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УПРАВЛЕНИЕ СБЫТОВОЙ ПОЛИТИКОЙ ОРГАНИЗАЦИИ

Аннотация: в данной статье рассмотрено управление сбытовой политикой организации. Рассматривается процесс сбытовой политики, её виды и каких результатов можно достичь, если правильно вести сбытовую деятельность организации.
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В последние годы в рыночной среде выросла важность и значение сбытовой политики. Данный факт связан с тем, что основным источником дохода, а, следовательно, условием жизнедеятельности производителей становится продажа своей продукции и услуг в виде товаров. Сбыт является последним и одним из самых важных звеньев в системе работы организации. Важность усовершенствования системы сбыта и распределение товаров в условиях увеличения конкуренции и понижении производства, что послужило поводом для поиска определенных резервов. 
Сбытовая политика организации – это комплекс, направленный на организацию движения потока продукции к конечному потребителю. Данная политика заключается в формировании оптимальной сбытовой сети для эффективных продаж производимых товаров. Главной задачей сбытовой политики – это создание определенных условий для преобразования потребностей покупателя в реальный спрос на определенный товар. 
Процесс сбытовой деятельности начинается в момент завершения производства и поступления продукции на складские помещения и завершается отгрузкой продукции потребителю. В процесс системы сбыта входит не только физическое передвижение товаров с производства к потребителю, но и операции хранения, сортировки и подготовки к реализации товара. 
В данный процесс входит:
1. Производство продукции, выпуск и прием товара на склад.
2. Учет и формирование товарных запасов.
3. Оформление заказов.
4. Распределение продукции по каналам сбыта.
5. Поступление товаров конечным потребителем.
В зависимости от того, используются ли фирмы-посредники, можно выделить три основных метода сбыта: прямой, косвенный и комбинированный.
1) Прямой сбыт. Данный вид подразумевает, что производитель напрямую поставляет товар конечному потребителю, без участия посредников. Также, особенная черта этого типа сбыта в том, что в случае необходимости можно корректировать процесс сбыта.
2) Косвенный сбыт. Этот вид сбыта осуществляется при помощи независимых посредников. Большой плюс данного типа сбыта – это его эффективность. У определенны фирм-посредников есть наработанная база розничных точек, с которыми они работают, а это очень важно для прямого выхода на конечного потребителя. Так как связи с розничной торговлей у посредников уже налажены, повышается и скорость окупаемости проекта. Косвенный сбыт популярен более широко, чем прямой сбыт. 
3) Комбинированный сбыт. Как это следует из его названия, данный вид объединяет в себе два предыдущих вида сбыта. В данном случае, производитель либо использует в качестве посредников торговые предприятия со смешанным капиталом, который включает как средства производителя, так и средства торговой фирмы, либо в разной степени опирается на прямой и косвенный сбыт [2, с. 114].
Сбытовая политика организации – это важный и нужный процесс для дальнейшей организации функционирования системы сбыта и правильной работы предприятия. При успешной реализации данной политики можно достичь следующих результатов: 
1) Увеличивается объем продаж продукции, благодаря чему повышается эффективность и прибыльность предприятия. 
2) Создается благоприятная информация о фирме, предлагаемых ею товарах и услугах, что позволяет выгодно выделяться на фоне конкурентов. 
3) Поддерживается популярность существующей продукции у покупателей.
4) Обеспечивается узнаваемость для новых товаров и услуг. 
5) Создается образ новизны, низких цен или престижности для предлагаемой предприятием продукции [3, с. 67]. 
[bookmark: _GoBack]В условиях рыночной экономики важнейшей составляющей коммерческой деятельности организации является выбор максимально эффективных каналов реализации продукции, благодаря чему они получают возможность произвести необходимую потребителю продукцию и выгодно ее реализовать [1, с. 220].
Таким образом, совершенствование системы сбыта предприятия в настоящее время является актуальным, так как снижение эффективности системы влияет на рост издержек, снижение прибыли и как следствие неудовлетворение спроса клиентов. В конечном итоге процесса сбыта определяется результат работы организации, который направлен на повышение объемов данной деятельности и получение большей прибыли. Адаптируя сбытовую сеть и сервисное обслуживание до и после покупки продукции к интересам клиентов, тем самым организация значительно увеличивает шансы в борьбе между конкурентами.
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