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Стратегия сбыта – долгосрочное планирование, методология организации и управления сбы-

том, позволяющая успешно реализовать философию ведения сбыта конкретным предприятием–

продавцом. 

В процессе деятельности проблемы сбыта должны решаться уже на стадии разработки страте-

гии предприятия. Речь идет о выборе наиболее эффективной системы, каналов и методов сбыта 

применительно к определенным рынкам. Разработка сбытовой стратегии направлена на выбор оп-

тимальных направлений и средств, необходимых для обеспечения наибольшей эффективности 

процесса реализации товара [1, с. 319]. 

Разработка и обоснование сбытовой стратегии предполагает решение следующих вопросов 

применительно к конкретному товару или группе товаров: 

  выбор целевого рынка или его сегмента; 

  определение необходимых финансовых затрат; 

  выбор каналов и методов сбыта; 

  выбор времени выхода на рынок; 

  определение системы товародвижения и расходов на доставку товара потребителю; 

  определение форм и методов стимулирования сбыта [2]. 

Наиболее значимыми информационными полями для анализа ситуации, выработки стратегии в 

сфере сбыта и успешной ее реализации являются следующие: 

 информация о рынке (место нахождения конечных потребителей, их количество и степень 

концентрации, а также предъявляемые ими требования); 

 информация о потенциальных посредниках (их потребности и проблемы, издержки, до-

ступность их услуг, способность и готовность их к ведению диалога и т. д.); 

 информация о предприятии–производителе (собственные финансовые возможности, раз-

мер, опыт и стремление к контролю над происходящими процессами); 

 информация о конкурентах (их сбытовая политика, стратегии, готовность и характер воз-

можной ответной реакции на действия предприятия в области сбыта); 

 информация о товаре (физические характеристики товара, его цена, степень новизны и т. 

д.); 

 информация об иных факторах внешней среды (экономические условия, социально–

культурные изменения, научно–технические достижения общества, государственное регулирова-

ние и т. д.) [3 c. 215]. 

На основе анализа существующей практики можно предложить следующие рекомендации по 

организации работы структурных подразделений предприятия, отвечающих за сбыт: 

П
ол

ес
ГУ



203 

 

1) изучение требований покупателей к качеству и ассортименту продукции; 

2) проведение постоянной работы по улучшению качества продукции, усовершенствованию и 

расширению ассортимента; 

3) постоянное отслеживание рынка своей продукции, покупка образцов товаров, производимых 

отечественными и зарубежными конкурентами, сравнение качества этих товаров с товарами пред-

приятия, и при необходимости доведение их качества до требуемого уровня; 

4) изучение сезонного спроса и подготовка к нему; 

5) организация рекламных компаний; 

6) введение новых форм оплаты труда, предусматривающих более эффективное использование 

труда работников сбыта. 

Эффективность деятельности структурных подразделений, отвечающих за сбыт продукции, 

должна основываться на полном владении оперативной информацией как о самом предприятии, 

так и о его покупателях [4]. 

Таким образом, стратегическое управление сбытом и последовательное  выполнение постав-

ленных задач позволит предприятию завоевать конкурентные преимущества и обеспечить финан-

совую стабильность в условиях динамичной внешней среды  
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Организации здравоохранения являются потребителем огромного количества топливно–

энергетических ресурсов, на оплату которых бюджет ежегодно тратит миллиарды рублей. Поэто-

му главные врачи организаций здравоохранения: 

–  ежемесячно, ежеквартально, ежегодно представляют отчеты об эффективности использова-

ния ресурсов; 

– осуществляют контроль за реализацией мероприятий программ энергосбережения в подве-

домственных организациях; 

– осуществляют контроль за использованием финансовых средств в ходе выполнения меропри-

ятий по энергосбережению; 

– участвуют в реализации организационных, научных, производственных, технических и эко-

номических мер, направленных на энергосбережение и эффективное использование энергетиче-

ских ресурсов; 

– осуществляют надзор за организацией учета и потребления топливно–энергетических ресур-

сов, состоянием счетных и измерительных устройств, узлов учета, систем контроля и регулирова-

ния расходования топливно–энергетических ресурсов. 

Однако в последнее время во всем мире все чаще говорится о том, что в повышении эффектив-

ности использования ресурсов в организациях здравоохранения большое значение имеет не только 

внедрение нового оборудования, совершенствование и модернизация существующего оборудова-

ния, широкое использование всех местных и вторичных ресурсов, но и правильно организованное 

управление энергопотреблением, то есть энергетический менеджмент. 

Энергетический менеджмент представляет собой совокупность технических и организацион-

ных мероприятий, направленных на повышение эффективности использования энергоресурсов и 

являющейся частью общей структуры управления организации. 

Основными функциями энергоменеджмента являются: 
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