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Аннотация. В статье рассматриваются теоретические аспекты управления сбытовой де-

ятельностью производственного предприятия и проводится анализ реальной практики на при-

мере ООО «ЛЕДА» – производителя садово-парковой мебели из Калужской области. Разрабо-

тана комплексная программа совершенствования сбытовой деятельности, включающая опти-

мизацию ассортиментной политики, диверсификацию каналов сбыта, цифровизацию процессов 

и снижение сезонности производства. Полученные результаты могут быть использованы дру-

гими производственными предприятиями малого и среднего бизнеса в сфере мебельной про-

мышленности. 
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Сбытовая деятельность представляет собой 

ключевой элемент системы управления про-

изводственным предприятием, обеспечиваю-

щий трансформацию готовой продукции в де-

нежные потоки и конечный финансовый ре-

зультат [1]. Как отмечает Конгро Ю.В., «в 

настоящее время сбытовая деятельность явля-

ется весьма значимой сферой функциониро-

вания любого производственного предприя-

тия, так как по результатам сбытовой дея-

тельности можно судить о деятельности 

предприятия в целом, так как она завершается 

получением выручки от продажи продук-

ции» [2]. 

Научная новизна исследования заключает-

ся в разработке комплексного подхода к со-

вершенствованию управления сбытовой дея-

тельностью малого производственного пред-

приятия с учетом цифровизации процессов и 

диверсификации каналов продаж в условиях 

высокой сезонности спроса. 

Управление сбытовой деятельностью – это 

процесс анализа, планирования, организации 

и контроля сбытовой деятельности предприя-

тия с целью удовлетворения потребностей 

клиентов и максимизации прибыли. В отли-

чие от сбытовой политики, которая определя-

ет стратегические направления и методы ра-

боты на рынке, управление сбытовой дея-

тельностью представляет собой систему опе-

ративных и тактических решений по реализа-

ции этой политики.  

Система управления сбытом включает со-

вокупность взаимосвязанных элементов: 

субъектов (отделы, подразделения, специали-

сты), объектов (каналы сбыта, ценообразова-

ние, потребительский спрос), методов и 

функций, направленных на повышение ре-

зультативности сбытовой деятельности. Эф-

фективная система управления сбытом обес-

печивает увеличение объема продаж, рост 

прибыли и стабильность компании на рынке. 

Следует отметить, что в настоящее время в 

России существует ряд программ государ-

ственной поддержки малого бизнеса, которые 

помогают предпринимателям получить до-

ступ к финансированию, консультациям и 

другим ресурсам [3].   

Ключевыми принципами управления сбы-

товой деятельностью является [4]: 

- Принцип ориентации на рынок – крите-

рием принятия решений по сбыту должен 

быть потребитель и модели его поведения; 

- Принцип неразрывной связи сбыта с мар-

кетингом, что снижает неопределенность сре-

ды управления; 

- Принцип организационной гибкости – 

способность системы гибко реагировать на 

изменения рынка; 
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- Принцип профессионализации сбыта – 

специальная подготовка торгового персонала; 

- Принцип выделения приоритетов – опре-

деление наиболее приоритетных управленче-

ских воздействий; 

- Принцип организационной оптимизации 

– формирование эффективной и адаптивной 

структуры управления. 

Система управления сбытом включает ба-

зовые инструменты: многоуровневое плани-

рование для конкретизации шагов по дости-

жению целей; установку регламентов и стан-

дартов обслуживания клиентов для ускорения 

вовлечения в процесс покупки; автоматиза-

цию бизнес-процессов через CRM-системы 

для группировки данных по клиентам; регу-

лярный анализ для выявления рыночных тен-

денций и предотвращения проблем; систему 

контроля для принятия объективных управ-

ленческих решений на основе фактических 

результатов; систему мотивации для повыше-

ния личной заинтересованности сотрудни-

ков [5]. 

Сущность управления сбытовой деятель-

ностью раскрывается через основные управ-

ленческие функции: планирование, организа-

цию, мотивацию и контроль. Объектами при-

ложения этих функций выступают ресурсы, 

задействованные в процессе сбыта, персонал, 

клиенты компании, каналы продвижения про-

дукции, организационные формы управления 

продажами. 

Система управления сбытом решает как 

стратегические задачи (формирование и вы-

бор каналов сбыта, определение типа сбыта 

продукции, логистика), так и тактические 

(привлечение новых покупателей, оптимиза-

ция деятельности торговых представителей, 

поддержание товарных запасов, стимулиро-

вание сбыта). 

ООО «Леда» – производитель садово-

парковой мебели, детского игрового оборудо-

вания, деревянных беседок, гамаков ручной 

работы и каркасов к ним, расположенный в 

городе Сухиничи Калужской области. Пред-

приятие производит садово-парковую мебель 

и детское оборудование более 30 лет, продук-

ция предприятия известна во многих регионах 

России и за рубежом. Основной вид деятель-

ности по ОКВЭД: 31.09 – Производство про-

чей мебели.  

Продукция ООО «ЛЕДА» включает: садо-

во-парковую мебель, детское игровое обору-

дование, деревянные беседки, гамаки ручной 

работы и каркасы к ним, садовые качели.  

Анализ финансовых показателей за 2022-

2024 годы выявил следующие особенности 

управления сбытовой деятельностью пред-

приятия: выручка в 2024 году составила 101,5 

млн рублей (+8,5% к 2023 году), чистая при-

быль – 13,1 млн рублей (+3,2%), рентабель-

ность продаж снизилась с 13,6% до 12,9%. [5]. 

Текущая система управления сбытом ха-

рактеризуется следующими каналами: муни-

ципальные и государственные заказы (2,7% 

выручки), прямые продажи через собствен-

ный сайт, региональные продажи. Основные 

проблемы: ограниченная диверсификация ка-

налов сбыта, высокая сезонность (колебания 

спроса ±50%), замедление темпов роста при-

были, отставание от среднеотраслевых пока-

зателей (8,5% против 12,6% в отрасли). 

Основным заказчиком в сегменте государ-

ственных закупок является Администрация 

городского поселения «Город Сухиничи». 

Анализ показывает ограниченную диверси-

фикацию каналов сбыта и недостаточное ис-

пользование современных форматов продаж 

(маркетплейсы, франчайзинг, дилерские се-

ти). 

Можно выделить несколько направлений 

совершенствования управления сбытовой де-

ятельностью предприятия.   

Направление 1. Оптимизация ценовой и ас-

сортиментной политики 

На ООО «ЛЕДА» наблюдается проблема 

снижения рентабельности продаж с 13,6% до 

12,9% при росте выручки, что свидетельству-

ет о неоптимальной структуре ассортимента. 

Решением данной проблемы будет проведе-

ние анализа ассортимента для выявления 

наиболее и наименее прибыльных товарных 

групп; исключение или ограничение произ-

водства низкомаржинальной продукции (с 

рентабельностью ниже 10%); разработка про-

граммы «пакетных» предложений с повы-

шенной маржинальностью. 

Ожидаемый эффект: 

- Рост рентабельности продаж до 14,5-15% 

за счет оптимизации ассортимента 

- Прирост чистой прибыли на 2,5-3,0 млн 

руб. при том же объеме производства 
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- Улучшение структуры выручки в пользу 

высокомаржинальных позиций 

Направление 2. Диверсификация каналов 

сбыта. 

Проблема: Ограниченное присутствие в 

современных каналах продаж и высокая кон-

центрация на традиционных каналах. Реше-

ние представляется в виде выхода на маркет-

плейсы с размещением продукции на Ozon, 

Wildberries, Яндекс.Маркет с фокусом на 

компактные товарные позиции (гамаки, не-

большие качели, садовые аксессуары) 

Ожидаемый эффект: 

- Ожидаемая выручка: 8-12 млн руб. в пер-

вый год (8-12% от текущей выручки) 

- Инвестиции: 500-700 тыс. руб. (профес-

сиональные фотосессии, упаковка, логистика, 

продвижение) 

- Комиссия маркетплейсов: 10-15% от вы-

ручки 

Направление 3. Снижение сезонности. В 

ООО «ЛЕДА» наблюдается неравномерная 

загрузка производства в течение года (коле-

бания спроса составляют ±50% от среднего 

уровня). Это можно решить с помощью: 

- Разработать линейку "зимних" продуктов: 

беседки с остеклением и отоплением, зимние 

качели с защитой от снега, декоративные сан-

ки, кормушки для птиц премиум-класса 

- Запустить программу предзаказов со 

скидкой 15-20% при оформлении заказа в 

низкий сезон (ноябрь-февраль) с поставкой 

весной 

- Развивать корпоративные продажи с 

длинным циклом сделки: подготовка заказов 

и согласование проектов зимой, производство 

и поставка весной 

- Организовать производство сопутствую-

щих товаров с равномерным спросом в тече-

ние года (деревянные декоративные изделия 

для интерьера, подарочная продукция) 

Комплексная реализация предложенных 

мероприятий потребует инвестиций в размере 

3,6 млн рублей и обеспечит результаты, пред-

ставленные в таблице. 

 

Таблица. Прогноз финансовых результатов при реализации мероприятий 

Показатель 2024 
Прогноз 2025 (базо-

вый) 

Прогноз 2025 (с меро-

приятиями) 
Эффект 

Выручка, млн. руб. 101,5 110,0 125,0 +15,0 (+13,6%) 

Чистая прибыль млн. руб. 13,1 14,2 18,1 +3,9 (+27,5%) 

Рентабельность продаж, % 12,9 12,9 14,5 +1,6 п.п 

Производительность труда, 

млн. руб./чел. 
1,75 1,90 2,16 +0,26 (+13,7%) 

 

Экономическая эффективность: срок оку-

паемости инвестиций: 11 месяцев; ROI перво-

го года: 8,3%; прирост чистой прибыли: 3,9 

млн руб. (+29,8%). 

Структура прироста выручки: государ-

ственные контракты: 5,5 млн руб. (36,7%); 

маркетплейсы: 3,0 млн руб. (20,0%); новые 

B2B-каналы: 4,0 млн руб. (26,7%). 

Нефинансовые результаты: снижение зави-

симости от сезонности (колебания с ±50% до 

±20%); повышение узнаваемости бренда в ре-

гионах присутствия; формирование базы ло-

яльных клиентов (не менее 1000 контактов); 

улучшение конкурентной позиции (темп ро-

ста 23% против среднеотраслевого 12,6%). 

Проведенное исследование позволяет сде-

лать следующие выводы: 

- Систематизированы подходы к управле-

нию сбытовой деятельностью производствен-

ного предприятия, включающие планирова-

ние, организацию и контроль процессов про-

даж с учетом специфики отрасли. 

- Анализ финансовых показателей 

ООО «ЛЕДА» выявил ключевые проблемы: 

отставание темпов роста от среднеотраслевых 

(8,5% против 12,6%), снижение рентабельно-

сти, низкую долю перспективных каналов 

сбыта. 

- Разработан комплекс мероприятий по 

трем направлениям (оптимизация ассорти-

мента, диверсификация каналов, снижение 

сезонности), реализация которых при инве-

стициях 3,6 млн руб. обеспечит рост выручки 

до 125 млн руб. (+23%) и чистой прибыли до 

18,1 млн руб. (+38%) в 2025 году. 

Анализ системы управления сбытовой дея-

тельностью ООО «ЛЕДА» выявил ключевые 

проблемы: отставание темпов роста от 

среднеотраслевых показателей (8,5% против 

12,6%), снижение рентабельности продаж, 
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ограниченную диверсификацию каналов сбы-

та, высокую сезонность производства. Также 

было выявлено отсутствие комплексного под-

хода к формированию внутреннего имиджа 

компании и недооценке этого вопроса при 

формировании репутации делового партнера. 

Поэтому следует отметить, что, если не фор-

мировать имидж самостоятельно, он будет 

создаваться стихийно под влиянием позитив-

ных или негативных комментариев потреби-

телей, что в свою очередь может привести к 

серьезным последствиям и сложностям в 

управлении им [6].  

Разработан комплекс мероприятий по че-

тырем направлениям совершенствования 

управления сбытовой деятельностью: опти-

мизация системы планирования через ассор-

тиментную политику, развитие организаци-

онной функции через диверсификацию кана-

лов, совершенствование функции контроля 

через цифровизацию, улучшение тактическо-

го планирования для снижения сезонности. 

Реализация предложенных мероприятий при 

инвестициях 3,6 млн рублей обеспечит повы-

шение эффективности системы управления 

сбытом, что выразится в росте выручки до 

125 млн рублей (+23%) и чистой прибыли до 

18,1 млн рублей (+27,5%). Учитывая совре-

менные тенденции и составляющие транс-

портной логистики, можно прийти к выводу о 

том, что чем лучше будет развита коммуни-

кация между элементами, тем лучше будет 

функционировать предприятие [7]. 

Достижение целевых показателей выведет 

компанию на качественно новый уровень и 

позволит занять лидирующие позиции в сег-

менте производства садово-парковой мебели 

и детского оборудования в регионах ЦФО. 
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Abstract. The article examines the theoretical aspects of sales management at a manufacturing en-

terprise and analyzes real-world practices using the example of Leda LLC, a manufacturer of garden 

and park furniture from the Kaluga region. A comprehensive program for improving the sales manage-

ment system has been developed, including optimization of product range policy, diversification of sales 

channels, digitalization of processes, and reduction of production seasonality. The results obtained can 

be used by other small and medium-sized manufacturing enterprises in the furniture industry. 
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