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ÏÐÅÄÈÑËÎÂÈÅ

Высокая динамика изменений рыночной среды требует от 
предприятий производственной сферы быстрой ответной реак-
ции и разработки адекватных решений на всех уровнях управле-
ния. Решения, принимаемые на уровне топ-мене джеров, необхо-
димо оперативно и эффективно реализовывать всеми функцио-
нальными службами предприятия, что позволяет обеспечивать 
изменения внутренней среды в соответствии со стратегически-
ми задачами на рынке. В реализации стратегических целей 
предприятия важную роль играет его коммерческая деятель-
ность, которая не только обеспечивает выполнение основных 
экономических целей, но и повышение ценности выпускаемой 
продукции за счет эффективной инновационной деятельности и 
рациональной закупочно-сбытовой политики.

В учебном пособии особое внимание уделяется системно-
му подходу к управлению коммерческой деятельностью, на-
правленной на решение стратегических задач предприятия. 
С учетом проблем, характерных для производственной сферы 
деятельности хозяйствующих субъектов, подробно рассматри-
вается использование в коммерческой деятельности теории 
маркетингового управления, знание которой позволяет эффек-
тивно применять современные инструменты не только страте-
гического, но и тактического и оперативного управления.

Учебное пособие содержит теоретический и практический 
материал. Оно нацеливает на повышение эффективности вы-
полнения всех функций коммерции за счет использования 
стратегического подхода к их реализации. Большое внимание 
уделяется информационно-аналитическому обеспечению ком-
мерческой деятельности, разработке ассортиментной полити-
ки на основе инновационной деятельности, сбытовой полити-
ке предприятия, аутсорсингу и инсорсингу как современным 
стратегиям коммерческой деятельности, коммерческой дея-
тельности по закупкам материально-технических ресурсов.
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1. ÊÎÌÌÅÐ×ÅÑÊÀß ÄÅßÒÅËÜÍÎÑÒÜ ÏÐÅÄÏÐÈßÒÈß 

1.1. ÑÓÙÍÎÑÒÜ, ÑÎÄÅÐÆÀÍÈÅ È ÏÐÈÍÖÈÏÈÀËÜÍÛÅ 
ÏÎÄÕÎÄÛ Ê ÎÑÓÙÅÑÒÂËÅÍÈÞ ÊÎÌÌÅÐ×ÅÑÊÎÉ 

ÄÅßÒÅËÜÍÎÑÒÈ ÏÐÅÄÏÐÈßÒÈß

1.1.1. Сущность коммерческой деятельности и ее место в 
функциях предприятия.

1.1.2. Содержание коммерческой деятельности предприятия.
1.1.3. Основные принципы коммерческой деятельности пред-

приятия.

Литература: 9, 23–26, 35.

1.1.1. Ñóùíîñòü êîììåð÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè 
è åå ìåñòî  â ôóíêöèÿõ ïðåäïðèÿòèÿ

Коммерческая деятельность имеет место везде и всегда, если 
осуществляются процессы купли-продажи. Поэтому, если рас-
сматривать классический процесс товародвижения (рис. 1.1),  
можно отметить, что на всех этапах этого процесса осуществля-
ются наряду с другими и коммерческие процессы.

Существенной в каждом конкретном случае является раз-
ница в значении коммерческой функции по отношению к ос-
новной деятельности предприятия. Поэтому рассматриваются 
два самостоятельных направления в коммерции:

 • коммерческая деятельность, осуществляемая предприя-
тиями по оказанию услуг материального и нематериального 
характера и являющаяся основной целевой установкой их 
функционирования на рынке;

Рис. 1.1. Классическая цепь процесса товародвижения 
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 • коммерческая деятельность, осуществляемая предприя-
тиями, центральной функцией которых является производ-
ство. Коммерческая же функция подчинена основной функ-
ции – производственной.

Коммерческая деятельность предопределяет необходи-
мость выполнения целого ряда других взаимосвязанных 
функций предприятия (табл. 1.1).

Таблица 1.1. Содержание основных функций предприятия

Наименова-
ние функции Содержание функции Пояснение к процессу 

реализации функции

Дисциплины, из-
учающие данные 

процессы

1 2 3 4

Производ-
ственная

Процессы соеди-
нения материаль-
но-технических 
ресурсов и живого 
труда в процессе 
производства про-
дукции (услуг)

Организация произ-
водственного про-
цесса в производ-
ственном простран-
стве и во времени; 
технологии произ-
водства (различных 
видов продукции)

Технология 
производства. 
Организация 
производства

Технологи-
ческая

Деятельность по 
приобретению, до-
ставке, хранению, 
подготовке к ис-
пользованию ма-
териально-техни-
ческих ресурсов

Организация техни-
ческой подготовки 
производства и тех-
нического обслужи-
вания производствен-
ной инфраструктуры 
предприятия

Организация 
производства.
Логистика

Коммерче-
ская 

Деятельность по 
обслуживанию за-
купочных процес-
сов и доведению 
готовой продук-
ции и услуг до по-
требителей

Организация опти-
мальных хозяйствен-
ных связей с партне-
рами; формирование 
портфеля заказов; 
ассортиментная по-
литика; дистрибу-
тивная политика

Коммерческая 
деятельность 
производствен-
ного предпри-
ятия

Маркетин-
говая

Деятельность по 
изучению, анали-
зу и формирова-
нию рынков

Исследование и про-
гнозирование товарно-
го рынка; проведение 
ценовой и товарной 
политики; разработка 
плана мар ке тинга; 
организация сервисно-
го обслуживания поку-
пателей

Маркетинг.
Маркетинг-ме-
неджмент
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1 2 3 4

Финансо-
вое обеспе-
чение

Деятельность по 
мобилизации и 
привлечению фи-
нансовых ресур-
сов – собствен-
ных, ресурсов ин-
весторов и креди-
торов

Определение потреб-
ности и выбор источ-
ников формирования 
финансовых ресур-
сов; применение оп-
тимальных форм рас-
четов за товары и ус-
луги, синхронизация 
материальных и фи-
нансовых потоков

Финансы пред-
приятия. 
Финансовый 
менеджмент

Управление Интегрирующая 
функция, направ-
ленная на дости-
жение целей пред-
приятия

Управление вышепе-
речисленными функ-
циями достигается 
через классические 
составляющие – пла-
нирование, организа-
цию, контроль, моти-
вацию и стимулиро-
вание 

Менеджмент.
Маркетинг-ме-
неджмент.
Стратегиче-
ский марке-
тинг.
Антикризисное 
управление.
Экономика 
предприятия 

Таким образом, коммерческая деятельность предприятия – 
это совокупность его специальных функций, направленных на 
совершение процессов купли-продажи и увеличение потреби-
тельской ценности производимой продукции с целью удовле-
творения потребительского спроса и получения прибыли.

1.1.2. Ñîäåðæàíèå êîììåð÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèÿ

Коммерческая функция предприятия выражается в установ-
лении отношений между ним и рынком и осуществляется при 
реализации следующих этапов коммерческой деятельности:

 • информационно-аналитическое обеспечение коммерче-
ской деятельности;

 • разработка ассортиментной политики предприятия;
 • сбытовая коммерческая деятельность;
 • закупочная деятельность производственного предприя-

тия (коммерческая деятельность по материально-техническо-
му обеспечению производства).

Информационно-аналитическое обеспечение коммерческой 
деятельности представляет собой комплексную систему ор-

Окончание табл. 1.1
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ганизационных мер, технических средств и информационных 
технологий, позволяющих принимать обоснованные управ-
ленческие решения для эффективной реализации коммерче-
ской функции предприятия.

Функцию информационного обеспечения коммерческой дея-
тельности, как правило, выполняет отдел маркетинга предприятия.

Система информационного обеспечения включает исполь-
зование:

 • современной электронно-вычислительной и другой тех-
ники;

 • современных информационных технологий;
 • программного обеспечения;
 • квалифицированных специалистов: маркетологов-анали-

тиков, экономистов-аналитиков.
Ассортиментная политика предприятия заключается в 

разработке эффективной программы производства и сбыта 
конкурентоспособных товаров определенного разнообразия, 
направленной на реализацию его стратегических целей на 
рынке. Эта деятельность основывается на результатах марке-
тинговых исследований и анализа сбытовой деятельности 
предприятия. 

Сбытовая коммерческая деятельность предприятия – это 
деятельность по доведению готовой продукции и услуг до по-
требителей, включая сервисное обслуживание. Она направле-
на на коммерческое завершение маркетинговой и производ-
ственной функций предприятия и одновременно формирует 
не только конкретные экономические результаты его деятель-
ности, но и рынок потребителей. Ее осуществление позволяет 
реализовывать основные цели коммерческой деятельности  – 
получение прибыли путем удовлетворения потребностей кон-
кретных сегментов рынка.

Закупочная коммерческая деятельность предприятия на-
правлена на обеспечение материально-техническими ресурса-
ми процесса производства с оптимальными затратами в соот-
ветствии с его ассортиментной политикой.

1.1.3. Îñíîâíûå ïðèíöèïû êîììåð÷åñêîé 
äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèÿ

Любая деятельность хозяйствующих субъектов, осущест-
вляемая в условиях рыночной экономики, подчиняется опре-
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деленным правилам, соответствующим механизмам рыночно-
го регулирования и интересам государства. Такие правила 
трансформируются в основополагающие принципы – исход-
ные положения в деятельности предприятий на рынке. Ком-
мерческая деятельность предприятий также подчиняется 
определенным принципам, которые необходимо учитывать 
для достижения поставленных целей. К ним относятся:

 • развитие и осуществление коммерческой деятельности 
на основе современных достижений в теории и практике мар-
кетинга-менеджмента;

 • эффективное обучение и мотивация труда специалистов 
коммерческой службы;

 • сочетание личной инициативы и высокой ответственно-
сти специалистов-коммерсантов;

 • подчиненность оперативной и тактической работы всех 
функциональных подразделений стратегическим целям пред-
приятия на рынке.

Рассмотрим содержание и значение каждого из указанных 
принципов.

Коммерческая деятельность, являясь самостоятельным ви-
дом функциональной деятельности предприятия, может реа-
лизовывать свою основную цель – получение прибыли в усло-
виях рыночных отношений, основываясь на рыночной фило-
софии бизнеса – теории и практике маркетинга-менеджмента.

Теория маркетингового управления представляет собой фи-
лософию управления, хозяйствования в условиях рынка, про-
возглашающую ориентацию производства на удовлетворение 
запросов конкретных потребителей. В более узком, предприни-
мательском смысле для коммерческих организаций, руковод-
ство которых в качестве главной цели своей деятельности про-
возглашает получение прибыли, под маркетингом понимается 
система управления производственно-сбытовой деятельностью 
предприятия, направленная на получение приемлемой величи-
ны прибыли посредством учета и активного влияния на рыноч-
ные условия.

Основные принципы маркетинга предполагают:
 • тщательный учет при принятии хозяйственных решений 

потребностей  сегмента(тов), состояния и динамики спроса и 
конъюнктуры рынка;

 • создание условий для максимального приспособления про-
изводства к требованиям рынка, структуры спроса исходя не из 
сиюминутной выгоды, а из стратегических целей предприятия;

 • активное воздействие на рынок, клиентов и потребителей.
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Важным условием реализации маркетинговых принципов 
является создание на предприятии эффективной системы ин-
формационно-аналитического обеспечения для принятия оп-
тимальных решений.

Знания, которыми обладает специалист, устаревают в совре-
менном обществе в течение 2–3 лет. Они требуют постоянного 
обновления и пополнения. Поэтому на предприятии должна 
быть создана эффективная система обучения (получение специ-
ального образования, повышение квалификации, посещение кра-
ткосрочных бизнес-семинаров, тренингов и т.д.). В этом случае 
создается основа для реального восприятия, понимания и анали-
за среды деятельности и принятия адекватных реальным услови-
ям хозяйствования решений, уменьшения факторов риска и 
предвидения развития предприятия на рынке в будущем.

Особыми и специальными знаниями должны обладать топ-
менеджеры, что возможно при получении знаний на уровне 
обучения не ниже магистратуры.

Соответственно труд специалистов, менеджеров и топ-
менеджеров должен соответствующим образом мотивировать-
ся через систему материальных, моральных и социальных 
вознаграждений за особый, высококвалифицированный труд.

В коммерческой работе востребованы только деловые и 
инициативные люди, способные решать поставленные задачи 
и преодолевать трудности, брать на себя ответственность. Как 
известно, суть коммерции состоит в актах купли-продажи, ко-
торые оформляются в виде договоров работниками коммерче-
ской службы предприятия. Поэтому коммерческая работа 
предполагает высокую ответственность за выполнение приня-
тых обязательств по сделкам купли-продажи. Реализация это-
го принципа создает репутацию не только коммерсанту, но и 
предприятию, которое он представляет.

В странах рыночной экономики распространена система 
управления, которая предполагает использование следующих 
принципов:

 • четко разграниченные сферы действий и соответствую-
щие полномочия между сотрудниками;

 • ответственность не концентрируется на верхнем уровне 
управления, а является частью компетенции сотрудников по 
сферам деятельности;

 • вышестоящая инстанция имеет право принимать только те 
решения, которые нижестоящие инстанции не вправе принимать.

Таким образом, ведущим принципом современной струк-
туры управления является «делегирование полномочий и от-
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ветственности», т.е. сотруднику предоставляется определен-
ная сфера деятельности, в рамках которой он обязан действо-
вать и принимать решения самостоятельно.

Важным условием эффективного осуществления коммер-
ческой деятельности является согласованность и подчинен-
ность оперативных и тактичных решений стратегической ли-
нии предприятия. Оно достигает успеха в том случае, если 
концентрирует все виды ресурсов на перспективных возмож-
ностях, определенных стратегией его деятельности на рынке, 
миссией и системой стратегических целей. При этом, все со-
трудники должны иметь четко очерченный круг задач, кото-
рые они решают на своем уровне в соответствии с общими 
стратегическими целями коммерческой деятельности пред-
приятия на рынке.

1.2. ÔÓÍÊÖÈÈ È ÑÒÐÓÊÒÓÐÀ ÊÎÌÌÅÐ×ÅÑÊÎÉ 
ÑËÓÆÁÛ ÏÐÅÄÏÐÈßÒÈß

1.2.1.Основные функции коммерческой службы предприятия.
1.2.2. Принципы специализации организационной структу-

ры коммерческой службы предприятия и факторы, ее опреде-
ляющие.

1.2.3. Организационное построение службы сбыта, службы 
маркетинга и службы материально-технического обеспечения.

Литература: 3, 8, 9, 12, 25, 26, 29.

1.2.1. Îñíîâíûå ôóíêöèè êîììåð÷åñêîé 
ñëóæáû ïðåäïðèÿòèÿ

Предпринимательская деятельность в сфере производства 
призвана одновременно выполнять две основные функции:

 • производственную – соединять факторы производства 
для выпуска продукции;

 • коммерческую – продавать и покупать с целью извлече-
ния прибыли.

Кроме указанных функций на предприятии выполняется 
также ряд других: управления процессами и персоналом, мар-
кетинговая, технологическая, финансового обеспечения, обес-
печения безопасности производства.



11

Коммерческая функция выполняется коммерческой служ-
бой предприятия, возглавляемой коммерческим директором. 
Данная служба, как правило, включает следующие отделы: 
маркетинга, сбыта, закупок (материально-технического обе-
спечения), внешнеэкономической деятельности. 

Содержание функций, выполняемых коммерческой служ-
бой предприятия, представлено на рис. 1.2.

Перечень отделов коммерческой службы предприятия и со-
держание их функций предопределяются выбранной страте-
гией деятельности предприятия на рынке, что позволяет прак-
тически реализовывать основные стратегические направления 
его развития.

Примечание. В структуру КСП могут входить и другие подразделения, 
например отдел логистики.

Риc. 1.2. Основные функции коммерческой службы предприятия
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Принципиально неверным является подход некоторых руко-
водителей предприятий к организационной реструктуризации 
без предварительной разработки ее концепции и стратегии.

На некоторых предприятиях (особенно машиностроитель-
ных) в коммерческую службу входит также отдел внешней ко-
операции и комплектации, у которого примерно такие же 
функции, так у отдела материально-технического обеспечения. 

1.2.2. Ïðèíöèïû ñïåöèàëèçàöèè îðãàíèçàöèîííîé 
ñòðóêòóðû êîììåð÷åñêîé ñëóæáû ïðåäïðèÿòèÿ è ôàêòîðû, 

åå îïðåäåëÿþùèå

Одним из основных элементов организации коммерческой 
деятельности является организационная структура – кон-
струкция организации, позволяющая управлять коммерческой 
деятельностью, обеспечивая устойчивые связи между струк-
турными элементами (звеньями) организации.

Хорошо сформированная организационная структура 
предприятия позволяет минимизировать издержки и исполь-
зовать перспективные возможности среды его деятельности. 
Несоответствующая среде деятельности предприятия органи-
зационная структура ставит под угрозу его дальнейшее разви-
тие. Церковь, сумевшая сделать свою структуру одновремен-
но и открытой к внешним воздействиям и стабильной, суще-
ствует уже 2000 лет.

Организационная структура предприятия является как бы 
его скелетом, вокруг которого формируются более мягкие тка-
ни – корпоративная культура и процесс принятия решений.

Структура организации может быть также определена как 
совокупность способов разделения труда между различными 
задачами и координации их выполнения.

В настоящее время наиболее часто используют функцио-
нальный и товарный принципы специализации коммерческих 
подразделений предприятия:

 • функциональная специализация – группировка подразде-
лений (групп, бюро, секторов, отделов) осуществляется по вы-
полняемым функциям;

 • товарная специализация – группировка подразделений по 
продуктам или товарам.

Преимущества и недостатки данных подходов специализа-
ции показаны в табл. 1.2.
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Таблица 1.2. Сравнительная характеристика функционального 
и товарного подходов к построению подразделений коммерческой 

службы предприятия 

Функциональная специализация Товарная специализация

Преимущества Недостатки Преимущества Недостатки

Освобождение 
руководителей от 
решения ряда 
специальных во-
просов.
Снижение по-
требности в спе-
циалистах широ-
кого профиля 

Сосредоточение 
работников на 
своих конкретных 
функциях, что 
приводит к суже-
нию видения пер-
спектив предприя-
тия в целом.
Требуется коорди-
нация деятельно-
сти отдельных 
подразделений

Облегчаются 
согласования 
деятельности 
внутри под-
разделений и 
оцен ка резуль-
татов работы

Большее потре-
бление финан-
совых и трудо-
вых ресурсов 

С увеличением размеров предприятия создаются условия 
для развития коммерческой службы (включая маркетинговую) 
и дифференциации подразделений. Углубление специализа-
ции ведет к росту объема однородных работ и возможности 
стандартизировать работы в коммерческой службе.

Формирование организационной структуры отделов, входящих 
в коммерческую службу предприятия, включает два аспекта:

 • определение места подразделения в структуре управления 
предприятием – установление соподчиненности и функций;

 • распределение функций между отдельными подразделе-
ниями и сотрудниками.

На построение организационной структуры отделов коммер-
ческой службы оказывают влияние четыре группы факторов.

Фаза жизненного цикла предприятия и стратегическая 
направленность деятельности предприятия: миссия, страте-
гические цели и задачи; организационная культура.

Организационная структура коммерческой службы пред-
приятия должна иметь такое построение, которое бы позволя-
ло осуществлять эффективную реализацию оперативных и 
тактических задач в соответствии с разработанной стратеги-
ей. Так, стратегия завоевания новых (внешних) рынков может 
потребовать новой организационной структуры коммерческой 
службы предприятия с включением в нее отдела внешнеэко-
номической деятельности.

Экономические факторы: уровень спроса на выпускаемую 
продукцию, объем производимой продукции, формы расчетов 
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за поставляемую (продаваемую) продукцию и закупаемые ма-
териально-технические ресурсы, доля мелких отправок и не-
транзитных партий отгрузки, доля поставок на экспорт, раз-
мер предприятия. С увеличением размеров предприятия соз-
даются условия для развития коммерческой службы (включая 
маркетинговую), дифференцируются подразделения.

Факторы организации производства: тип производства 
(индивидуальное, мелкосерийное, серийное, крупносерийное, 
массовое), уровень специализации, территориальное разме-
щение производства и складов. Углубление специализации ве-
дет к росту объема однородных работ и позволяет стандарти-
зировать работы в коммерческой службе.

Технические факторы: используемая техника, технологии, 
отраслевая структура, назначение и количество выпускаемой 
продукции и потребляемых материально-технических ресурсов.

Многообразие факторов, воздействующих на структуру 
коммерческой службы, приводит к значительному разнообра-
зию схем организационных структур отделов маркетинга, 
сбыта, закупок (материально-технического обеспечения). 

1.2.3. Îðãàíèçàöèîííîå ïîñòðîåíèå ñëóæáû ñáûòà, ñëóæáû 
ìàðêåòèíãà è ñëóæáû ìàòåðèàëüíî-òåõíè÷åñêîãî îáåñïå÷åíèÿ

Максимально приближенным к реализации коммерческих 
целей предприятия является отдел сбыта готовой продукции.

На предприятиях с неширокой номенклатурой, но с большим 
или средним объемом выпускаемой продукции структуру отделов 
сбыта можно охарактеризовать как функциональную (рис. 1.3).

Для крупных предприятий с широкой номенклатурой про-
изводства и значительным объемом выпуска продукции 

Рис. 1.3. Функциональная структура отдела сбыта



254

ÎÃËÀÂËÅÍÈÅ

ПРЕДИСЛОВИЕ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3

1. КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ПРЕДПРИЯТИЯ . . . . 4

1.1. Сущность, содержание и принципиальные подходы к осуще-
ствлению коммерческой деятельности предприятия . . . . . . . . . . .  4

1.1.1. Сущность коммерческой деятельности и ее место в функ-
циях предприятия . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  4
1.1.2. Содержание коммерческой деятельности предприятия  6
1.1.3. Основные принципы коммерческой деятельности пред-
приятия . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  7

1.2. Функции и структура коммерческой службы предприятия . . . .  10
1.2.1. Основные функции коммерческой службы предприятия  10
1.2.2. Принципы специализации организационной структуры ком-
мерческой службы предприятия и факторы, ее определяющие . . .  12
1.2.3. Организационное построение службы сбыта, службы мар-
кетинга и службы материально-технического обеспечения . . . . .  14

1.3. Информационно-аналитическое обеспечение коммерческой 
деятельности  предприятия . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  18

1.3.1. Сущность информационно-аналитического обеспечения 
и  классификация коммерческой информации . . . . . . . . . . . . .  19
1.3.2. Комплексное исследование рынка как основа информа-
ционно-аналитического обеспечения коммерческой деятель-
ности предприятия  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  25
1.3.3. Информация о поставщиках и посредниках предприя тия-
товаропроизводителя  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  27
1.3.4. Современные информационные технологии в коммер-
ческой деятельности . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  32

1.4. Ассортиментная политика предприятия . . . . . . . . . . . . . . . . .  38
1.4.1. Сущность ассортиментной политики и содержание 
работы по формированию ассортимента. . . . . . . . . . . . . . . . . .  38
1.4.2. Инновации в ассортименте предприятия . . . . . . . . . . . .  42
1.4.3. Методы оценки конкурентоспособности продукции  . . . .  47

1.5. Сбытовая коммерческая деятельность предприятия  . . . . . . .  55
1.5.1. Содержание и функции сбыта . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  56
1.5.2. Система сбыта предприятия  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  58
1.5.3. Сбытовая стратегия предприятия . . . . . . . . . . . . . . . . . .  67

1.6. Коммерческая деятельность по закупкам материальных ресурсов  70
1.6.1. Содержание и функции коммерческой деятельности пред-
приятия по обеспечению материальными ресурсами . . . . . . . . .  70
1.6.2. Планирование коммерческой деятельности предприятия 
по  обеспечению материальными ресурсами . . . . . . . . . . . . . . . . . 73



1.6.3. Содержание и особенности коммерческой деятельности 
предприятия по закупкам материальных ресурсов . . . . . . . . . .  87
1.6.4. Организация и проведение государственных закупок 
в Республике Беларусь  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  90

2. СТРАТЕГИЧЕСКИЕ ВОПРОСЫ УПРАВЛЕНИЯ 
КОММЕРЧЕСКИМИ БИЗНЕС-ПРОЦЕССАМИ  . . . . . . . . . . 110

2.1. Современные тенденции в построении организационных 
структур предприятий  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  110

2.1.1. Характеристики матричной организационной структуры  110
2.2. Аутсорсинг в коммерческой деятельности предприятия . . . .  115

2.2.1. Истоки и понятие аутсорсинга . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  115
2.2.2. Факторы выбора между производством и приобретением  121
2.2.3. Инсорсинг – стратегия включения в организационную 
структуру новых бизнес-процессов  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  125
2.2.4. Структура, контроль и регулирование исполнения обя-
зательств по контракту об аутсорсинге . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  127
2.2.5. Критерии выбора поставщика услуг аутсорсинга . . . . .  128
2.2.6. Влияние глобальных мировых тенденций на развитие 
аутсорсинга . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  130

3. ЗАДАНИЯ ДЛЯ АУДИТОРНЫХ ЗАНЯТИЙ И САМОСТО-
ЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 133

3.1. Сущность, содержание и принципиальные подходы к осу-
ществлению ком мерческой деятельности предприятия . . . . . . . .  133
3.2. Функции и структура коммерческой службы предприятия . . . .  137
3.3. Информационно-аналитическое обеспечение коммерческой 
деятельности предприятия  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  145
3.4. Разработка ассортиментной политики предприятия  . . . . . . .  146
3.5. Сбытовая коммерческая деятельность предприятия  . . . . . . .  157
3.6. Коммерческая деятельность по закупкам материальных 
ресуров  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  169
3.7. Аутсорсинг в коммерческой деятельности предприятий   . . .  204

ПРИЛОЖЕНИЯ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 205

ЛИТЕРАТУРА . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 251



Учебное издание

Пигунова Ольга Владимировна
Науменко Екатерина Платоновна

КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ПРЕДПРИЯТИЯ

Учебное пособие

Редактор П.И. Новодворский
Художественный редактор В.А. Ярошевич

Технический редактор Н.А. Лебедевич
Корректор Т.К. Хваль

Компьютерная верстка А.И. Стебули

Подписано в печать 12.07.2014. Формат 84×108/32. Бумага офсетная. 
Гар ни тура «Times New Roman». Офсетная печать. Усл. печ. л. 13,44.

Уч.-изд. л. 14,09. Тираж 700 экз. Заказ 310.
Республиканское унитарное предприятие «Издательство “Вышэйшая шко ла”». 

Свидетельство о государственной регистрации издателя, изготовителя, 
распространителя печатных изданий № 1/3 от 08.07.2013. 

Пр. Победителей, 11, 220048, Минск.
e-mail: market@vshph.com   http://vshph.com

Открытое акционерное общество «Красная звезда».
Свидетельство о государственной регистрации издателя, изготовителя, 

распространителя печатных изданий № 2/7 от 28.10.2013. 
1-й Загородный пер., 3, 220073, Минск.



 
 
    
   HistoryItem_V1
   TrimAndShift
        
     Range: all pages
     Create a new document
     Trim: fix size 4.921 x 7.480 inches / 125.0 x 190.0 mm
     Shift: none
     Normalise (advanced option): 'improved'
      

        
     32
            
       D:20160718164641
       538.5827
       125x190
       Blank
       354.3307
          

     Tall
     1
     1
     Full
     422
     281
    
     None
     Up
     0.0000
     0.0000
            
                
         Both
         1
         AllDoc
         144
              

       CurrentAVDoc
          

     Uniform
     0.0000
     Top
      

        
     QITE_QuiteImposingPlus2
     Quite Imposing Plus 2 2.0
     Quite Imposing Plus 2
     1
      

        
     257
     256
     257
      

   1
  

 HistoryList_V1
 qi2base





