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Цель: статья посвящена вопросам совершенствования системы орга-
низации и управления сбытовой деятельностью предприятия в усло-
виях современной предпринимательской среды, характеризующейся 
высокой степенью рисковости, изменчивости и нестабильности. Об-
суждение: в предположении, что повышение эффективности органи-
зации и реализации сбытовой политики позволит субъекту рыночного 
хозяйствования получить положительный синергетический эффект в 
плане расширения рынков сбыта, увеличения объемов продаж, мак-
симально полного удовлетворения потребительских запросов и по-
лучения дополнительного дохода, авторы предлагают более глубо-
ко и детально проработать вопросы реализации сбытовой политики, 
уточнить ее функционал, формы, методы и принципы организации, а 
также оптимизировать схему «маркетинг–логистика», которая в боль-
шей мере будет отвечать особенностям и принципам современной 
предпринимательской деятельности. Результаты: авторами проведен 
понятийно-терминологический анализ ключевой категории области 
исследования; выделены основные элементы, ориентиры и характе-
ристики сбытовой политики, а также разработана адаптивная модель 
ее формирования; выполнен сравнительный анализ концепций логи-
стики и маркетинга; установлен спектр задач оптимального сочетания 
инструмента маркетинга и логистики; определены базовые варианты 
доставки продукции до потребителя; установлен перечень сбытовых 
функций, реализуемых в контексте применения того или иного кана-
ла сбыта. Полученные результаты, сделанные выводы, а также до-
стигнутые прикладные решения доказывают возможность их приме-
нения управленческими структурами различного профиля и уровня в 
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направлении совершенствования системы сбытовой деятельности со-
временных хозяйствующих субъектов, полученные результаты будут 
весьма полезны научным кадрам в плане проведения исследований в 
области менеджмента, маркетинга и логистики, а также педагогиче-
ским кадрам в процессе подготовки специалистов в области организа-
ции эффективной сбытовой деятельности на предприятии и процесса 
товародвижения.

Ключевые слова: сбыт, сбытовая деятельность и политика, логи-
стика, организация и управление, эффективность, современные ме-
тоды и подходы.
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1. Введение
В современных условиях ведения предпринимательской деятельно-

сти, чтобы эффективно функционировать и решать различный спектр за-
дач производственно-хозяйственного и организационно-экономического 
направления, субъекту рынка недостаточно уделять внимание только про-
изводственным планам, весьма существенным является вопрос о качествен-
ной организации процесса товародвижения и определения целевого рынка 
сбыта. Эффективно организованная сбытовая деятельность, которая вклю-
чает основные формы, методы, принципы и инструменты доведения готовой 
продукции до конечного потребителя, служит важнейшим условием устой-
чивого и сбалансированного развития любого хозяйствующего субъекта. 
При высокой конкуренции важным остается вопрос оптимальности выбора 
ассортимента продукции, его позиционирования на рынке, формирования 
качественной клиентской базы, выбора рациональных схем доведения това-
ра до конечного потребителя, совершенствования характеристик как самого 
товара, так и форм его реализации (товародвижения) с целью максимально-
го удовлетворения потребительского запроса и получения прибыли.

Актуальность данного спектра вопросов определяется рядом причин 
и обстоятельств, а в частности: наличием высокой конкуренции в рыночной 
среде; отсутствием четкой (плановой) системы закупки товаров и услуг; вы-
сокой изменчивостью покупательских предпочтений и конъюнктуры рынка; 
увеличением доли рынка, функционирующего в условиях несовершенной 
конкуренции; наличием большого количества рыночных ниш, которые ха-
рактеризуются широким разбросом и отличием по критериям емкости, сред-
ней цены реализации, уровня потребления, специфики спроса и т.д. 

Данный комплекс вопросов весьма широко освещен как в отечествен-
ных, так и в зарубежных научных трудах. Среди наиболее ярких предста-
вителей отечественных и зарубежных ученых, занимающихся теоретиче-
скими, методологическими и прикладными исследованиями системы сбыта 
и товародвижения, стоит отметить: Алексеева Н.С., Багиева Г.Л., Баркана 
Д.И., Богомолову И.П., Василенко И.Н., Винкельманна П., Гаджинского А.М., 
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Дыбскую В.В., Елизарову Л.Г., Зайцева Е.И., Келлера К., Колесника А.А., Кот-
лера Ф., Кузинса П., Ламминга Р., Лоусона Б., Новикову О.А., Сергееву В.И., 
Тарасевича В.М., Тяпухина А.П., Фатхутдинова Р.А., Щербанина Ю.А. 

Целью работы является изучение, обоснование и уточнение теоре-
тических аспектов применяемых форм, методов и подходов к организации 
сбытовой деятельности предприятия в условиях высококонкурентной сре-
ды, а также разработка прикладных решений рекомендательного характера, 
направленных на повышение эффективности организации и управления по-
следней.

В контексте достижения обозначенной цели был определен следую-
щий перечень задач: изучить теоретические аспекты сбытовой деятельно-
сти предприятия, включая экономическую сущность и основные понятия 
организации системы сбыта продукции; раскрыть особенности и принципы 
применения управленческого инструментария в ходе осуществления сбыто-
вой политики.

2. Методология исследования
В ходе исследования был применен комплекс научных методов и под-

ходов, в частности, системный, ситуационный, логический, диалектический, 
функциональный и процессный подходы. Среди методов стоит отметить: 
описание, сравнение, экспертную оценку, идеализацию, анализ, аналогию, 
синтез, формализацию, обобщение, конкретизацию и графический. В боль-
шей степени были использованы методы аксиоматической группы. Так, в 
ходе разработки модели формирования сбытовой политики организации в 
рыночных условиях хозяйствования были применены системный, ситуацион-
ный, диалектический и процессный подходы, а также такие методы, как: экс-
пертная оценка, идеализация, анализ, синтез, обобщение и конкретизация.

3. Обсуждение результатов
Для обеспечения высоких конкурентных показателей субъекту рыноч-

ного предпринимательства необходимо разрабатывать четкие стратегии, 
планы и программы по сбыту продукции на основе современных методов и 
подходов. Комплексность применения последних выражается в объедине-
нии и взаимодействии концепций маркетинга и логистики [4]. 

Сбыт как объект управления представляет собой комплекс процедур и 
алгоритмов, направленных на продвижение готовой продукции на потреби-
тельском рынке (анализ рынка, формирование спроса, получение и обработ-
ка заказов, подготовка продукции к отправке, отгрузка, транспортировка, 
реализация через оптовые и розничные сети) и организацию финансовых 
расчетов за нее (условия, договоренности, документационное и инфор-
мационное обеспечение, контроль, оценка, мониторинг и т.д.). Ключевой 
целью сбытовой деятельности является достижение максимально выгодно-
го баланса между экономическими интересами производителя (получение 
предпринимательской прибыли) и покупателя (максимальное удовлетворе-
ние платежеспособного спроса). Сбытовая деятельность представляет со-
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бой сложный процесс, который характеризуется рядом экстраординарных 
свойств: структурированность, многоуровневость, противоречивость целей 
и задач, неоднородность [1, 6, 13]. Исходя из этого, в современной эконо-
мической литературе имеется множество различных подходов к трактовке и 
определению данной категории. Наиболее существенные, которые отража-
ют отличные друг от друга научные позиции и точки зрения, приведены в 
содержательной части табл. 1.

Таблица 1
Основные трактовки категории «сбыт»

Автор Трактовка

Новикова О. А.
Под сбытом стоит понимать коммерческий процесс, реализуемый 
после окончания основного производственно-технологического 
цикла и включающий предпродажную подготовку товара, до-
ставку его потребителю и сервисное обслуживание [11]

Тяпухин А. П.
Сбыт представляет собой деятельность по распределению това-
ров (услуг), обеспечивающую максимальную степень удовлет-
ворения потребностей покупателей и получения прибыли [12]

Багиев Г. Л.
Сбыт есть инструмент управления процессом перемещения го-
тового продукта от производителя до потребителя, также он 
должен соответствовать условиям минимальных затрат и мак-
симальной выгоды [2]

Краткий экономи-
ческий словарь

Сбыт – это процесс реализации продукции и доведения его до 
рынка, а также функция продажи, включая логистику, взаимо-
действие с внешней средой и непосредственно покупателем [9]

Таким образом, делая обобщение представленного перечня автор-
ских трактовок, под сбытовой деятельностью, на наш взгляд, стоит пони-
мать совокупность мероприятий и управленческих решений, направленных 
на выработку оптимальной производственной программы, максимально учи-
тывающей потребительские запросы того или иного рыночного сегмента, 
включающий набор методов, форм, принципов и подходов по рационали-
зации процесса формирования качественной клиентской базы и доведения 
готовой продукции до последнего с минимальными затратами, что, в свою 
очередь, базируется на установке максимального удовлетворения запросов 
покупателей, максимально полного объема реализации готовой продукции 
и максимально возможного варианта получения прибыли. 

Следовательно, важнейшим структурным подразделением субъекта 
рыночного предпринимательства является служба сбыта и продаж. Данное 
структурное подразделение имеет ряд обязательств: поиск и изучение по-
тенциальных рынков сбыта и поставщиков; правильное позиционирование 
товара; сбор и обработка потребительских запросов; изучение конкурент-
ной среды и перспективы рыночной ниши, выбор наиболее оптимальных 
методов и способов доставки продукции на рынок (каналы сбыта); сбор дан-
ных по перспективным изменениям потребительских свойств реализуемой 
продукции [2, 3, 14]. 

Важной функциональной составляющей деятельности службы сбыта 
является качественная реализация политики распределения (рис. 1). 
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РЕАЛИЗАЦИЯ ПОЛИТИКИ РАСПРЕДЕЛЕНИЯ ТОВАРОВ И УСЛУГ

Решения по организации каналов 
сбыта

Решения о разработке и реализации 
маркетинговых мероприятий для 

физического перемещения товара

Политика распределения с 
ориентацией на организационные 

функции поиска и отбора 
покупателей

Политика распределения с 
ориентацией на организацию 
маркетинг-логистики, выбор 

транспорта, складов, мест и способов 
доставки, посредников, реальных 

товаров
Система формирующих каналов Система распределения каналов, 

маркетинг-логистика

Пути, каналы сбыта
Посредники по сбыту
Работники внешней службы
фирмы-производителя

Транспортные средства
Транспортные фирмы
Распределительные склады
Места поставок

Уровень (степень) распределения Готовность поставки

Результат Затраты

Рис. 1. Реализация политики распределения товаров и услуг  
на современных субъектах рыночного предпринимательства

Данная политика представляет собой совокупность действий, направ-
ленных на разработку и реализацию маркетинговой программы, − входящих 
в нее мероприятий с учетом схем и каналов доведения готовой продукции 
до конечного потребителя. Кроме того, она призвана обеспечить эффектив-
ное взаимодействие между субъектами маркетинговой программы, направ-
ленной на обеспечение четкости и системности процесса продажи товара 
определенного количества и качества, в определенное время и на заданном 
рынке [5, 7].

Транспортировка продукции (ее физическое перемещение от 
производителя к потребителю)

Доработка продукции (подбор, сортировка, сборка готового изделия и 
прочее, что повышает степень доступности продукции к потреблению)

Хранение продукции (организация создания и поддержание необходимых 
ее запасов)

Контакты с потребителями (совокупность мероприятий по доведению товара 
до посредника и/или конечного потребителя, оформление заказов, 
проведение платежно-расчетных операций, юридическое сопровождение, 
информирование потребителя о свойствах товара и производителе, а также 
сбор, хранение и обработка информации о целевых рынках и клиентах)

Рис. 2. Основные элементы, которые определяют, формируют и задают 
характер сбытовой политики организации [37]
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Сбытовую политику предприятия как изготовителя продукции следует 
рассматривать как целенаправленную деятельность, а также совокупность 
принципов и методов, реализация которых на практике призвана повысить 
уровень организованности и управляемости потоков движения товара от 
производителя до конечного потребителя. Ключевая задача состоит в до-
стижении и обеспечении оптимальных условий трансформации современ-
ных потребностей потенциального покупателя в реальный спрос на кон-
кретном рынке и/или рыночной нише [10]. Основные элементы, которые 
определяют, формируют и задают характер сбытовой политики организа-
ции, приведены на рис. 2.

Базовые ориентиры сбытовой политики приведены на рис. 3. 
Получение 
прибыли в 
текущем 

периоде, а 
также 

обеспечение ее 
получения в 

будущем

Максимальное 
удовлетворение 
платежеспособн

ого спроса 
потребителей

Долговременная 
рыночная 

устойчивость 
организации, 

конкурентоспос
обность ее 
продукции

Создание 
положительного 

имиджа на 
рынке и 

признание со 
стороны 

общественности

Рис. 3. Базовые ориентиры сбытовой политики предприятия
Модель формирования сбытовой политики, которая наиболее харак-

терна для рыночных условий хозяйствования, представлена на рис. 4.
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планирование ассортимента, 

ценовой политики, разработка 
сбытовой стратегии маркетинга и 
планов сбыта готовой продукции

ЗАДАЧИ СБЫТА

Формирование предпочтений 
потребителей и стимулирование их к 

покупкам именно этого товара; 
налаживание контактов и 
заключение договоров с 

покупателями и посредниками; 
заключение и обслуживание 

взаимовыгодных сделок; хранение и 
подготовка готовой продукции к 
продажам; отгрузка (поставка) 

продукции; обеспечение погашения 
дебиторской задолженности

СБЫТОВАЯ ПОЛИТИКА

Политика товародвижения (распределения); ценовая, 
договорная, товарная политика; политика формирования спроса 

и стимулирования сбыта (реклама, сервис, коммерческое 
кредитование, скидки); формы, методы и схемы транспортировки 

продукции; сбытовые стратегии маркетинга; материально-
технические, организационно-управленческие и прочие аспекты 

сбыта

Учет и контроль результатов сбытовой 
политики, (объем продаж, структура рынков 

сбыта, издержки реализации продукции, 
изменения баланса спроса и предложения и 

т.д.)

Рис. 4. Модель формирования сбытовой политики организации в рыночных 
условиях хозяйствования

Таким образом, сбытовая политика, сформулированная на основе клю-
чевых целей и задач системы маркетинга, должна четко соотноситься с единой 
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структурой бизнес-концепции организации (функции и возможности органи-
зации, ее сильные и слабые стороны, рыночная позиция и положение среди 
конкурентов и т.д.), а также утвержденным стратегическим ориентиром [1].

Детальное исследование и проработка ситуации применительно к со-
временным условиям хозяйствования показало, что при разработке страте-
гических направлений и подходов, на основе которых реализуется сбытовая 
политика организации, необходимо учитывать ряд особенностей: уровень 
ориентации на потребления; сезонность производства; сроки хранения сы-
рья и готовой продукции; требования к качеству продуктов и их ассортимен-
ту; зависимость качества готовой продукции от исходного сырья; возмож-
ность использования аналогов-заменителей и др. [7, 10].

Характер реализации, а также состав сбытовой политики особенно 
зависит от условий экзогенной и эндогенной среды, и для повышения ее 
эффективности требуется детальный анализ последних, а также потенци-
альных угроз и возможностей предприятия. 

Как показало исследование современных трендов и тенденций развития 
маркетинговых коммуникаций, реализуемых как на отечественном рынке, так и в 
зарубежной предпринимательской среде, предприятия-производители сегодня 
начали уходить от концепции «приоритета производственно-сбытовой деятель-
ности» к концепции «взаимовыгодного сотрудничества» между производителем 
и покупателем. Все это в конечном итоге приводит к формированию взаимо-
выгодных партнерских отношений, на базе которых компания-производитель 
может осуществлять перманентный анализ и контроль конъюнктуры потре-
бительского рынка. Ф. Котлер и К. Келлер утверждают: «… в реальных ры-
ночных условиях покупатель стремится к тому продавцу, который предложит 
наиболее оптимальное и выгодное сочетание качества, стоимости и сервиса 
товара». На наш взгляд, данная позиция имеет трудно оспоримый характер, 
но по их же примечанию − это далеко не полный перечень критериев выбо-
ра, которые важны для современного покупателя [8]. Список можно дополнить 
следующими позициями: доступность товара (пространство и время); репута-
ция продавца; транспортабельность и возможность доставки товара; доверие к 
бренду и т.д. В данном контексте весьма кстати привести комплекс стратегиче-
ских направлений ориентированного на рынок производителя, предложенный  
П. Винкельманном (рис. 5) [4].

Ориентация на клиента с 
точки зрения 

удовлетворения его 
потребностей

Ориентация на технологию и 
сервис для обеспечения 

конкурентного 
преимущества

Ориентация на партнеров по 
сбыту, что позволяет 

создавать эффективные 
каналы распределения 

продукции

Ориентация на конкуренцию 
для создания долгосрочных 
конкурентных преимуществ

Ориентация на результат с 
точки зрения экономики и 

управления

Рис. 5. Перечень стратегических направлений ориентированного на рынок 
производителя, согласно П. Винкельманну
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Стоит подчеркнуть, что выделенные автором принципы свидетель-
ствуют о том, что структура сбыта предприятия будет эффективной только 
в том случае, если она будет соответствовать запросам потребителей.

Далее проведем сравнительный анализ концепции логистики и мар-
кетинга в системе сбыта продукции. Его результаты приведены в содержа-
тельной части табл. 2 [36].

Таблица 2
Сравнительный анализ маркетинга и логистики в системе сбыта
Объект 

исследования
Предмет 

исследования
Методы 

исследования
Результат 

исследования
Маркетинг

Рынки, конъюнкту-
ра рынка, спрос, 

потребители

Емкость рынка, 
конкуренты, 

перспективы выхо-
да на новые рынки 

сбыта и т. д.

Метод экспертных 
оценок, методы 
экономической 

статистики

Увеличение объема 
продаж, рост 

валовой прибыли, 
повышение доли 
рынка, освоение 
новых рынков 

сбыта
Логистика

Потоковые процес-
сы: материальный, 
сервисный, финан-
совый, транспорт-
ный, информаци-

онный

Логистические опе-
рации (транспорти-
ровка, складирова-

ние и т. д.)

Ситуационный 
анализ, имитаци-

онное моделирова-
ние логистических 

операций

Оптимальные 
параметры логи-

стической системы 
предприятия (ми-
нимизация затрат 
на распределение 

продукции)
Система маркетинга и логистики как один из ключевых инструментов 

повышения эффективности сбыта и товародвижения на практике, зачастую, 
используется не комплексно и не системно, но решение данного проблемно-
го момента может позволить достичь предприятию существенного положи-
тельного синергетического эффекта. 

На наш взгляд, ключевыми задачами рационального сочетания ин-
струментов маркетинга и логистики в системе сбыта являются: 

• анализ рынка, конкурентов и потребительских запросов; 
• современное и эффективное информационное обеспечение системы 

сбыта и продвижения нового товара на рынок; 
• оптимизация процессов хранения готовой продукции и использования 

складских помещений; 
• выбор оптимального способа и схемы доставки продукции на рынок; 

организация развитой торговой сети предприятия; 
• рационализация и перманентный учет объемов запасов готовой про-

дукции, необходимых для качественного обслуживания заказчиков 
(потребителей и/или посредников); 

• разработка адаптивных моделей по формированию наиболее опти-
мальных заказов для определенного потребителя; 
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• разработка стратегического плана развития системы сбыта продукции 
и постоянный контроль за его реализацией.
После того как производитель определился с потребительским рын-

ком и четко сформулировал стратегические цели и тактические задачи, ему 
необходимо проработать базовые варианты каналов доставки продукции до 
потребителя с учетом посредников, наиболее явных рисков, конкурентов и 
т.д. (рис. 6) [2, 11, 13].

Перечень сбытовых функций, реализуемых тем или иным каналом 
доставки товара до потребителя, включает: рациональное распределение; 
доставку; хранение; предпродажную подготовку и обслуживание клиентов; 
продажу; послепродажное обслуживание, а также функции информацион-
ного и правового обеспечения, необходимые для формирования устойчивых 
и взаимовыгодных связей; деловые отношения между поставщиками конеч-
ной продукции и ее покупателями.

Прямой сбыт Косвенный (непрямой) сбыт

Нулевой уровень Одноуровневый Двухуровневый Трехуровневый

Производитель Производитель

Через внутренние сбытовые 
каналы: отделы продаж, 

автоматы по продаже, почтовую 
рассылку

Через внешние сбытовые 
каналы: ярмарки, аукционы, 

выставки

Производитель Производитель Производитель

Торговое пред-
ставительство

Розничная 
фирма

Потребитель

Коммивояжер

Оптовая фирма

Розничная 
фирма

Потребитель Потребитель

Оптовая фирма

Розничная 
фирма

Мелкооптовая 
фирма

Потребитель Потребитель

Рис. 6. Базовые варианты доставки продукции до потребителя
Таким образом, качественная проработка базовых вариантов достав-

ки продукции до потребителя позволит предприятию снизить операционные 
издержки, сократить сроки доставки товара на рынки, обеспечить более вы-
сокие потребительские свойства и качество товара, что напрямую отразится 
на имидже поставщика и его конкурентоспособности.

4. Заключение
В ходе проведенного исследования на начальном этапе был выполнен 

терминологический анализ категорий «сбыт» и «сбытовая деятельность», в 
ходе чего был сделан вывод, что под последним стоит понимать совокуп-
ность мероприятий и управленческих решений, направленных на выработку 
оптимальной производственной программы, максимально учитывающей по-
требительские запросы того или иного рыночного сегмента, включающий 
набор методов, форм, принципов и подходов по рационализации процесса 
формирования качественной клиентской базы и доведения готовой продук-
ции до последнего с минимальными затратами, что, в свою очередь, бази-
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руется на установке максимального удовлетворения запросов покупателей, 
максимально полного объема реализации готовой продукции и максимально 
возможного варианта получения прибыли. В ходе проработки процесса реа-
лизации политики распределения товаров и услуг в современных условиях 
рыночного предпринимательства были определены эффективные формы 
взаимодействия между субъектами маркетинговой программы, что на прак-
тике позволит обеспечить высокую четкость и системность процесса продаж 
товара определенного количества и качества, в определенное время и на 
заданном рынке.

Проработка основных элементов, которые определяют, формируют 
и задают характер сбытовой политики организации, а также ее базовые 
ориентиры, призвана повысить уровень организованности и управляемо-
сти потоков движения товара от производителя до конечного потребителя. 
Также данное авторское решение позволит достичь оптимальных условий 
трансформации современных потребностей потенциального покупателя в 
реальный спрос на конкретном рынке и/или рыночной нише.

Разработанная модель формирования сбытовой политики организа-
ции в рыночных условиях хозяйствования в ходе реализации стратегических 
направлений и подходов в области совершенствования сбытовой политики 
позволяет учитывать ряд особенностей: уровень ориентации на потребле-
ния; сезонность производства; сроки хранения сырья и готовой продукции; 
требования к качеству продуктов и их ассортименту; зависимость каче-
ства готовой продукции от исходного сырья; возможность использования 
аналогов-заменителей и др. Все это позволит предприятию-производителю 
проводить более эффективную сбытовую политику, а также более каче-
ственно и полно удовлетворять запросы современных потребителей.

Учет и использование на практике проработанного перечня стратеги-
ческих направлений, ориентированного на рынок производителя, согласно 
П. Винкельманну, позволит оптимизировать структуру сбыта предприятия в 
направлении более полного удовлетворения запросов потребителей.

Использование результатов проведенного сравнительного анализа 
концепции логистики и маркетинга в системе сбыта продукции, спектра клю-
чевых задач в контексте оптимального сочетания инструментов маркетинга 
и логистики, а также проработанные базовые варианты доставки продукции 
до потребителя на практике позволят предприятию-производителю посте-
пенно перейти от концепции «производственно-сбытовой деятельности» к 
концепции «взаимовыгодного сотрудничества» между производителями и 
потребителями, что позволит сформировать партнерские отношения, ко-
торые, в свою очередь, предоставят возможность производителю осущест-
влять перманентный контроль процесса взаимодействия с ключевыми по-
купателями.
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Ibragimov Ramil Ibragimovic оgly, graduate

Voronezh State University of Engineering Technologies, Revolution av., 19, Voronezh, 
Russia, 394036; e-mail: uopioe@yandex.ru; irina_nw@bk.ru 

Purpose: the authors consider the improvement of the organization 
system and management of sales activities at the enterprise in the modern 
business environment, characterized by a high degree of risk, variability and 
instability. Discussion: the authors propose a more in-depth and detailed 
study of the sales policy implementation, to clarify its functionality, forms, 
methods and principles of organization, as well as to optimize the scheme 
«marketing-logistics», which will be more in line with the peculiarities and 
principles of modern business activity. Results: the authors conducted a 
conceptual and terminological analysis of the key category of the research 
field; identified the main elements, guidelines and characteristics of the 
public policy, as well as developed an adaptive model of its formation; 
performed a comparative analysis of the logistics concepts and marketing; 
set the range of tasks for the optimal combination of marketing and 
logistics tools; identified the basic options for the delivery of products to 
the consumer. The results obtained, the conclusions reached, as well as 
the achieved applied solutions prove the possibility of their application by 
management structures of various profiles and levels in the direction of 
improving the system of marketing activities for modern economic entities, 
the obtained results will be very useful for scientific personnel in terms 
of research in the field of management, marketing and logistics, as well 
as teaching staff in the process of training specialists in the organization 
of effective marketing activities at the enterprise and the process of 
commodity movement.

Keywords: sales, sales activity and policy, logistics, organization and 
management, efficiency, modern methods and approaches.
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