение Г, рисунок Г.1). 

 

Таблица 1 – Основные организационно-экономические показатели 

деятельности ОАО «ЕПК Самара» за 2020-2022 гг. 

 

Показатели 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Изменение 

2021-2020 гг. 2022-2021 гг. 

Абс. 

изм 

(+/-) 

Темп 

прирос

та, % 

 

Абс. 

изм 

(+/-) 

Темп 

прирос

та, % 

 

1. Выручка, т.р. 2530635 3062452 4904642 531817 21,02 1842190 60,15 

2. Себестоимость продаж, 

т.р. 
1627205 2000367 3172963 373162 22,93 1172596 58,62 

3. Валовая прибыль 

(убыток), т.р. 
903430 1062085 1731679 158655 17,56 669594 63,05 

4. Управленческие расходы, 

т.р. 
348623 373944 481111 25321 7,26 107167 28,66 

5. Коммерческие расходы, 

т.р. 
9750 8538 8066 -1212 -12,43 -472 -5,53 

6. Прибыль (убыток) от 

продаж, т.р. 
545057 579603 1242502 34546 6,34 662899 114,37 

7. Чистая прибыль, т.р. 411792 473909 885257 62117 15,08 411348 86,80 

8. Основные средства, т.р. 2445307 2467512 2168060 22205 0,91 -299452 -12,14 

9. Оборотные активы, т.р. 1954584 2278256 3393495 323672 16,56 1115239 48,95 

10. Численность ППП, чел. 1098 1043 1002 -55 -5,01 -41 -3,93 

11. Фонд оплаты труда ППП, 

т.р. 
46116 46935 55110 819 1,78 8175 17,42 

12. Производительность 

труда работающего, т.р. 
2304,77 2936,20 4894,85 631,43 27,40 1958,66 66,71 

13. Среднегодовая 

заработная плата 

работающего, т.р. 

42 45 55 3,00 7,14 10,00 22,22 

14. Фондоотдача  1,03 1,24 2,26 0,21 19,93 1,02 82,27 

15. Оборачиваемость 

активов, раз  
1,29 1,34 1,45 0,05 3,82 0,10 7,52 

16. Рентабельность продаж, 

%  
21,54 18,93 25,33 -2,61 -12,13 6,41 33,85 

17. Рентабельность 

производства, %  
27,45 24,32 33,93 -3,13 -11,39 9,60 39,49 

18. Затраты на рубль 

выручки 
78,46 77,81 74,67 -0,65 -0,83 -3,14 -4,04 
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За период исследования увеличилась выручка ОАО «ЕПК Самара», 

темп прироста за 2020-2021 гг. составил 21,02%, за 2021-2022 гг. составил 

60,15%. Себестоимость продаж при этом увеличилась за 2020-2021 гг. на 

22,93%, а за 2021-2022 гг. на 58,62%, рисунок 10. 

 

 

 

Рисунок 10 – Динамика выручки и себестоимости продаж ОАО «ЕПК 

Самара» в т.р. 

 

Тем прироста валовой прибыли за 2021-2022 гг. составил 63,05%, 

рисунок 11. 

 

Рисунок 11 – Динамика валовой прибыли ОАО «ЕПК Самара» в т.р. 
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За период исследования возросли управленческие расходы, 

коммерческие расходы предприятия сократились, а именно за 2020-2021 гг. 

на 12,43%, а за 2021-2022 гг. на 5,53%, рисунок 12. 

 

 

  

Рисунок 12 – Динамика коммерческих и управленческих расходов ОАО 

«ЕПК Самара» в т.р. 

 

В результате осуществления деятельности прибыль от продаж и чистая 

прибыль ОАО «ЕПК Самара» возросли. Темп роста прибыли от продаж за 

2020-2021 гг. составил 6,34%, за 2021-2022 гг. составил 114,37%. 

Темп роста чистой прибыли предприятия за 2020-2021 гг. составил 

15,08%, за 2021-2022 гг. составил 86,8%, рисунок 13. 
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Улучшилось финансовое состояние предприятия и его финансовая 

независимость. 

За 2020-2021 гг. произошел рост основных средств, тем прироста 
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Рисунок 13 – Динамика прибыли от продаж и чистой прибыли ОАО «ЕПК 

Самара» в т.р. 

 

На рост оборотных активов ОАО «ЕПК Самара» за 2020-2022 гг. 

повлияло увеличение дебиторской задолженности и уровня запасов, тем 

роста за 2021-2022 гг. составил 48,95%, рисунок 14. 

 

  

Рисунок 14 – Динамика оборотных активов ОАО «ЕПК Самара» в т.р. 
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Численность персонала ОАО «ЕПК Самара» за 2020-2022 гг. 

сократилась с 1098 человек до 1002 человека, повысился фонд оплаты труда, 

тем прироста, которого за 2021-2022 гг. составил 17,42%, возросла 

среднегодовая заработная плата работающего. 

Показатель фондоотдачи за период исследования увеличился, на 

предприятии увеличилось количество производимой продукции на рубль 

основных фондов, рисунок 15. 

 

 

 

Рисунок 15 – Динамика фондоотдачи ОАО «ЕПК Самара»  

 

За 2020-2022 гг. возросла оборачиваемость активов предприятия, что 

свидетельствует о росте интенсивности использования имеющихся в 

распоряжении активов  ОАО «ЕПК Самара». Темп прироста за 2020-2021 гг. 

составил 3,82%, за 2021-2022 гг. составил 7,52%. 

Рост рентабельности продаж отражает увеличение полученной 

прибыли предприятия с каждого рубля выручки, темп прироста за 2021-2022 

гг. составил 33,85%, рисунок 16. 
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Рисунок 16 – Динамика рентабельности продаж и производства ОАО «ЕПК 

Самара» в % 

 

Эффективность работы ОАО «ЕПК Самара» за 2020-2022 гг. 
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Вся произведенная продукция территориальных заводов ОАО «УК 

ЕПК» направляется в ООО «ТД ЕПК», которое является сервисно-сбытовой 

структурой корпорации. 

ООО «ТД ЕПК» включает в себя специализированные департаменты 

торгового дома, отвечающих за свою отрасль распределения и сбыта 

продукции. Торговый дом имеет разветвленную сеть региональных дилеров 

и представительств. 

За 2020-2022 гг. произошел рост объема производства большинства 

отраслей промышленности, металлургии, машиностроения и производство 

оборудования для нефтегазового комплекса. Данный факт положительно 

отразился на объемах производства ОАО «УК ЕПК», динамика продаж 

подшипников для индустриального сектора представлена на рисунке 17. 

 

 

 

Рисунок 17 - Динамика продаж подшипников для индустриального сектора в 

тыс. шт. 
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грузовые и пассажирские вагоны. Данный факт был вызван высоким спросом 

на услуги железнодорожных станций, что положительно отразилось на 

объемах производства ОАО «УК ЕПК», динамика продаж подшипников для 

железнодорожного транспорта представлена на рисунке 18. 

 

 

 

Рисунок 18 - Динамика продаж подшипников для железнодорожного 

транспорта в тыс. шт. 
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Международный кризис оказал мощный удар по мировой экономике 

автомобильной промышленности, в результате чего некоторые компании 

снизили объем производства. Этот факт повлиял на объем продаж 

подшипников для автотракторной промышленности, рисунок 19. 

 

 

 

Рисунок 19 - Динамика продаж подшипников для автотранспортной 

промышленности в тыс. шт. 
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Степногорский подшипниковый завод и Дивизион специальной продукции 

ЕПК располагают собственными подразделениями сбыта.  

В таблице 2 представлены показатели объема продаж ОАО «УК ЕПК» 

за 2020-2022 гг. 

 

Таблица 2 – Объем продаж ОАО «УК ЕПК» в % 

 
Наименование 

показателя 
2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Абс. изм. 

2022 г. – 2020 г. 

Объем продаж на 

внутренний рынок 
80,00 82,00 82,58 2,58 

объем продаж на 

внешний рынок 
20,00 18,00 17,42 -2,58 

Итого объем продаж 100,00 100,00 100,00 0,00 

 

Объем продаж на внутренний рынок за 2020-2022 гг. увеличился на 

2,58%, при этом сократился объем продаж на внешний рынок. Регионы 

экспортных поставок представлены на рисунке 20. 

 

 

 

Рисунок 20 - Объем продаж на внешний рынок 
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В таблице 3 представлен анализ логистических издержек от 

осуществления сбытовой деятельности ОАО «УК ЕПК». 

 

Таблица 3 – Логистические издержки от осуществления сбытовой 

деятельности ОАО «УК ЕПК»  

 

Наименование 

показателя 
2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Абс. изм. 

2022 г. – 

2020 г. 

Темп 

прироста, 

% 

Себестоимость 

продаж, тыс. руб. 
1627205 2000367 3172963 1545758 94,99 

Логистические 

издержки от 

осуществления 

сбытовой 

деятельности, тыс. 

руб. 

423007 515239 882614 459607 108,65 

Доля логистических 

издержек в 

себестоимости 

продаж, % 

26,00 26,00 28,00 2,00 7,00 

 

Темп прироста логистических издержек ОАО «УК ЕПК» за2020-2022 

гг. составил 108,65%, доля логистических издержек увеличилась на 2%, 

рисунок 21. 

 

 

 

Рисунок 21 – Динамика логистических издержек ОАО «УК ЕПК» за2020-

2022 гг. 
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Таблица 4 – Структура логистических издержек от осуществления сбытовой 

деятельности ОАО «УК ЕПК» в % 

 

Наименование показателя 2020 г. 2021 г. 2022 г. 
Абс. изм. 

2022 г. – 2020 г. 

Затраты на продвижение 

продукции 
32,00 36,00 38,00 6,00 

Затраты на исследование 

рынка  
8,00 9,00 11,00 3,00 

Затраты на повышение 

квалификации и 

стимулирование персонала 

48,00 44,00 43,00 -5,00 

Другие расходы по 

сбытовой деятельности 
12,00 11,00 8,00 -4,00 

Итого логистические 

издержки 
100,00 100,00 100,00 0,00 

 

Наибольшую долю в структуре логистических издержек от 

осуществления сбытовой деятельности ОАО «УК ЕПК» составляют затраты 

на повышение квалификации и стимулирование персонала, которые за 2020-

2022 гг. сократились на 5%.  

На втором месте весомую долю издержек составляет продвижение 

продукции ОАО «УК ЕПК», рост которых за 2020-2022 гг. составил 6%. 

На 3% повысились затраты на исследование рынка, уменьшились 

прочие расходы по сбытовой деятельности на 4% за период исследования. 

Структура логистических издержек от осуществления сбытовой 

деятельности ОАО «УК ЕПК»  за 2022 год представлена на рисунке 22. 
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Рисунок 22 - Структура логистических издержек за 2022 год от 

осуществления сбытовой деятельности ОАО «УК ЕПК» 
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За период исследования деятельность ОАО «ЕПК Самара» улучшилась, 

повысились эффективность работы и финансовый результат от 

осуществления деятельности. 

В ОАО «УК ЕПК» ведется активная политика управления сбытовой 

деятельностью предприятия. За сбыт продукции на внутреннем рынке 

отвечает ООО «ТД ЕПК», за сбыт продукции на внешний рынок помимо 

торгового дома отвечают задействованные дочерние организации.  

Несмотря на слаженный механизм сбыта продукции ОАО «УК ЕПК» 

экономический кризис повлиял на объем продаж, особенно на сбыт 

продукции на внешний рынок. Темп прироста логистических издержек ОАО 

«УК ЕПК» за2020-2022 гг. составил 108,65%, доля логистических издержек 

увеличилась на 0,02. 

Наибольшую долю в структуре логистических издержек от 

осуществления сбытовой деятельности ОАО «УК ЕПК» составляют затраты 

на повышение квалификации и стимулирование персонала, которые за 2020-

2022 гг. сократились на 5%.  

На втором месте весомую долю издержек составляет продвижение 

продукции ОАО «УК ЕПК», рост которых за 2020-2022 гг. составил 6%. На 

3% повысились затраты на исследование рынка, уменьшились прочие 

расходы по сбытовой деятельности на 4% за период исследования. 

ОАО «УК ЕПК» рекомендуется разработать мероприятия по 

эффективному управлению сбытовой деятельностью. 
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3 Разработка мероприятий по эффективному управлению 

сбытовой деятельностью ОАО «УК ЕПК» 

 

3.1 Мероприятия по эффективному управлению сбытовой 

деятельностью ОАО «УК ЕПК» 

 

Управление сбытовой деятельностью предприятия является достаточно 

непростым процессом, основной задачей которого выступает использование 

инструментов по увеличению объема продаж производимой продукции.  

В ходе анализа за 2020-2022 гг. было выявлено, что объем продаж ОАО 

«УК ЕПК» увеличился, также на предприятии увеличился уровень запасов. 

Экономический кризис повлиял на объем продаж, особенно на сбыт 

продукции на внешний рынок.  

С целью стимулирования сбыта ОАО «УК ЕПК» рекомендуется 

осуществить следующие мероприятия, представленные на рисунке 23. 

 

 

 

Рисунок 23 – Мероприятия по стимулированию сбыта ОАО «УК ЕПК» 
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В ОАО «УК ЕПК» широкий ассортимент производимой продукции, 

заказчиками выступают крупные заводы. Информирование заказчиков о 

наличии на складах продукции, а также о выпуске новых видов продукции 

поспособствуют сокращению запасов и в целом затоваривания склада 

предприятия.  

Информирование заказчиков рекомендуется осуществлять на 

регулярной основе путем направления официального письма в адрес 

руководителей компаний-заказчиков, в котором будет отражаться полная 

информация о наличии на складах продукции, а также о выпуске новых 

видов продукции.  

Помимо этого постоянных заказчиков рекомендуется информировать о 

льготах, акциях и других выгодных предложений на приобретение 

продукции ОАО «УК ЕПК». 

ОАО «УК ЕПК» рекомендуется повышать объем продаж путем 

увеличения запроса на объем предлагаемой продукции одним заказчиком. 

Возможность приобретения продукции в кредит без первоначальных 

вложений привлечет новых заказчиков, а также данное предложение 

заинтересует старых заказчиков. 

В ОАО «УК ЕПК» отсутствует система лояльности, поэтому одним из 

рекомендуемых мероприятий по стимулированию сбыта послужит 

вознаграждение постоянных заказчиков. Данное мероприятие можно 

реализовать несколькими направлениями: 

 вознаграждать постоянных заказчиков путем предоставления 

скидок, варьирующихся от объема заказа; 

 вознаграждать постоянных заказчиков путем предоставления 

дополнительных бонусов на последующие заказы; 

 нематериально вознаграждать постоянных заказчиков путем 

дарения, на какие либо знаменательные даты подарков, которыми 

могут выступать продукция ОАО «УК ЕПК». 
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Эффективное сервисное обслуживание и удовлетворение потребностей 

заказчиков позволит укрепить конкурентные преимущества ОАО «УК ЕПК», 

при этом не стоит забывать о человеческих факторах и быть 

доброжелательными и позитивными по отношению к клиентам. 

Концептуальная модель удовлетворенности клиента представлена на рисунке 

24. 

 

 

 

Рисунок 24 - Концептуальная модель удовлетворенности клиента 
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мероприятия по снижению объема запасов на складах, что повлечет за собой 

уменьшение логистических издержек. 

На основании проведенного анализа управления сбытовой 

деятельностью ОАО «УК ЕПК» за 2020-2022 гг. выявлено увеличение 

логистических издержек.  

Немаловажным аспектом в стимулировании сбыта продукции 

выступает персонал ОАО «УК ЕПК». Доля логистических издержек на 

повышение квалификации и стимулирование персонала в 2022 году 

составила 43%.  

Стимулирование персонала на предприятии осуществляется путем 

выдачи премий и других денежных вознаграждений. С целью сокращения 

логистических издержек ОАО «УК ЕПК» рекомендуется пересмотреть 

действующую систему стимулирования и помимо материальной формы 

использовать нематериальную форму стимулирования персонала. 

Все вышеперечисленные мероприятия позволят повысить 

эффективность управления сбытовой деятельностью ОАО «УК ЕПК». 

 

3.2 Оценка экономической эффективности разработанных 

мероприятий 

 

Информирование заказчиков о наличии на складах продукции, а также 

о выпуске новых видов продукции и мероприятия по снижению объема 

запасов на складах поспособствуют сокращению запасов и в целом 

затоваривания склада предприятия. 

Планируемые затраты ОАО «УК ЕПК» на реализацию мероприятия 

составят 500 тыс. руб., в том числе: 

 затраты на информирование заказчиков, включающих в себя смс-

оповещения и иные способы передачи информации – 100 тыс. руб.; 

 затраты на предоставление льгот и акций – 300 тыс. руб.; 

 затраты на повышение сервисного обслуживания – 100 тыс. руб. 
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Согласно маркетинговым исследованиям, разработанные мероприятия 

повлияют на снижение уровня запасов и логистических издержек в размере 

5%. 

Анализ складских запасов ОАО «УК ЕПК» с учетом предлагаемых 

мероприятий представлен в таблице 5. 

 

Таблица 5 – Анализ складских запасов ОАО «УК ЕПК» 

 

Наименование показателя 2022 г. Прогноз 
Абс. изм. 

+/- 

Запасы, тыс. руб. 1808273 1717859 -90414 

Доля запасов в структуре 

оборотных активов, % 
53,29 48,02 -5,27 

Доля запасов в структуре 

баланса, % 
31,94 28,16 -3,78 

 

Мероприятия по эффективному управлению сбытовой деятельности 

повлекут снижение складских запасов на 90414 тыс. руб., рисунок 25. 

 

 

 

Рисунок 25 – Динамика запасов ОАО «УК ЕПК» в тыс. руб. 
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Запасы составляют весомую долю оборотных активов, в 2022 году их 

доля составила более 50%.  Мероприятия по эффективному управлению 

сбытовой деятельности позволят сократить долю запасов в структуре 

оборотных активов на 5,27%, в структуре баланса на 3,78%, рисунок 26. 

 

 

 

Рисунок 26 – Динамика доли запасов ОАО «УК ЕПК» в % 

 

Реализация части запасов повлечет за собой рост прибыли ОАО «УК 

ЕПК», а также сократит уровень логистических издержек от осуществления 

сбытовой деятельности.  

Также на снижение логистических издержек повлияет пересмотр 

действующей системы стимулирования персонала.  

Доля логистических издержек ОАО «УК ЕПК» с учетом предлагаемых 

мероприятий представлен в таблице 6. 
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Таблица 6 – Анализ логистических издержек от осуществления сбытовой 

деятельности ОАО «УК ЕПК» 

 

Наименование показателя 2022 г. Прогноз 
Абс. изм. 

+/- 

Себестоимость продаж, 

тыс. руб. 
3172963 3014315 -158648 

Логистические издержки 

от осуществления 

сбытовой деятельности, 

тыс. руб. 

882614 838483 -44131 

Доля логистических 

издержек в себестоимости 

продаж, % 

28,00 27,8 -0,2 

 

Мероприятия по эффективному управлению сбытовой деятельности 

повлекут снижение логистических издержек  ОАО «УК ЕПК» на 44131 тыс. 

руб., рисунок 27. 

 

 

 

Рисунок 27 – Динамика логистических издержек ОАО «УК ЕПК» в тыс. руб. 

 

В прогнозном периоде сокращение доли логистических издержек ОАО 

«УК ЕПК» составит 0,2%, рисунок 28. 
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Рисунок 28 – Динамика доли логистических издержек ОАО «УК ЕПК» в % 

Рекомендуемые мероприятия эффективному управлению сбытовой 

деятельности ОАО «УК ЕПК» позволит увеличить объем продаж, что 

повлияет на рост прибыли, таблица 7. 

 

Таблица 7 – Анализ финансовых результатов ОАО «УК ЕПК» 

 

Наименование показателя 2022 г. Прогноз 
Абс. изм. 

+/- 

Выручка 4904642 5012630 107988 

Себестоимость продаж 3172963 3014315 -158648 

Валовая прибыль 1731679 1998315 266636 

 

Мероприятия по эффективному управлению сбытовой деятельности 

повлекут рост выручки на 107988 тыс. руб. при сокращении себестоимости 

продаж, рисунок 29. 
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Рисунок 29 – Динамика выручки и себестоимости продаж ОАО «УК ЕПК» в 

тыс. руб. 

 

Себестоимость продаж ОАО «УК ЕПК» за счет снижения 

логистических издержек от сбытовой деятельности сократится на 158648 

тыс. руб. Планируемая прибыль увеличится на 266636 тыс. руб., рисунок 30. 

 

 

 

Рисунок 30 – Динамика валовой прибыли ОАО «УК ЕПК» в тыс. руб. 
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Планируемые затраты ОАО «УК ЕПК» на реализацию мероприятия 

составят 500 тыс. руб., тогда себестоимость продаж: 

3014315 + 500 = 3014815 тыс. руб. 

 

Валовая прибыль ОАО «УК ЕПК» с учетом затрат составит: 

5012630 − 3014815 = 1997815 тыс. руб. 

 

Экономический эффект от внедрения мероприятий: 

1997815 − 1731679 = 266136 тыс. руб. 

 

Предлагаемые к реализации мероприятия являются эффективными и в 

случае их применения сократятся логистические издержки от сбытовой 

деятельности, уменьшится уровень запасов и увеличится прибыль ОАО «УК 

ЕПК». 

 

 

 

 

 

  



43 

 

Заключение 

 

Сбытовая деятельность предприятия может осуществляться в двух 

формах, а именно в транзитной или складской форме. 

При осуществлении управления сбытовой деятельностью предприятия 

состав и виды торговых услуг могут быть разнообразны как по отношению к 

покупателям, так и по отношению к поставщикам. 

Управление сбытовой деятельностью предприятия осуществляется в 

три направления: планирование, организация, контроль. 

Выводы по первому разделу бакалаврской работы. 

Управление сбытовой деятельностью осуществляется на основании 

поставленных целей и задач, соответствия бизнес концепциям предприятия.  

Эффективное управление сбытовой деятельностью предприятия 

ориентировано на конкурентоспособность продукции, удовлетворение 

спроса потребителей, получение прибыли от осуществления деятельности, 

роста имиджа предприятия, рыночную устойчивость. 

Каждое предприятия в процессе осуществления производственной 

деятельности стремится наладить эффективный канал сбыта продукции, 

который подразделяется на три вида: прямой, косвенный и смешанный канал 

сбыта. 

На эффективность управления сбытовой деятельностью предприятия 

воздействуют внутренние и внешние факторы, от которых зависит объем 

продаж и конечная прибыль предприятия. Сбытовая деятельность 

предприятия может осуществляться в двух формах, а именно в транзитной 

или складской форме. 

При осуществлении управления сбытовой деятельностью предприятия 

состав и виды торговых услуг могут быть разнообразны как по отношению к 

покупателям, так и по отношению к поставщикам. Управление сбытовой 

деятельностью предприятия осуществляется в три направления: 

планирование, организация, контроль. 
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Открытое акционерное общество «Управляющая компания ЕПК», 

далее по тексту ОАО «УК ЕПК», осуществляет деятельность с 2001 года и 

является крупным международным предприятием и лидером 

машиностроительной отрасли в России. Основным видом деятельности ОАО 

«УК ЕПК» выступает производство подшипников и аналогов импортной 

продукции. 

Продукцией ОАО «УК ЕПК» пользуются в железнодорожной и 

электротехнической промышленности, авиакосмической и нефтегазовой 

отраслях, металлургической и машиностроительной промышленности, в 

автомобилестроении и в энергетике. 

За период исследования деятельность ОАО «ЕПК Самара» улучшилась, 

повысились эффективность работы и финансовый результат от 

осуществления деятельности. 

В ОАО «УК ЕПК» ведется активная политика управления сбытовой 

деятельностью предприятия. За сбыт продукции на внутреннем рынке 

отвечает ООО «ТД ЕПК», за сбыт продукции на внешний рынок помимо 

торгового дома отвечают задействованные дочерние организации.  

Несмотря на слаженный механизм сбыта продукции ОАО «УК ЕПК» 

экономический кризис повлиял на объем продаж, особенно на сбыт 

продукции на внешний рынок. Темп прироста логистических издержек ОАО 

«УК ЕПК» за2020-2022 гг. составил 108,65%, доля логистических издержек 

увеличилась на 0,02. 

Наибольшую долю в структуре логистических издержек от 

осуществления сбытовой деятельности ОАО «УК ЕПК» составляют затраты 

на повышение квалификации и стимулирование персонала, которые за 2020-

2022 гг. сократились на 5%.  

На втором месте весомую долю издержек составляет продвижение 

продукции ОАО «УК ЕПК», рост которых за 2020-2022 гг. составил 6%. На 

3% повысились затраты на исследование рынка, уменьшились прочие 

расходы по сбытовой деятельности на 4% за период исследования. 
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ОАО «УК ЕПК» рекомендуется разработать мероприятия по 

эффективному управлению сбытовой деятельностью. 

Управление сбытовой деятельностью предприятия является достаточно 

непростым процессом, основной задачей которого выступает использование 

инструментов по увеличению объема продаж производимой продукции.  

С целью стимулирования сбыта ОАО «УК ЕПК» рекомендуется 

осуществить следующие мероприятия: информирование заказчиков, 

увеличения запроса на объем предлагаемой продукции одним заказчиком, 

вознаграждать постоянных заказчиков, осуществлять регулирования скачков 

и спада продаж, пересмотреть действующую систему стимулирования, 

минимизировать уровень запасов. 

Мероприятия по эффективному управлению сбытовой деятельности 

повлекут снижение складских запасов на 90414 тыс. руб. В прогнозном 

периоде сокращение доли логистических издержек ОАО «УК ЕПК» составит 

0,2%. Планируемая прибыль увеличится на 266636 тыс. руб. 

Предлагаемые к реализации мероприятия являются эффективными и в 

случае их применения сократятся логистические издержки от сбытовой 

деятельности, уменьшится уровень запасов и увеличится прибыль ОАО «УК 

ЕПК». 
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Приложение А 

Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2022 год 

 

 

Рисунок А.1 - Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2022 год 
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Продолжение Приложения А 

 

 

 

 

 

Рисунок А.2 - Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2022 год 
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Приложение Б 

Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2021 год 

 

 

 

 

Рисунок Б.1 - Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2021 год 
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Продолжение Приложения Б 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок Б.2 - Бухгалтерский баланс ОАО «ЕПК Самара» за 2021 год 
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Приложение В 

Отчет о финансовых результатах ОАО «ЕПК Самара» за 2022 год 

 

 

Рисунок В.1 - Отчет о финансовых результатах ОАО «ЕПК Самара» за 2022 

год 
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Приложение Г 

Отчет о финансовых результатах ОАО «ЕПК Самара» за 2021 год 

 

 

 

 

Рисунок Г.1 - Отчет о финансовых результатах ОАО «ЕПК Самара» за 2021 

год 

 


