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Клычковым. Была предложена долгосрочная стратегия развития предпринимательства на пе-
риод до 2035 года, одобрено создание в Орловском регионе единого центра, куда в будущем 
сможет обратиться с вопросом каждый предприниматель. 
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Commercial activity of trade enterprises represents the zone of steadfast attention of management and ex-
perts in the field of marketing and commerce. The organization of commercial processes and their optimiza-
tion requires advancing administrative decisions. Monitoring of all commercial processes and operations of 
the trade enterprise creates conditions to increase the efficiency of the commercial activity. 
 
Keywords: commercial processes, sales of the goods, servicing of the buyers, laying out of the goods, sale 
methods. 

 
Развитие форм и видов предпринимательской деятельности в России создает необхо-

димые условия для повышения результативности (эффективности) торговой деятельности в 
целом и отдельных коммерческих операций в частности. Торговые предприятия реализуют 
основную цель – удовлетворение спроса потребителей посредством организации совокупно-
сти процессов и операций и управления ими (рисунок 1). 

 

 
 

Рисунок 1 – Структура коммерческой деятельности торгового предприятия 
 
Коммерческие процессы включают различные виды деятельности, предполагающие 

активное взаимодействие с внешними партнерами (поставщиками, посредниками, транс-
портными организациями, финансовыми и консультационными фирмами, агентствами по 
организации рекламной деятельности и пр.) и внутренними контактными аудиториями (пер-
соналом торгового предприятия). 

Оптимизация коммерческих процессов предприятия направлена на формирование це-
лого ряда эффективных управленческих процессов. В частности, заключение договоров на 
поставку товаров требует серьезной аналитической работы по формированию перечня воз-
можных поставщиков, их выбору и мониторингу дальнейшего сотрудничества с целью при-
нятия своевременных решений о продолжении и/или отказе от сотрудничества с каждым 
конкретным предприятием. На стадии выбора поставщиков оценивается целый спектр пара-
метров, начиная от их места в цепи распределения (производитель или посредник) и закан-
чивая условиями поставки (ассортимент, ценовая политика, время, скорость, возможности 
быстрого реагирования на изменение заказа и пр.). 

Организация продажи товаров связана с решениями об ассортименте, форме или ме-
тоде продажи, о максимальном использовании площадей (торговых, выставочных, устано-
вочных), о планировке торгового пространства, предложении дополнительных услуг. 

Коммерческая деятельность розничного торгового предприятия включает ряд этапов 
(рисунок 2). В розничных организациях, в отличие от других форм продаж, изучение и про-
гнозирование спроса направлено на определение структуры спроса, его ассортимента. 
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Рисунок 2 – Содержание коммерческой деятельности по розничной продаже товаров 
 

Товарная политика предприятия должна опираться на достоверные сведения о нали-
чии спроса на группы товаров, их отдельные наименования. На основе этих данных форми-
руется групповой и внутригрупповой ассортимент, широта, насыщенность и глубина товар-
ной номенклатуры предприятия. Оптимальный ассортимент торгового предприятия должен 
отвечать покупательским ожиданиям целевого рынка. 

В зависимости от предлагаемого предприятием ассортимента товаров определяется и 
метод продажи: самообслуживание, через прилавок, по образцам, по предварительным зака-
зам и пр. Крупные сетевые магазины, такие как «Магнит», «Пятерочка», «Европа», работают 
по системе самообслуживания. При большом потоке клиентов это позволяет упростить вы-
бор товаров для покупателей, ускорить операции по обслуживанию, увеличить пропускную 
способность. Однако данный метод продажи также сопряжен с определенными трудностями 
для торгового персонала. Необходимо своевременно: 

- пополнять товарные запасы на полках магазинов, соблюдая правила и принципы ра-
циональной выкладки товаров; 

- соблюдать товарное соседство; 
- убирать с полок просроченные товарные позиции; 
- осуществлять контроль за сохранностью товаров и пр.  
Причем все эти операции следует выполнять, не создавая неудобств клиентам торго-

вого предприятия. 
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осмотра (ознакомления с ассортиментом предприятия) взаимосвязанные товары или товары, 
входящие чаще всего вместе в совокупную корзину покупателя, располагают не рядом, а в 
разных частях торгового пространства; 
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Коммерческая 
деятельность по 

розничной продаже 
товаров 

Изучение и 
прогнозирование 
покупательского 

спроса на реализуемые 
в магазине товары 

Выбор наиболее 
эффективных методов 

розничной продажи 
товаров 

Формирование 
оптимального 
ассортимента 

Рекламно-
информационная 

деятельность 
предприятия 

Организация оказания 
сопутствующих и 
основных услуг 

Создание 
необходимой 

атмосферы 



Экономика, организация и управление 

«Экономическая среда», 2018.  №4(26)  79 

принято по согласованию с производителем, поставщиком, заинтересованными в создании 
дополнительных точек для реализации их товаров; 

- способы замедления потока покупателей. Создание островков продаж, размещение 
выгодных предложений в корзинах, на вертикальных стендах и пр. видах современного тор-
гового оборудования, мебели. 

После определения типа расположения оборудования в торговой точке нужно опреде-
лить эффективное расположение товарных групп. При расположении товарных групп опре-
деляющими являются два момента: 

- приоритетность места в торговом зале. Производители, заинтересованные в актив-
ной продаже своих товаров, стремятся обеспечить им привилегированные места не только в 
торговом зале, но и на полках витрин, стеллажей; 

- разделение товарных групп на категории в зависимости от популярности среди по-
стоянных покупателей. 

Известно, что приоритетные места в торговом зале определяются в зависимости от 
потока покупателя, т.е. от того пути, который проходит большинство покупателей. Товар са-
мого высокого качества, самый широко рекламируемый и даже самый популярный товар не 
будет продаваться, если его позиция в магазине подобрана неудачно. 

Около узлов расчета покупатель проводит время в очереди и ничем не занят. Поэтому 
кассовая зона активно используется для тех товаров, которые чаще других покупаются под 
воздействие импульса, их покупка не планировалась ранее. В гипермаркетах, супермаркетах 
такими товарами являются жевательные резинки, шоколадные батончики, жевательный 
мармелад, напитки, сигареты и т.д. Оптимальная выкладка товаров всегда будет давать про-
изводителю и магазину максимальную выгоду. 

Управление продажами – сложный процесс, требующий постоянного внимания и мо-
ниторинга со стороны управляющих по маркетингу или специалистов коммерции (выделе-
ние сотрудников, отвечающих за отдельный аспект коммерческой деятельности, происходит 
в соответствии с особенностями построения организационной структуры предприятия в це-
лом, наличием соответствующих отделов и сотрудников).  

Таким образом, организация и управление коммерческими процессами торгового 
предприятия является многогранным и сложным аспектом предпринимательской деятельно-
сти. Требуется наличие обширных знаний в различных областях хозяйственной деятельно-
сти, опыта и высокого уровня компетентности и профессионализма. Принятие решений по 
оптимизации коммерческих процессов должно основываться на результатах мониторинга 
ситуации или выводах специально организованных маркетинговых исследований. 
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