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Статья посвящена выявлению проблем и исследованию перспектив реализации инновационных средств и способов сти�
мулирования сбыта в розничной торговле. Описываются необходимые направления развития торговых организаций
в условиях нестабильной экономической ситуации, которые позволят повысить эффективность их функционирования.
Рост объемов продаж ограничен как емкостью рынка, так и рыночной конъюнктурой. Большинство торговых компаний
в условиях нестабильности стремятся не к росту продаж, а к повышению рентабельности коммерческой деятельности.
Используемые для этого методы – от повышения эффективности работы персонала до оптимизации складских запасов –
должны оказаться в фокусе внимания в ближайшей перспективе.
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В условиях ужесточения конку�

ренции, расширения рынков сбы�

та, постоянного изменения поку�

пательских потребностей система

сбыта торгового предприятия при�

обретает приоритетное значение

в эффективной организации тор�

говой деятельности. Рост объемов

продаж за счет экстенсивных фак�

торов ограничен емкостью рынка,

экономическими и политико�пра�

вовыми факторами. Применение

методов стимулирования сбыта

позволяет торговым компаниям

увеличить объемы реализации за

счет интенсивного развития, не

требуя существенных дополни�

тельных затрат, повышая таким

образом рентабельность коммер�

ческой деятельности [1]. Торго�

вым компаниям необходимо не

просто формировать сбытовую

политику, но и эффективно уп�

равлять ею. Нахождение новых

методов, приемов, инструментов

управления приводит в результа�

те к повышению эффективности

коммерческой деятельности

предприятия. В связи с этим осо�

бенно актуальным становятся

проблемы и перспективы приме�

нения инновационных методов

стимулирования сбыта в рознич�

ной торговле.

Чтобы сбыт служил достижению

стратегических целей торговой

компании, им необходимо управ�

лять, хотя в частностях управле�

ние торговым персоналом и сбы�

товой деятельностью в разных

фирмах различается, но в целом

процесс управления сбытом во

всех компаниях схож. Основные

его этапы представлены на ри�

сунке.

ПЛАНИРОВАНИЕ ПРОДАЖ

Планирование продаж является

главной из трех функций управле�

ния продажами. План продаж —

это документ, формулирующий

цели фирмы в области сбыта про�

дукции и использования торгово�

го персонала. Для составления

плана продаж необходимо решить

три задачи: поставить цели; орга�

низовать торговый персонал; раз�

работать стратегию работы с кли�

ентом.

 План продаж: 
 
 постановка целей; 
 организация 
торгового персонала; 
 формулирование 
политики в работе 
с клиентами. 

Реализация плана 
продаж: 

 
 привлечение 
в фирму и отбор 
торгового персонала; 
 мотивация 
и оплата торгового 

Оценка и контроль 
работы торгового 

персонала: 
 

 количественная 
оценка; 
 качественная 
оценка. 

Рис. Этапы процесса управления сбытом торгового предприятия


