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Short abstract: The paper presents the characteristics of the agricultural sector 
of the economy through increased investment processes and identified trends 
and preconditions for the development of the agricultural sector, justified the 
role of investment in fixed assets in the conditions of membership in the WTO. 
Provides practical recommendations for the development of the agricultural 
sector of the Russian economy on the basis of investment and innovation.
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В статье рассмотрены этапы разработки сбытовой политики пред-
приятия, проведена сравнительно-бальная оценка каналов реализа-
ции зерна по предлагаемым критериям оценки, которая позволит вы-
брать наиболее эффективные каналы из всех имеющихся.

Каждое сельскохозяйственное предприятие при реализации произ-
водимой продукции ищет и выбирает наиболее эффективный канал сбыта, 
определяемый назначением продукции и зависящий от многих факторов. 
Однако невозможно определить выгодный канал реализации на длительное 
время, т.к. на предприятии регулярно меняются его внутренние и внешние 
условия.
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При разработке и обосновании сбытовой политики предприятия необхо-
димо решение вопросов конкретного товара, определенных по рекомендуе-
мым этапам (рисунок 1).

Верный выбор канала реализации в рыночных условиях является слож-
ным делом и ошибка может дорого стоить предприятию. Выбор наиболее вы-
годного канала реализации имеет большое значение, так как от этого зависит 
величина полученной прибыли.

Немаловажным для сельскохозяйственных предприятий является нали-
чие постоянных покупателей и долгосрочных договоров на поставку продукции.

Перед тем, как предпринять меры к реализации продукции руководство 
должно проводить маркетинговые исследования рынка товаров (работ, ус-
луг). При этом важным направлением в маркетинговой деятельности является 
SWOT- анализ предприятия. 

Выбор способов сбыта зерна в ООО «Петровское» значительно влияют 
на рациональное использование транспортных средств, экономию расходов на 
доставку продукции к потребителям и потери после уборки урожая.

В первую очередь выбор канала сбыта необходимо начинать с анализа 
цены реализации 1 ц, поскольку выгоден канал с наиболее высокой ценой. Затем 
нужно оценивать расстояние до предприятия и объем закупок, при чем выбор 
каждого канала реализации необходимо проводить комплексно с учетом всех 
критериев оценки, по рекомендуемым оценочным баллам. Немаловажное зна-
чение имеют форма расчетов и их финансовые условия. Предпочтение должно 
быть отдано каналам, которые набрали наивысший балл. Сравнительно-бальная 
оценка каналов реализации зерна в ООО «Петровское» изображена на рисунке 2.

При организации коммерческих связей большое значение имеет оценка 
и выбор способов реализации зерна в ООО «Петровское», влияющие на рацио-
нальное использование транспортных средств, экономию расходов на доставку 
продукции к потребителям и потери после уборки урожая.

Рисунок 1 – Этапы разработки сбытовой политики предприятия
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Такой отбор каналов позволит избежать не желаемых факторов и опреде-
лить эффективные из всех существующих.

Сравнительно-бальная оценка каналов реализации зерна в ООО «Пе-
тровское» показала, что самым выгодным каналом сбыта зерна является ООО 
«Контур», получивший максимальные баллы. Руководству предприятия следует 
продумать свои дальнейшие действия по сотрудничеству с ООО «ГрейнЛайн» и 
ООО «Агро-Партнер».

Рекомендуемая сравнительно-бальная оценка каналов реализации по-
зволит руководству обеспечить эффективную сбытовую деятельность в целом, 
которая должна основываться на максимальном владении оперативной инфор-
мацией о реальных возможностях каждого канала.
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Рисунок 2 - Сравнительно-бальная оценка каналов реализации зерна  
в ООО «Петровское»
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The article describes the stages of development of marketing policy of the 
company, carried out a comparative point scoring sales channels grain on the 
proposed evaluation criteria, which will choose the most effective channels 
from all available.
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Актуальность темы состоит в том, что розничные торговые пред-
приятия должны рассматривать СМК как необходимое звено, так как 
это одно из требований потребителей, способ повышения уровня 
конкурентоспособности, выживания организации, как один из подхо-
дов развития деятельности.


