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В работе проанализирована методика комплексной оценки 

сбытовой деятельностью на предприятии, проведено моделирование 

структуры каналов сбыта с помощью экономико-математического 

метода. 

 

В ООО «Хмелевское» необходимо рекомендовать методику 

комплексной оценки эффективности управления сбытовой 

деятельностью сельскохозяйственных предприятий, основанная на 

сравнении плановых, нормативных и отраслевых показателей. 

Методика содержит два уровня оценки: на первом – определяется 

эффективность управления сбытовой деятельностью собственного 

предприятия, на втором – эффективность управления сбытовой 

деятельностью предприятий включает четыре этапа (рис. 1): 

Этап 1. «Оценка выполнения плана реализации продукции в 

отчетном году» предполагает сравнение плановых и фактических 

показателей в натуральном и стоимостном выражениях по объемам: 

реализации, выручки, затрат, прибыли и пр. Оценку выполнения плана 

предлагаем дополнить сравнением фактических с рядом нормативных 

показателей (цена единицы продукции: минимально допустимая, 

индексная, желательная; объем реализации: минимальный, индексный, 

желательный; прибыль от реализации продукции: минимально 

допустимая, индексная). 
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Рис. 1 – Этапы комплексной оценки эффективности 

управления сбытовой деятельностью сельскохозяйственных 

предприятий 

Этап 2. «Оценка эффективности управления сбытовой 

деятельностью предприятия по каждому товарному направлению» 

предполагает анализ основных результативных показателей для 

определения эффективности работы предприятия в области реализации 

продукции. В ходе анализа мы предлагаем использовать следующие 

дополнительные показатели: объем продукции, реализованный для 

получения одной тысячи рублей прибыли; объем продукции, 

произведенный и реализованный на одну тысячу рублей затрат; 

коэффициент опережения роста цен над ростом затрат; коэффициент 

опережения роста объемов реализации над ростом объемов 

производства; себестоимость одного рубля прибыли; коэффициент 

покрытия долевых затрат долевой прибылью. 

Этап 3. «Оценка эффективности управления сбытовой 

деятельностью в разрезе товарного портфеля предприятия» 
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предполагает выявление роли каждого продукта в общем достигнутом 

результате. 

Этап 4. «Анализ эффективности управления сбытовой 

деятельностью сельскохозяйственных предприятий» позволяет выявить 

общие тенденции сбыта сельскохозяйственной продукции в целом по 

отрасли.  

Этап 6. «Корректировка планов и деятельности сбытового 

подразделения предприятия» подразумевает внесение изменений в 

процесс управления сбытовой деятельностью предприятия. 

Повышению эффективности управления сбытом 

сельскохозяйственной продукции в ООО «Хмелевское» будет 

способствовать оптимизация структуры каналов сбыта продукции на 

предприятии.  

С целью повышения эффективности реализации 

сельскохозяйственной продукции проведем экономико-математическое 

моделирование структуры каналов сбыта. Решение данной задачи 

произведем методом экономико-математического моделирования с 

использованием функциональной настройки программы Excel «Поиск 

решения».  

Ограничения экономико-математической модели оптимизации 

структуры каналов сбыта продукции: 

- общий объем реализации продукции; 

- выполнение договорных условий; 

- минимальные и максимальные доли каналов сбыта продукции. 

Проанализируем изменение структуры каналов сбыта 

сельскохозяйственной продукции (таблицы 1-4). 

Согласно решению экономико-математическоой задачи в 

структуре каналов сбыта зерна наблюдается существенный рост доли 

реализации зерна ООО «Аро-Сервер» с 8,3 до 20,0 % или на 11,7 

процентных пунктов. Доля ООО «Мельница купца Маркова», напротив, 

уменьшилась на 14,2 процентных пунктов, составив 10,0 %. 
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Таблица 1 – Структура каналов сбыта зерна в ООО 

«Хмелевское» 

Каналы сбыта 

2022 г. 2024 г. (план) 
Отклонение, 

± ц % ц % 

ООО «Димитровградский 
элеватор» 

26354 37,8 34816 40,0 2,2 

ОАО 
«Димитровградкрупозавод» 

10876 15,6 13056 15,0 -0,6 

ООО «Аро-Сервер» 5787 8,3 17408 20,0 11,7 
ООО «Мельница купца 

Маркова» 
16872 24,2 8704 10,0 -14,2 

Прочие каналы 9831 14,1 13056 15,0 0,9 
Итого 69720 100,0 87040 100,0 х 

 

По остальным каналам реализации зерна изменения доли 

незначительны. По-прежнему, основным каналом сбыта зерна является 

ООО «Димитровградский элеватор» с долей в структуре 40,0 %.  

 

Таблица 2 – Структура каналов сбыта подсолнечника в ООО 

«Хмелевское» 

Каналы сбыта 

2022 г. 2024 г. (план) 
Отклонение, 

± ц % ц % 

ООО «Легенда» 5790 60,4 7898 69,0 8,6 
ООО «Агросила» 2780 29,0 2290 20,0 -9,0 

ООО СК «Надежный 
партнер» 

281 2,9 0 0,0 -2,9 

Прочие каналы 740 7,7 1260 11,0 3,3 
Итого 9591 100,0 11448 100,0 х 

 

В структуре каналов сбыта подсолнечника доля основного 

канала ООО «Легенда» увеличилась на 8,6 процентных пунктов и 

составила 69,0 %. Доля другого канала ООО «Агросила» уменьшилась 

с 29,0 до 20,0 %, доля прочих каналов возросла на 3,3 процентных 

пунктов, составив 11,0 %. Реализация маслосемян подсолнечника ООО 

СК «Надежный партнер» не предусмотрена.  

В структуре каналов сбыта молока доля ОАО 

«Димитровградский молочный завод» уменьшилась с 70,0 до 60,0 % за 

счет увеличения доли реализации молока прочим каналам, что 

обусловлено более высокой ценой закупки молока. 
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Таблица 3 – Структура каналов сбыта молока в ООО 

«Хмелевское» 

Каналы сбыта 

2022 г. 2024 г. (план) 
Отклонение, 

± ц % ц % 

ОАО «Димитровградский 
молочный завод» 

11400 70,0 10800 60,0 -10,0 

Прочие каналы 4961 30,0 7200 40,0 10,0 
Итого 16361 100,0 18000 100,0 х 

 

Аналогичная ситуация сложилась по структуре каналов 

реализации крупного рогатого скота в живой массе. Доля реализации 

крупного рогатого скота в живой массе ИП уменьшилась на 7,0 

процентных пунктов и составила 60 %.  

 

Таблица 4 – Структура каналов сбыта крупного рогатого 

скота в живой массе в ООО «Хмелевское» 

Каналы сбыта 

2022 г. 2024 г. (план) 
Отклонение, 

± ц % ц % 

ИП 993 67,0 889 60,0 -7,0 
Прочие каналы 489 33,0 593 40,0 7,0 

Итого 1482 100,0 1482 100,0 х 

 

Расчеты показали, что изменение структуры каналов сбыта зерна 

в сторону увеличения более доходных контрагентов приведет к росту 

выручки от реализации сельскохозяйственной продукции предприятия 

на 16,3 %, в том числе от реализации зерна на 25,6 %, маслосемян 

подсолнечника на 11,2 %, крупного рогатого скота в живой массе на 

30,8 %, молока на 12,1 %. В результате общая прибыль от реализации 

продукции составит 104237 тыс. руб., из которых 356473 тыс. руб. 

приходится на зерно, 39689 тыс. руб. на маслосемена подсолнечника, 

30060 тыс. руб. на молоко. В целом прибыль от реализации 

сельскохозяйственной продукции увеличится на 59,7 % по отношению 

к 2022 г. (таблица 5).  

Рентабельность продаж повысится с 28,3 до 38,8 % или на 10,5 

процентных пунктов. Рентабельность продажи зерна составит 33,4 %, 

подсолнечника 81,9 %, молока 46,9 %.  
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Таблица 5 – Эффективность реализации 

сельскохозяйственной производства в ООО «Хмелевское» 

Показатели 2022 г. 2024 г. 

2024 г. к 2022 г. 

± % 

Выручка от реализации – всего, тыс. 
руб. 

231062 268798 37736 116,3 

в том числе от реализации: зерна 85271 107059 21788 125,6 
маслосемян подсолнечника 43597 48460 4863 111,2 

крупного рогатого скота в живой 
массе 

13620 17812 4192 130,8 

молока 57187 64080 6893 112,1 
Полная себестоимость – всего, тыс. 

руб. 
165778 164560 -1217 99,3 

в том числе от реализации: зерна 69722 71312 1590 102,3 
маслосемян подсолнечника 8138 8781 643 107,9 

крупного рогатого скота в живой 
массе 

47154 47154 0 100,0 

молока 37470 34020 -3450 90,8 
Прибыль (убыток) от реализации – 

всего, тыс. руб.  
65284 104237 38953 159,7 

в том числе от реализации: зерна 15549 357473 20198 229,9 
маслосемян подсолнечника 35459 39679 4220 111,9 

крупного рогатого скота в живой 
массе 

-33534 -29342 4192 87,5 

молока 19717 30060 10343 152,5 
Рентабельность (убыточность) продаж 

– всего, % 
28,3 38,8 10,5 х 

в том числе: зерна 18,2 33,4 15,2 х 
маслосемян подсолнечника 81,3 81,9 0,5 х 

крупного рогатого скота в живой 
массе 

-246,2 -164,7 81,5 х 

молока 34,5 46,9 12,4 х 

 

Таким образом, оптимизация структуры каналов сбыта 

продукции будет способствовать повышению эффективности 

управления сбытовой деятельности предприятия.  
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The paper analyzes the methodology of a comprehensive assessment 

of sales activities at the enterprise, and simulates the structure of sales 

channels using the economic and mathematical method. 


