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Введение 

Логистика — сравнительно молодая наука. Особен-
но бурно развивалась она в период Второй мировой 
войны, когда была применена для решения задачи чет-
кого взаимодействия оборонной промышленности, 
тыловых и снабженческих баз и транспорта с целью 
своевременного обеспечения армии вооружением и 
продовольствием. Впоследствии понятия и методы ло-
гистики нашли применение в производстве и сфере 
товарного обращения.  

Основной потенциал логистики заложен в рациона-
лизации управления потоками материалов, информации, 
энергии и финансов. Поэтому объектом изучения ком-
мерческой логистики являются материальные потоки и 
сопутствующие им информационные, финансовые и 
сервисные потоки на макро- и микроуровне, а предме-
том — оптимизация материальных и сопутствующих им 
потоков в сфере товарного обращения.  

Учебная дисциплина «Коммерческая логистика» от-
носится к вариативной части профессионального цик-
ла дисциплин. Для изучения данной дисциплины 
необходимы знания, умения и навыки, формируемые 
предшествующими дисциплинами: 

• экономические основы логистики и управления
цепями поставок — основные экономические катего-
рии в логистике, применение экономических терми-
нов, законов и теорий, владеть методами экономиче-
ской теории;  

• основы логистики и управления цепями поста-
вок — основные положения концепции логистики, 
применение логистического подхода в производствен-
ной и торговой сфере, владеть методами логистики;  

• теория менеджмента — управление человечески-
ми ресурсами предприятий для решения задач логи-
стики.  
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Наименования последующих учебных дисциплин: 
логистика в транспортных системах; логистика склади-
рования; логистика распределения; контроллинг и 
управление логистическими рисками; управление це-
пями поставок. Для изучения вышеперечисленных 
дисциплин необходимо опираться на знания, умения и 
навыки, полученные в ходе освоения дисциплины 
«Коммерческая логистика». 

 
Цели учебной дисциплины «Коммерческая логи-

стика»:  
• освоение студентами теоретических знаний в об-

ласти коммерческой деятельности и логистики: кон-
цепции, методы и модели рациональной организации 
торговых процессов;  

• формирование компетенций, позволяющих при-
нимать эффективные решения в профессиональной 
деятельности бакалавров профиля «Логистика» в части 
организации товародвижения в сфере товарного об-
ращения;  

• выработка у студентов развитых представлений о 
применении теории логистики в практической дея-
тельности.  

 
Задачи дисциплины:  
• выработать у студентов представление о системе 

товародвижения в сфере товарного обращения как о 
едином технико-технологическом и планово-
экономическом интегрированном механизме, обеспе-
чивающем продвижение товаров от производства до 
потребителя;  

• обучить студентов основам логистического 
подхода к организации товародвижения в торговле 
(закупок, продаж, транспортировки и складирования 
товаров). 
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В результате освоения дисциплины студент  
должен знать: 
• теоретико-методологические основы коммерче-

ской логистики; 
• особенности управления материальными пото-

ками в функциональных областях логистики.  
 
должен уметь: 
• принимать решения по размещению складов; 
• решать задачи, связанные с организацией това-

роснабжения и транспортировки грузов;  
• формулировать требования к транспорту, к си-

стемам хранения и складской обработки грузов; 
• организовывать логистические процессы на 

складах предприятий торговли;  
• принимать решения по определению уровня 

товарных запасов, по уровню логистического сервиса, а 
также решать ряд других задач для совершенствования 
товаропроводящих систем.  

 
Предлагаемая программа курса предусматривает 

следующие основные формы проведения занятий: лек-
ции, семинары (в форме опроса, дискуссии, деловых 
игр), индивидуальные и групповые консультации, са-
мостоятельная работа студентов. Формы промежуточ-
ного контроля — устный опрос, тестирование и напи-
сание контрольных работ. Итоговый контроль 
осуществляется в форме экзамена.  

Для закрепления полученных теоретических знаний 
студенты самостоятельно решают ситуационные задачи 
по направлениям: управление транспортировкой гру-
зов; организация складской деятельности; управление 
запасами и закупками.  

Настоящее учебное пособие состоит из четырех 
разделов.  
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В первом разделе — «Основы коммерческой дея-
тельности» — рассмотрены методологические аспекты 
коммерческой деятельности, основные понятия и тер-
мины, характеристика субъектов коммерческой дея-
тельности. 

Второй раздел — «Основы коммерческой логисти-
ки производственного предприятия» — содержит ма-
териалы об управлении материальными потоками на 
предприятии, особенностях взаимодействия между 
подразделениями предприятиями в условиях рынка 
продавца и покупателя.  

В третьем разделе — «Логистический подход к управ-
лению материальными потоками в сфере товарного об-
ращению» — приведены основные сведения о методоло-
гии управления и совершенствования потоков 
логистических систем в оптовой и розничной торговле. 

В четвертом разделе — «Применение концепции 
логистики в отраслях и сферах коммерческой деятель-
ности» — представлены сведения об особенностях 
управления потоками в туризме, общественном пита-
нии и при обращении твердых бытовых отходов.  

После каждой темы размещены контрольные во-
просы, тест и литература (использованная и рекомен-
дуемая по теме). Последовательность работы с учебным 
пособием следующая. После проработки материала 
отдельной темы следует ответить на вопросы для само-
контроля. Для закрепления материала обучающийся 
может работать с тестовыми вопросами двумя типов.  

Первый тип — вопрос совпадает с учебными мате-
риалами (прямой ответ есть в тексте темы). Второй тип 
(повышенной сложности) — вопрос на понимание 
учебного материала, чтобы ответить на них, нужно по-
нять учебный материал и сформулировать собственное 
знание для понимания логистических процессов на 
предприятиях. Ответы на тестовые вопросы можно  
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обсудить на странице автора в социальной сети 
(http://vk.com/levkin.omsk).  

Для методического обеспечения учебного процесса 
используется учебный сайт доцента кафедры «Эконо-
мика транспорта, логистики и управления качеством» 
Левкина Григория Григорьевича www.tovarovedenie. 
org, где размещены презентации лекций по изучаемой 
дисциплине, ситуационные задачи, ссылки на полез-
ные сайты. Учебное пособие издается в комплексе с 
методическими указаниями дисциплины (http:// 
biblioclub.ru/index.php?page =book&id= 210350 &sr=1).  
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Глава 1.  
Основы коммерческой деятельности 

Тема 1. Понятие коммерческой 
деятельности 

1.1. Сущность коммерческой деятельности 
1.2. Торговля и ее роль в сфере товарного обращения 

1.1. Сущность коммерческой деятельности 

Коммерческая деятельность — это вид предприни-
мательской деятельности. Коммерция — в переводе с 
латинского языка означает торговля, но является поня-
тием более широким.  

Одним из источников возникновения логистики с 
исторической точки зрения можно считать торговлю, 
так как купцы с древних времен организовывали пере-
мещение партий товаров между регионами.  

Еще одна точка зрения в отношении формирова-
ния логистики как сферы хозяйственной деятельности 
и собственно термина «логистика». Всем известно такое 
слово, как лоджия. Во французской транскрипции сло-
во логистика звучит как «лоджистик», что в переводе на 
русский язык означает «дом или домашнее хозяйство». 
Так вот, во французской армии логисты-снабженцы 
именовались «лоджистиками», а в русской царской ар-
мии — квартирмейстерами.  

Исходной позицией в этом направлении может 
служить также управление домашним хозяйством, и 
при ближайшем рассмотрении мы можем увидеть, что 
в любом современном домашнем хозяйстве (и в городе 
и в сельской местности) присутствует множество про-
цессов, связанных с управлением материальными пото-
ками и запасами. 
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Применение концепции логистики при анализе 
функционирования домашних хозяйств заключается в 
нахождении новых путей повышения эффективности 
использования торгового и производственного капита-
ла, формирования ассортимента розничной торговой 
сети, а также в обеспечении конкурентоспособности 
всех участников сферы товарного обращения.  

 В России чаще главными логистами в семье явля-
ются хозяйки, так как они планируют поставки и закуп-
ки продуктов питания. Это ежедневная работа, которая 
на первый взгляд кажется простой, но на самом деле, 
как и на предприятиях, требует точных расчетов и 
своевременного пополнения запасов. И здесь также 
есть материальные и связанные с ними финансовые и 
информационные потоки.  

Коммерческая деятельность направлена на органи-
зацию актов купли-продажи с целью получения при-
были и удовлетворения потребностей покупателей. 
В современной литературе часто смешивают понятия: 
предпринимательство, коммерческая деятельность и 
торговля, что необоснованно, так как каждое их этих 
понятий имеет свою область применения (рис. 1). 
 

  
Рис. 1. Соотношение предпринимательства, коммерческой  

деятельности и торговли 
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Предпринимательство — это организация эконо-
мической, производственной и иной деятельности, 
приносящей предпринимателю доход. Предпринима-
тель создает предприятие и осуществляет текущее 
управление его хозяйственной деятельностью. Ком-
мерческая деятельность — более узкое понятие, чем 
предпринимательство, то есть одна из сторон пред-
принимательской деятельности.  

В сравнении с торговлей, коммерческая деятель-
ность понятие экономически более широкое и пред-
ставляет собой обширную сферу деятельности пред-
приятий, направленную на организацию процессов 
купли-продажи товаров. В основе торговли всегда ле-
жит коммерческая деятельность, но не все виды ком-
мерческой деятельности сводятся только к торговле.  

Из этого вытекает, что коммерческая работа в сфере 
товарного обращения понятие более широкое, чем 
простая купля-продажа товара. Чтобы акт купли-
продажи состоялся, специалисту коммерции необхо-
димо изучить спрос населения и рынок сбыта товаров, 
наладить с поставщиками и покупателями хозяйствен-
ные связи, организовать транспортировку товаров, а 
также рекламно-информационную работу по сбыту 
или продаже товаров. 

Кроме знаний в области экономики и управления, 
специалист коммерции должен обладать рядом специ-
фических навыков в области делового общения и пере-
говоров, уметь принимать нестандартные решения при 
закупке и продаже товаров. 

Профессиональная деятельность специалиста ком-
мерции осуществляется в сфере товарного обращения, 
которая начинается со сбыта готовой продукции про-
изводственными предприятиями и заканчивается про-
дажей товаров конечным покупателям в розничной 
торговле. Специалист коммерции на основе професси-
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ональных знаний должен обеспечить эффективную 
коммерческую деятельность и тем самым способство-
вать решению важной социально-экономической зада-
чи — удовлетворению потребностей покупателей. 

Объектами коммерческой деятельности являются 
товары и услуги, подлежащие купле-продаже или об-
мену в сфере товарного обращения. Предметом ком-
мерческой деятельности является купля-продажа това-
ров (рис. 2).  

 

 
Рис. 2. Объект и предмет коммерческой деятельности 

 
Основные виды коммерческой деятельности: орга-

низационно-коммерческая; товароведно-экспертная; 
маркетинговая; торгово-экономическая; аналитическая; 
торгово-закупочная; внешнеторговая.  

Выделяют также разновидности коммерческой дея-
тельности.  

Во-первых, закупка товаров с целью их дальнейшей 
перепродажи. Работа, связанная с закупками, включает 
следующие основные операции: планирование заку-
пок; организация приобретения товаров и доставка их 
на предприятие; регулирование размеров материаль-
ных запасов.  
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Во-вторых, продажа товаров или услуг. Функцию 
продажи выполняет специальная служба предприятия, 
которая организует выполнение следующих операций: 
формирование партий отгрузки; продвижение товара 
на рынок; поиск клиентов; оформление отношений с 
покупателями (клиентами). В современных условиях 
успех этой деятельности зависит от использования 
маркетинга и логистики. 

В третьих, торгово-посредническая деятельность на 
потребительском рынке, то есть, оптовая и розничная 
торговля. Участие посредников в товародвижении яв-
ляется необходимым условием, так как обеспечивает 
более широкий доступ потребителей к товару. 

Таким образом, коммерческая деятельность является 
необходимым условием обеспечения конечных потре-
бителей товарами и услугами в сфере товарного обра-
щения и связана с выполнением следующих операций: 
у изготовителей — подготовка продукции к отправке, 
ее документальное оформление, отпуск и отгрузка; на 
складах посредников — приемка товаров, хранение, 
формирование комплектных партий, отгрузка; в мага-
зинах — приемка товаров по количеству и качеству, 
хранение, размещение на прилавках, продажа товаров 
конечным покупателям.  

1.2. Торговля и ее роль  
в сфере товарного обращения 

Торговля — особая деятельность людей, связанная 
с осуществлением актов купли-продажи товаров и 
представляющая собой совокупность операций, 
направленных на обеспечение покупателей в процессе 
торгового обслуживания.  

Торговля служит источником поступления денеж-
ных средств в государственный бюджет и является ос-
новой финансовой стабильности государства. Совре-
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менная торговая деятельность осуществляется в сфере 
товарного обращения специализированными оптовы-
ми и розничными торговыми предприятиями, следова-
тельно, различают оптовую и розничную торговлю.  

Оптовая торговля — это реализация товаров круп-
ными партиями для дальнейшей перепродажи. Товары 
при этом в конечное потребление не поступают.  

Розничная торговля — это реализация товаров ко-
нечному потребителю для личного или семейного ис-
пользования, что является завершающим звеном в 
сфере товарного обращения. На предприятиях роз-
ничной торговли завершается процесс кругооборота 
финансовых средств, вложенных в производство и со-
здается экономическая основа для возобновления про-
изводства.  

По характеру выполняемых операций процессы, со-
вершаемые в сфере товарного обращения, можно под-
разделить на два основных вида: коммерческие и тех-
нологические (рис. 3). 
 

 
Рис. 3. Коммерческие и технологические процессы  

в сфере товарного обращения 
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Коммерческие процессы связаны с куплей-
продажей товаров или не связаны, но обеспечивают 
непрерывность торгового процесса и не имеют произ-
водственного характера. 

 
Коммерческие процессы можно подразделить на 

следующие разновидности: 
• изучение и прогнозирование покупательского 

спроса; 
• выявление и изучение источников поступления и 

поставщиков товаров; 
• установление рациональных хозяйственных свя-

зей с поставщиками товаров, включая заключение до-
говоров на поставку товаров, разработку и представле-
ние заявок и заказов на товары, организацию контроля 
за выполнением договорных обязательств, различные 
формы коммерческих расчетов; 

• организация и проведение оптовых закупок това-
ров у разных поставщиков (на оптовых ярмарках, то-
варных биржах, аукционах, у изготовителей продукции, 
торговых посредников);  

• организация оптовой и розничной продажи, 
включая формы и методы продажи товаров; 

• рекламно-информационная деятельность по сбы-
ту товаров; 

• формирование торгового ассортимента на скла-
дах и в магазинах;  

• управление товарными запасами. 
Технологические процессы — это процессы, свя-

занные с движением товара и являющиеся продолже-
нием процессов производства в сфере товарного об-
ращения (перевозка, хранение, погрузка, разгрузка, 
упаковка, фасовка, подсортировка). Они представляют 
собой единство трех элементов: живого труда; средств 
труда; предметов труда.  
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Живой труд в сфере товарного обращения может 
осуществляться работниками с разным уровнем обра-
зования.  

Средствами труда в торговле служат вещи, при по-
мощи которых человек воздействует на предмет своего 
труда и видоизменяет его. К средствам труда относят 
орудия труда, а также торговые здания, склады и транс-
порт. Орудиями труда в торговле являются кассовые 
аппараты, торгово-технологическое оборудование и др.  

К предметам труда относят находящиеся в обраще-
нии товары и тару.  

Кроме коммерческих и технологических процессов 
в торговле выполняются также дополнительные торго-
вые услуги, так как осуществление актов купли-продажи 
сопровождается разнообразными операциями по об-
служиванию покупателей.  

По своему функциональному содержанию допол-
нительные торговые услуги могут быть отнесены как к 
технологическим, так и к коммерческим процессам. 
Услуги оказываются как изготовителями и оптовиками 
(к примеру, для розничного предприятия), так и по от-
ношению к конечному потребителю. Конечному по-
купателю могут оказываться следующие услуги: достав-
ка товаров на дом, установка и настройка 
оборудования, прием заказов и т. д.  

Коммерческая деятельность является важнейшей со-
ставляющей сферы товарного обращения. Результат 
деятельности коммерческой службы предприятия — 
получение прибыли и удовлетворение потребностей 
покупателей.  

 
Список использованных источников 

1. Чкалова О. В. Торговое предприятие: Учебное пособие /  
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15 



2. Осипова Л. В. Основы коммерческой деятельности: 
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Банки и биржи, ЮНИТИ, 1997. 324 с. 

3. Панкратов Ф. Г. Коммерческая деятельность: Учебник / 
Ф. Г. Панкратов. М.: Дашков и Ко, 2005. 504 с.  
 
Контрольные вопросы 
1. Определение коммерческой деятельности.  
2. Сущность и содержание оптовой и розничной 

торговли.  
3. Отличие коммерческой деятельности от пред-

принимательства.  
4. Объект и предмет коммерческой деятельности.  
5. Что такое сфера товарного обращения? 
6. Отличие понятий «торговля» и «коммерция». 
 

Контрольный тест 
1. В переводе с латинского Коммерция означает: 
а) предпринимательство;  
б) торговля;  
в) закупка;  
г) продажа. 
2. Коммерческая деятельность: 
а) отождествляется с предпринимательством;  
б) более узкое понятие, чем предпринимательство; 
в) не имеет отношения к предпринимательству. 
3. Коммерческая работа в торговле: 
а) связана только с куплей-продажей товара;  
б) понятие более широкое, чем купля-продажа то-

варов; 
в) связана только со складированием и хранением в 

сфере товарного обращения. 
4. Основная сфера профессиональной деятель-

ности специалиста коммерции: 
а) сфера товарного обращения;  
б) промышленность; 
в) строительство. 
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5. Объектами коммерческой деятельности яв-
ляются: 

а) товары; 
б) услуги; 
в) купля-продажа товаров. 
6. Предметом коммерческой деятельности явля-

ется: 
а) продовольственные и непродовольственные то-

вары;  
б) реализация товаров;  
в) купля-продажа товаров. 
7. Основные виды профессиональной деятель-

ности специалиста коммерции: 
а) организационно-коммерческая; 
б) организация производства и подбор персонала; 
в) товароведно-экспертная;  
г) маркетинговая;  
д) торгово-экономическая;  
е) аналитическая;  
ж) торгово-закупочная;  
з) внешнеторговая.  
и) управление финансами.  
8. К разновидностям коммерческой деятельно-

сти относят:  
а) закупку;  
б) финансово-экономическую деятельность; 
в) продажу;  
г) торгово-посредническую деятельность;  
д) управление материальными потоками на пред-

приятии.  
9. Оптовая торговля осуществляет: 
а) конечную реализацию товаров; 
б) продажу товаров крупными партиями для даль-

нейшей перепродажи; 
в) закупку товаров в розничной сети. 
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Тема 2. Коммерческие сделки на рынке 
товаров и услуг 

2.1. Сущность коммерческой сделки 
2.2. Виды коммерческих договоров 

2.1. Сущность коммерческой сделки 

Совершение сделки — ответственный момент ком-
мерческого процесса в логистической цепи при доведе-
нии товаров от производителей к потребителям в сфере 
товарного обращения. Для выполнения акта купли-
продажи необходимо согласие покупателя в отношении 
ассортимента, условий поставки, качества и количества 
товаров, цены. Такому соглашению предшествуют пере-
говоры между продавцом и покупателем, которые завер-
шаются коммерческой сделкой. Следовательно, сделка — 
это договоренность продавца и покупателя об условиях, 
на которых товары могут быть переданы покупателю.  

Коммерческие сделки могут заключаться по всей то-
варопроводящей цепи: между поставщиком сырья и про-
изводственным предприятием; между производителем 
товара и оптовым посредником; производителем товара и 
розничным торговым предприятием; производителем 
товара и конечным потребителем; оптовым посредником 
и розничным торговым предприятием; розничным тор-
говым предприятием и конечным покупателем. 

Этапы коммерческой сделки включают в себя: по-
иск и выбор деловых партнеров; согласование условий 
сделки; заключение и исполнение договора.  

Поиск и выбор деловых партнеров может осу-
ществляться двумя путями.  

Путь 1. Детальный анализ рынка, подбор постав-
щиков или покупателей, а затем при помощи компью-
терной обработки данных и специальных методов 
окончательно выбираются контрагенты.  
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Путь 2. Поиск и выбор поставщиков за счет специ-
альных действий службы снабжения или закупок, 
направленных на активизацию конкуренции между по-
тенциальными поставщиками, которые особым обра-
зом извещаются о том, что предприятие-покупатель 
ведет поиск источника поставок. К примеру, объявле-
ние тендера (торгов) путем размещения информации в 
средствах печати, на собственном сайте или на элек-
тронном аукционе, где побеждает поставщик, предло-
живший наименьшую цену (в отличие от классическо-
го аукциона в соответствии со статьей 447 ГК РФ).  

Инициатива к совершению коммерческой сделки 
может исходить и от продавца и от покупателя.  

Предложение продавца может быть представлено в 
виде оферты, которая рассылается потенциальным по-
купателям. В том случае, если покупатель готов купить 
товар, то он отправляет продавцу акцепт, то есть под-
тверждение. От покупателя к продавцу может исходить 
заявка, а продавец в случае принятия решения о прода-
же отправляет ответ на заявку.  

Документом, подтверждающим заключение сделки, 
является договор. После его подписания осуществляет-
ся выполнение условий сделки, в соответствии с поло-
жениями договора, а также контроль исполнения дого-
ворных обязательств.  

2.2. Виды коммерческих договоров 

Юридическое оформление сделки завершается 
заключением договора, положения которого зафик-
сированы в Гражданском кодексе РФ. Коммерческий 
договор составляется в основном в письменной фор-
ме на бумажном носителе, но может быть заключен 
путем использования электронной почты и факса,  
а также в устной форме.  
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Наиболее распространенными в торговле являются 
двух- и многосторонние договоры — купля-продажа, 
аренда, страхование, подряд, совместная деятельность и 
т. д. Для заключения таких договоров необходимо со-
гласование воли двух или более сторон. 

В зависимости от наличия или отсутствия в догово-
ре указания на срок исполнения, либо возможности его 
определения из содержания, договоры подразделяются 
на определенно-срочные и неопределенно-срочные. 

В определенно-срочном договоре срок исполнения 
обязательств либо указан, либо может быть определен 
из его содержания.  

Обязательство по неопределенно-срочному дого-
вору должно быть исполнено в разумный срок после 
возникновения необходимости выполнения обязатель-
ства (п. 2 ст. 314 ГК РФ).  

В коммерческом договоре определяется объем прав 
и обязанностей участников коммерческой сделки, по-
рядок и условия исполнения обязательств, ответствен-
ность за их неисполнение или ненадлежащее исполне-
ние. Различают две группы коммерческих договоров: 
договоры по передаче имущества; договоры по оказа-
нию услуг. 

Группа 1. Договоры по передаче имущества: дого-
вор купли-продажи; договор поставки; договор постав-
ки товаров для федеральных государственных нужд; 
договор контрактации; договор мены; договор аренды; 
договор розничной купли-продажи.  

Договор купли-продажи. Во внутренней и междуна-
родной торговле наиболее распространен и предполагает 
разовую поставку товаров. По договору купли-продажи 
одна сторона (продавец) обязуется передать вещь (товар) 
в собственность другой стороне (покупателю), а покупа-
тель обязуется принять этот товар и уплатить за него 
определенную денежную сумму (цену). 
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Договор поставки. Является разновидностью дого-
вора купли-продажи товаров, заключается на длитель-
ный срок.  

Договор поставки товаров для федеральных госу-
дарственных нужд. Поставка товаров по договору осу-
ществляется для Министерства обороны РФ, МИДа 
РФ, МЧС, пополнения резервных запасов, для бюд-
жетных организаций. Закупка осуществляется путем 
обязательного объявления конкурсных торгов, аукцио-
на или запроса котировок.  

Договор контрактации. Является одной из форм 
хозяйственных связей между производителями сельско-
хозяйственной продукции и заготовителями. По дого-
вору контрактации производитель обязуется передать 
готовую продукцию заготовителю (коммерческому по-
среднику). Предметом договора контрактации является 
продукция в сыром виде или прошедшая первичную 
обработку. Чаще всего договор контрактации предше-
ствует договору поставки или купли-продажи.  

Договор мены. По договору мены каждая из сторон 
обязуется передать в собственность другой стороне 
один товар в обмен на другой. Каждая из сторон при-
знается продавцом товара, который она обязуется пере-
дать, и покупателем товара, который она обязуется 
принять в обмен. Неофициальным названием мены как 
торговой сделки в РФ является бартер.  

Договор аренды. По договору аренды арендодатель 
обязуется предоставить арендатору имущество за плату 
во временное владение и пользование. Выделяют сле-
дующие разновидности договора аренды: договор про-
ката; договор аренды транспортных средств; договор 
аренды зданий и сооружений; договор аренды пред-
приятия; договор финансовой аренды (лизинг). Дого-
вор аренды заключается на определенный срок. Если 
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срок аренды не определен, договор считается заклю-
ченным на неопределенный срок. 

Договор розничной купли-продажи. По этому до-
говору продавец, осуществляющий продажу товаров в 
розницу, обязуется передать покупателю товар, предна-
значенный для личного, семейного, домашнего или 
иного пользования, не связанного с предприниматель-
ской деятельностью. Договор розничной купли-
продажи является публичным договором, то есть про-
дажу товаров продавец должен осуществлять в отно-
шении каждого, кто к нему обратится. Договор счита-
ется заключенным с момента выдачи продавцом 
покупателю кассового или товарного чека. Отсутствие 
у покупателя кассового чека не лишает его возможно-
сти ссылаться на свидетельские показания в подтвер-
ждение факта покупки товара.  

Группа 2. Договоры по оказанию услуг: договор ко-
миссии; агентский договор; договор перевозки; договор 
хранения; договор страхования; договор транспортной 
экспедиции; договор коммерческой концессии.  

Договор комиссии. По договору комиссии одна 
сторона (комиссионер) обязуется по поручению другой 
стороны (комитента) за вознаграждение совершить од-
ну или несколько сделок от своего имени, но за счет 
комитента. 

Агентский договор. По агентскому договору одна 
сторона (агент) обязуется за вознаграждение совершить 
по поручению другой стороны (принципала) опреде-
ленные действия. Предметом агентского договора явля-
ется оказание посреднических услуг. Агент не покупает 
и не продает товар, но способствует его продаже. Раз-
личают виды агентов: агент промышленный, агент 
сбытовой, агент торговый и агент универсальный.  

Договор перевозки. Перевозка грузов, пассажиров 
и багажа осуществляется на основании договора пере-
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возки. Обязанность по погрузке (выгрузке) груза мо-
жет быть возложена как на отправителя (получателя), 
так и на транспортную организацию. На разных видах 
транспорта оформляются специфические договоры. 
К примеру, на морском транспорте составляется коно-
самент.  

Договор хранения. По договору хранения одна сто-
рона (хранитель) обязуется хранить вещь, переданную 
ей другой стороной (поклажедателем), и возвратить эту 
вещь в сохранности (п. 1 ст. 886 ГК РФ). Предметом 
договора являются услуги по хранению, которые хра-
нитель оказывает поклажедателю. Объектом самой 
услуги выступают разнообразные вещи, способные к 
пространственному перемещению. В оптовой торговле 
услугами хранения пользуются торговцы без складов, а 
услугу оказывают склады ответственного хранения.  

Договор страхования. Страхование — это вид дея-
тельности, при которой граждане и организации (страхо-
ватели) заранее страхуют себя и свое имущество от не-
благоприятных последствий путем внесения денежных 
взносов в фонд специализированной организации 
(страховщика), оказывающей страховые услуги. При 
наступлении указанных последствий эта организация 
выплачивает страхователю или иному лицу обуслов-
ленную сумму. В предпринимательской деятельности 
страхуется коммерческий риск.  

Договор транспортной экспедиции. Является раз-
новидностью транспортных договоров. Экспедицион-
ную деятельность следует рассматривать в качестве 
вспомогательной по отношению к транспортной дея-
тельности. Она включает в себя следующие виды ра-
бот: упаковка и маркировка грузов; погрузка и выгрузка; 
доставка грузов к месту отправления.  

Договор коммерческой концессии. В переводе на 
русский язык concession (лат.) означает разрешение или 
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уступку. Этот термин является синонимом термина 
«франчайзинг». Означает систему договорных отно-
шений крупных предприятий с мелкими торговыми 
предприятиями, при которых мелким предприятиям за 
определенную плату передаются технологии организа-
ции продаж, ноу-хау и возможность пользоваться то-
варным знаком на определенной территории. Это поз-
воляет крупным предприятиям значительно расширить 
географию продаж.  

Сделка является ключевым этапом коммерческой 
деятельности на рынке товаров и услуг. В результате 
заключения сделки возникают хозяйственные связи в 
оптовой и розничной торговле. Коммерческий договор 
фиксирует соглашения, достигнутые в результате за-
ключения сделки.  
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Контрольные вопросы 
1. Сущность коммерческой сделки. 
2. Этапы проведения коммерческой сделки и их со-

держание.  
3. Два способа поиска и выбора поставщика товара.  
4. Назначение договора в коммерческой деятельности.  
5. Две группы коммерческих договоров, отличие.  
6. Виды договоров, заключаемых на рынке товаров 

и услуг. Их характеристика.  
 
Контрольный тест 
1. Для совершения коммерческого договора 

необходимо: 
а) решение покупателя;  
б) согласование воли двух сторон;  
в) согласование воли двух и более сторон. 
2. Коммерческие договоры подразделяются на: 
а) срочные;  
б) определенно — срочные;  
в) бессрочные;  
г) неопределенно — срочные. 
3. В определенно-срочном договоре: 
а) срок исполнения обязательств указан; 
б) срок исполнения обязательств не указан и не мо-

жет быть определен; 
в) срок исполнения обязательств не указан, но мо-

жет быть определен из ее содержания; 
4. Этапы проведения коммерческой сделки 

включают в себя:  
а) поиск и выбор деловых партнеров; 
б) контроль исполнения договора;  
в) согласование условий договора;  
г) заключение и исполнение договора; 
д) приемку товара по количеству и качеству.  
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5. Оферта отправляется: 
а) от покупателя к продавцу; 
б) от продавца к покупателю; 
в) от агента к принципалу. 
6. Определить правильный порядок заключения 

и исполнения коммерческой сделки: 
а) осуществляется контроль поставки товара;  
б) покупатель получает предложения от продавца;  
в) покупатель согласен с условиями оферты (пред-

ложения) и отправляет акцепт;  
г) продавец отправляет оферту покупателю; 
д) на основании заключенного договора осуществ-

ляется поставка товара. 
7. Документом, подтверждающим заключение 

коммерческой сделки, является: 
а) оферта;  
б) заявка;  
в) договор. 
8. Договор поставки:  
а) является разновидностью договора купли-

продажи;  
б) не относится к договору купли-продажи;  
в) относится к договорам по оказанию услуг. 
9. Договоры по передаче имущества: 
а) договор коммерческой концессии;  
б) договор мены;  
в) договор комиссии;  
г) агентский договор;  
д) договор аренды;  
е) договор контрактации. 
10. Договоры по оказанию услуг:  
а) договор страхования;  
б) договор купли-продажи;  
в) договор перевозки;  
г) договор транспортной экспедиции;  
д) договор хранения;  
е) договор поставки.   
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Глава 2.  
Основы коммерческой логистики  
производственного предприятия 

Тема 3. Логистика снабжения 
 
3.1. Содержание функции снабжения на предприятии 
3.2. Задачи логистики снабжения 
3.3. Организация снабжения на предприятии 
 

3.1. Содержание функции снабжения  
на предприятии  

Снабжение производственных предприятий отно-
сится к базисным функциям логистики и является пер-
вой ее подсистемой, основная цель которой — обеспе-
чение производственного предприятия материальными 
ресурсами и услугами.  

Цель снабжения в обобщенном виде — гарантиро-
вать, чтобы организация осуществляла надежную по-
ставку сырья, материалов и полуфабрикатов соответ-
ствующего качества, необходимого объема, в нужное 
время, с высоким уровнем сервиса и по приемлемой 
цене.  

В специальной литературе и в практике коммерче-
ской деятельности термин «снабжение» часто отож-
дествляют с термином «закупка».  

В общем смысле термин «закупка» описывает про-
цесс покупки, то есть осознание необходимости при-
обретения изделия, переговоры о цене, а также прочие 
условия, связанные с доставкой и оплатой товара.  

Термин «снабжение» имеет более широкое значе-
ние, чем термин «закупка». Это комплексная функция, 
включающая в себя различные типы приобретений 
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(закупка, аренда, лизинг, выполнение работ по догово-
ру), а также связанные с ними операции, то есть: опре-
деление потребностей в материалах; выбор поставщи-
ков; проведение переговоров; согласование условий 
поставки; мониторинг показателей работы поставщи-
ков; приемка сырья и складирование.  

С организационной точки зрения отделы снабже-
ния создаются на производственных предприятиях, так 
как происходит внутреннее потребление и трансфор-
мация входящего материального потока, а отделы заку-
пок функционируют в оптовой и розничной торговле.  

Снабженческие операции на предприятии выпол-
няются в следующей последовательности: определение 
потребности производственных участков в сырье, ма-
териалах и полуфабрикатах; выбор источников постав-
ки и поставщиков; проведение переговоров с постав-
щиками об условиях поставки; заключение договора 
поставки или купли-продажи; организация доставки; 
приемка сырья и комплектующих на предприятии по 
количеству и качеству; транспортно-складские работы.  

Функция снабжения осуществляется в зависимости 
от существующей организационной структуры пред-
приятия либо одним, либо несколькими подразделе-
ниями. 

В отделе снабжения различают рядовых и ведущих 
специалистов. Рядовой специалист по снабжению вы-
полняет следующие виды работ: заключение договора 
купли-продажи или поставки; контроль исполнения 
договора; организация доставки; организация склади-
рования. 

Ведущий специалист занимается аналитической  
работой и решает следующие задачи: определение це-
лесообразности приобретения комплектующих или 
собственное их производство (задача «сделать или ку-
пить»); поиск необходимых комплектующих или видов 
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сырья; получение и оценка предложений от поставщи-
ков; выбор поставщиков; выбор вида транспорта или 
сочетания видов транспорта при интермодальных пе-
ревозках; оценка рисков от наступления неблагоприят-
ных событий; разработка мероприятий по предотвра-
щению логистических рисков в процессе снабжения.  

При решении задач снабжения на предприятии вы-
полняются основные процедуры: анализ потребности 
предприятия в материальных ресурсах и определение 
требований к ним; расчет бюджета закупок.  

Эффективность результатов снабжения определяет-
ся по следующим показателям: снижение затрат на за-
купку сырья, осуществляемое усилиями поставщика и 
покупателя; процент поставщиков, выполнивших свое-
временную доставку (по видам сырья); уменьшение 
процента дефектных изделий и процента просрочен-
ных заказов; снижение среднего срока доставки.  

Таким образом, реализация функции снабжения 
предполагает своевременное обеспечение предприятия 
всем необходимым для производственного процесса. 
Использование концепции логистики в снабжении 
предполагает рассмотрение поступающего сырья, ком-
плектующие и полуфабрикатов как материальных по-
токов. Следовательно, цель логистики снабжения — 
надежное, качественное и комплексное удовлетворение 
потребностей предприятия в материально-технических 
ресурсах.  

3.2. Задачи логистики снабжения  

Логистика снабжения является функциональной 
областью и включает в себя комплекс взаимосвязан-
ных операций по управлению материальными пото-
ками в процессе обеспечения предприятия ресурсами 
и услугами.  
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Основные задачи логистики снабжения. 
Задача 1. Налаживание непрерывного входящего 

материального потока для обеспечения бесперебой-
ного функционирования предприятия. Дефицит  
сырья, топлива и энергии может привести к остановке 
производственного процесса, снижению объемов 
производства, невыполнению обязательств перед кли-
ентами в срок.  

Задача 2. Поддержание на нормативном уровне всех 
видов запасов на складах сырья и полуфабрикатов. При 
необходимости организация поставки «точно в срок».  

Задача 3. Развитие взаимоотношений с подразделе-
ниями предприятия, использующими производствен-
ные запасы. Например, информация о требованиях к 
сырью поступает в отдел снабжения от главного инже-
нера и производственных участков. Кроме того, на ос-
новании данных от службы снабжения бухгалтерия 
производит расчет с поставщиками. Реализация этой 
задачи способствует устранению межфункциональных 
конфликтов на предприятии.  

Задача 4. Поиск надежных поставщиков, тесное 
взаимодействие с ними и формирование выгодных 
взаимоотношений. Например, если предприятие при-
обретает программное обеспечение у поставщика, ко-
торый впоследствии не сможет обеспечить его долго-
временное обслуживание (модификацию и 
обновление), то первоначально выгодная цена обер-
нется высокой стоимостью содержания всей информа-
ционной системы. 

Задача 5. Поддержка и повышение качества закупа-
емых материалов. Производство продукции или оказа-
ние услуги должны осуществляться с определенным 
уровнем качества, иначе готовая продукция не будет 
отвечать принятым требованиям и не сможет обеспе-
чить конкурентоспособность предприятия.  

30 



Задача 6. Достижение договоренности с поставщи-
ками о наименьшей общей закупочной стоимости сы-
рья, полуфабрикатов и комплектующих с сохранением 
должного уровня качества, количества и условий до-
ставки.  

Задача 7. Контроль над всеми расходами в сфере 
снабжения. Позволяет выявить неэффективные логисти-
ческие операции, требующие дополнительного времени 
на их выполнение (например, дополнительное хранение 
на складе, проверка качества). Устранение причин, вы-
звавших неэффективность операций, позволяет повы-
сить конкурентоспособность предприятия в целом. 

Задача 8. Обеспечение равномерного потока сырья, 
необходимого для производства продукции и оказания 
услуг, чтобы отвечать по своим обязательствам перед 
поставщиками.  

Таким образом, реализация задач логистики снаб-
жения способствует повышению надежности функци-
онирования микрологистической системы, улучшению 
взаимоотношений с поставщиками и клиентами, а так-
же функциональных подразделений предприятия меж-
ду собой.  

3.3. Организация снабжения на предприятии 

Организация снабжения предусматривает создание 
соответствующей инфраструктуры, которая включает в 
себя подразделения складского, транспортного и заго-
товительного хозяйств. На отдельных предприятиях 
могут быть созданы подразделения по переработке от-
ходов производства и тарного хозяйства. 

Складское хозяйство может быть представлено се-
тью общезаводских складов или складами отдельных 
производств, цеховых складов и производственных 
участков. Структура складского хозяйства зависит от 
принадлежности к отрасли, масштабов и размеров 
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предприятия, а также особенностей организации про-
изводственного процесса. 

Заготовительное хозяйство. Создается для выпол-
нения технологических операций по предварительной 
обработке сырья к производственному потреблению. 

Существуют две основные формы организации 
управления снабжением на предприятии: централизован-
ная и децентрализованная. Выбор формы организации 
управления зависит от типа и размера предприятия.  

На небольшом предприятии все закупки может 
осуществлять один сотрудник. На предприятии сред-
них и крупных размеров создается отдел снабжения. 
В крупной организации снабжением могут заниматься 
сотни людей, координирующие огромные объемы по-
ставок сырья, материалов и полуфабрикатов. 

Централизация снабжения на предприятии позво-
ляет получить следующие преимущества: объединение 
заказов аналогичных материалов, что дает возможность 
запросить у поставщика скидку за крупную партию; 
координация логистических функций в снабжении для 
сокращения затрат на транспортировку и складирова-
ние; устранение дублирования логистических и ком-
мерческих операций; наличие единой точки контактов 
с поставщиками и своевременное предоставление им 
необходимой информации; возможность сосредоточе-
ния деятельности сотрудников профильных отделов на 
выполнении ими основных функций; концентрация 
ответственности за снабжение облегчает осуществле-
ние управленческого контроля.  

При децентрализации снабжения работники под-
разделений самостоятельно осуществляют материаль-
ное обеспечение своего отдела.  

Преимущества такого подхода: сотрудник хорошо 
знает потребность своего подразделения; возможность 
более быстрого приобретения.  
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Недостатки децентрализованных закупок: сотруд-
ники подразделений могут не заметить тенденций в 
развитии предприятия в целом; недостаточный про-
фессионализм работников непрофильных подразделе-
ний в сфере снабжения; отсутствие возможности в ло-
кальном подразделении осуществлять комплексный 
анализ в таких видах деятельности, как работа с тамож-
ней, транспортные услуги, складирование, управление 
запасами, анализ закупок. 

Таким образом, организация снабжения на основе 
концепции логистики позволяет обеспечить беспере-
бойность производственного процесса и снизить те-
кущие расходы предприятия.  
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7. Половцева Ф. П. Коммерческая деятельность: Учебник / 
Ф. П. Половцева. М.: Инфра-М. 2008. С. 34–48.  
 
Контрольные вопросы 
1. Сущность логистики снабжения.  
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2. Объект исследования в логистике снабжения.  
3. Основные функции логистики снабжения.  
4. Сущность и особенности технологии поставок 

«точно в срок».  
5. Управление запасами материалов и полуфабри-

катов до поступления их на производственные участки.  
 
Контрольный тест 
1. Организационно снабжение выполняется:  
а) одним подразделением предприятия, которое 

определяет перечень и количество требуемых матери-
альных ресурсов и обеспечивает их приобретение;  

б) несколькими подразделениями предприятия, 
каждое из которых выполняет функции снабжения;  

в) в зависимости от существующей организацион-
ной структуры предприятия либо одним, либо не-
сколькими подразделениями предприятия.  

2. Правильная последовательность. Функцио-
нальный цикл снабжения на предприятии включа-
ет в себя:  

а) доставку заказанного сырья на предприятие; 
б) выбор источника ресурсов;  
в) определение потребности в материалах;  
г) размещение и отсылка заказа;  
д) получение и проверка поставки;  
е) складирование. 
3. Надежность снабжения — это:  
а) самостоятельная часть логистического процес-

са, выполняемая в целях минимизации потерь недо-
поставок;  

б) осуществление процесса материально-техничес-
кого обеспечения предприятия в зависимости от изме-
нения спроса на поставляемую продукцию;  

в) гарантированность обеспечения предприятия 
нужными материальными ресурсами в течение запла-
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нированного промежутка времени вне зависимости от 
возможных недопоставок, нарушения сроков доставки.  

4. Задачи ведущего специалиста в снабжении: 
а) заключение договора;  
б) получение и оценка предложений от поставщиков;  
в) контроль исполнения договора;  
г) аналитическая работа.  
5. Форма снабжения, при которой материаль-

ные ресурсы поставляются предприятием-изгото-
вителем непосредственно предприятию-потребите-
лю, называется:  

а) транзитной формой снабжения;  
б) складской формой снабжения;  
в) косвенной формой снабжения;  
г) опосредованной формой снабжения.  
6. Нормативный метод определения потребно-

сти предприятия в материалах относится к:  
а) детерминированным методам;  
б) стохастическим методам;  
в) эвристическим методам.  
7. Формула Вильсона используется для расчета:  
а) потребности в материальных ресурсах для произ-

водства;  
б) страхового запаса;  
в) надежности поставщика;  
г) оптимального размера заказа.  
8. Аутсорсинг в логистике снабжения означает:  
а) учет совокупных затрат на логистику;  
б) передачу выполнения логистических функций 

снабжения сторонним организациям;  
в) межфункциональное взаимодействие структур-

ных подразделений предприятия.  
9. Термины «снабжение» и «закупка» соотно-

сятся следующим образом:  
а) снабжение является частью закупки;  
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б) закупка является частью снабжения;  
в) закупка и снабжения не связаны друг с другом на 

промышленном предприятии.  
10. Функциональная область «логистика снаб-

жения» связана:  
а) с входящими материальными потоками;  
б) с выходящими материальными потоками;  
в) с возвратными потоками;  
г) с внутренними потоками производственного 

предприятия.  
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Тема 4. Логистика сбыта 
4.1. Сущность логистики сбыта  
4.2. Логистические каналы и цепи сбыта 
4.3. Виды посредников в логистических цепях 

4.1. Сущность логистики сбыта  

Логистика сбыта — это область системной инте-
грации функций логистики, реализуемых в процессе 
распределения материальных и сопутствующих ин-
формационных, финансовых и сервисных потоков 
между различными потребителями производственного 
предприятия.  

Цель логистики сбыта — совершенствование показа-
телей выходящего материального потока производствен-
ного предприятия, увеличение объема продаж товаров и 
снижение затрат на физическое товародвижение.  

Задачи логистики сбыта: планирование процесса 
реализации; получение и эффективная обработка зака-
зов клиентов; своевременное выполнение операций 
перед отгрузкой товаров и собственно отгрузка; достав-
ка и контроль за транспортированием; организация по-
слепродажного обслуживания; формирование логи-
стических каналов и цепей. 

Объект логистики сбыта — выходящие и возврат-
ные материальные потоки производственного пред-
приятия и все сопутствующие им потоки.  

Предмет логистики сбыта — оптимизация процесса 
физического товародвижения на сбытовых складах и на 
пути от производителя к коммерческим посредникам. 

Деятельность специалиста в области логистики 
сбыта заключается в совершенствовании выполнения 
комплекса логистических функций, осуществляемых 
при организации выходящего и возвратного матери-
альных потоков производственного предприятия.  
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Это следующие функции логистики: транспорти-
ровка товарных партий потребителям; управление за-
пасами и складирование готовой продукции; планиро-
вание, организация и управление логистическим 
сервисом.  

Сбытовая деятельность на предприятии требует су-
щественных затрат на ее выполнение. Основная часть 
этих затрат связана со следующими логистическими 
операциями: погрузка; перевозка; складские операции; 
сбор, хранение, обработка и выдача информации о за-
казах, уровнях запасов, поставках и другие операции.  

Принципиальное отличие логистики сбыта 
от традиционного сбыта заключается в следующем: 
подчинение процесса управления материальными и 
информационными потоками целям и задачам марке-
тинга; взаимосвязь процесса сбыта с процессами про-
изводства и снабжения (в плане управления материаль-
ными потоками); взаимосвязь всех функций сбыта.  

При выборе оптимальной схемы товародвижения 
от производителя к коммерческим посредникам необ-
ходимо учитывать всю цепь прохождения товара 
до конечного потребителя. При этом следует стремить-
ся к минимальным срокам доставки, оптимальному 
уровню сервиса, максимальной прибыли, минималь-
ным общим затратам.  

4.2. Логистические каналы и цепи сбыта 

Материальные потоки в логистических системах воз-
никают из различных источников. Это могут быть по-
ставщики (сырье), производственное предприятие (гото-
вая продукция), распределительный центр (товар). Во 
всех случаях конечной целью движения материального 
потока является потребитель. Потребитель может быть 
производственным или не производственным.  
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Поставщик и потребитель материального потока 
представляют собой две микрологистические системы, 
связанные логистическим каналом.  

Логистический канал — это частично упорядочен-
ное множество различных посредников, осуществля-
ющих доведение материального потока от производи-
теля до его потребителей.  

Множество является частично упорядоченным 
до тех пор, пока не сделан выбор участников логисти-
ческого процесса для продвижения материального по-
тока. После этого логистический канал преобразуется 
в логистическую цепь.  

К примеру, принятие решения о реализации гото-
вой продукции через коммерческого посредника и от-
каз от работы с конечным потребителем является вы-
бором логистического канала. Определение же 
конкретного предприятия-посредника, перевозчика 
или страховщика, заключение коммерческих догово-
ров — это формирование логистической цепи.  

Логистическая цепь — это линейно упорядоченное 
множество участников процесса физического товаро-
движения, выполняющих логистические операции и 
функции при перемещении внешнего материального 
потока от одной логистической системы до другой.  

Возможность выбора логистического канала являет-
ся существенным резервом повышения эффективности 
макрологистической системы. При формировании ло-
гистического канала происходит выбор формы товаро-
движения (транзитная или складская), поэтому пути, по 
которым товары попадают в розничную торговую сеть, 
могут быть различными.  

К примеру, товарная партия может пройти напря-
мую от производителя к розничному торговому пред-
приятию (транзитная форма). Первоначальная цена 
товара в данном случае будет наименьшей, так как  
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посредники исключаются из цепи товародвижения 
и стоимость товара возрастет лишь на расходы 
по доставке. Однако при этом, в общем случае, постав-
ка может осуществляться крупными партиями, что не 
позволяет розничным торговым предприятиям сфор-
мировать широкий ассортимент. 

Широкий ассортимент товаров формирует опто-
вый посредник, расположенный в месте сосредоточе-
ния потребителей (складская форма). Этот посредник 
осуществляет приемлемый уровень обслуживания 
предприятий розничной торговли. Кроме того, возмо-
жен канал распределения через двух оптовиков 
(в местах производства и потребления), что обеспечи-
вает розничным торговым предприятиям высокий уро-
вень обслуживания, но цена на товар при этом будет 
максимальной.  

В рамках сбытовой деятельности производственное 
предприятие осуществляет формирование логистиче-
ской цепи и определяет целесообразность использова-
ния оптовых посредников, так как в настоящее время 
крупные розничные сети могут закупать товары напря-
мую у производителя. 

4.3. Виды посредников в логистических цепях 

При выборе логистического канала и формирова-
нии логистической цепи необходимо осуществлять 
выбор как коммерческих посредников, осуществляю-
щих перепродажу товаров, так и логистических по-
средников, оказывающих услуги по доставке или хра-
нению грузов.  

В настоящее время оптовое предприятие может 
совмещать в себе коммерческое и логистическое по-
средничество, так как кроме услуг по перепродаже 
(коммерческие операции) оно оказывает сопутствую-
щие логистические услуги (технологические опера-
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ции). Поэтому выделяют коммерческих посредников, 
логистических посредников и комплексных посредни-
ков (логистических провайдеров). Последние выпол-
няют комплекс функций и могут заменять отдельные 
части производственного предприятия в рамках логи-
стического аутсорсинга (к примеру, отдел сбыта).  

Диапазон выполнения посредниками действий по 
доведению товаров от производителей до потребите-
лей чрезвычайно широк и расположен в пределах от 
выполнения только коммерческих операций (агенты и 
брокеры) до выполнения совместно коммерческих и 
технологических операций (дистрибьюторы и дилеры).  

Брокеры и агенты не приобретают товар в соб-
ственность, а способствуют осуществлению сделок 
между контрагентами. К примеру, брокер является ка-
тализатором сделки и информационным посредником.  

К коммерческим посредникам, которые выполняют 
перепродажу готовой продукции производственных 
предприятий и оказывают сопутствующие услуги, от-
носят дилеров, дистрибьюторов и комиссионеров.  

Дилеры — оптовые, реже розничные посредники, 
которые приобретают товар в собственность по дого-
вору поставки и реализуют эти товары потребителям.  

Дистрибьюторы. Могут быть торговыми и произ-
водственными. Производитель предоставляет торгово-
му дистрибьютору право продавать продукцию на 
определенной территории и в течение определенного 
времени.  

При этом дистрибьютор осуществляет хранение 
продукции на арендуемых и собственных складах, осу-
ществляет доставку по розничным торговым точкам. 
Часть товаров розничные покупатели вывозят сами. 
У производственных дистрибьюторов, в отличие от 
торговых, клиентами являются производственные 
предприятия, а не розничная торговая сеть.  
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Комиссионеры — оптовые и розничные посредни-
ки, которые берут товары на реализацию и размещают 
их на собственных или арендуемых складах. При этом 
они не приобретают товар в собственность, а оплачи-
вают его стоимость поставщику только после продажи 
своим покупателям. За оказанные услуги комиссионер 
получает вознаграждение в виде процентов от продажи. 

Между брокерами и агентами с одной стороны, ди-
лерами и дистрибьюторами с другой стороны разме-
щается обширная группа посредников, которые вы-
полняют ограниченный набор коммерческих и 
технологических операций. К ним относят следующих 
посредников: оптовики типа «плати и забирай»; разъ-
ездные торговцы; стеллажные оптовики; комплектую-
щие оптовики; торговые или сбытовые агенты.  

Оптовики типа «плати и забирай» распространены 
в торговле продуктами питания. Они не занимаются 
доставкой грузов, розничный торговец приезжает к 
ним сам, отбирает товар, оплачивает его и доставляет в 
свой магазин.  

Разъездные торговцы специализируются на высо-
коприбыльных товарах. Продажа и доставка у них сов-
мещается. Они закупают у производителя или посред-
ника товар, грузят в автомобиль и доставляют его в 
магазины. 

Стеллажные оптовики выполняют функции достав-
ки и продажи товара на конкретную витрину, стеллаж в 
магазине или прилавок на рынке.  

Комплектующие оптовики осуществляют закупку 
товаров, например у мелких фермеров, сортируют и 
комплектуют их в крупные партии, экономные с точки 
зрения перевозки, доставляют на рынки и продают 
крупными партиями. 

Торговые или сбытовые агенты — обслуживают 
клиентов, заменяя при этом торговые организации, не 
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являются собственниками продукции, работают  
за комиссионное вознаграждение. 

Выходящий материальный поток производствен-
ного предприятия является начальным этапом сферы 
товарного обращения. Поэтому своевременная отгруз-
ка товарных партий посредникам позволяет удовле-
творить потребности промежуточных и конечных по-
требителей. Оптимизация совокупного материального 
потока от производителей до конечных потребителей 
позволяет значительно сократить затраты на товаро-
движение.  
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Контрольные вопросы 
1. Объект и предмет логистики сбыта.  
2. Логистические функции и логистические опера-

ции, выполняемые в рамках логистики сбыта. 
3. Порядок преобразования логистического канала в 

логистическую цепь.  
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4. Виды коммерческих посредников в логистиче-
ских цепях.  

5. Принципиальное отличие логистики сбыта от 
традиционных подходов к сбытовой деятельности 
предприятия. 

 
Контрольный тест 
1. К стадии функционального жизненного цик-

ла продукции относится сбытовая логистика: 
а) потребления или эксплуатации и утилизации 

продукции; 
б) изготовления продукции; 
в) обращения продукции; 
г) исследования и проектирования продукции.  
2. Объект логистики сбыта: 
а) оптимизация физического продвижения товаров 

от производителя к коммерческим посредникам;  
б) выходящие материальные и возвратные потоки, а 

также сопутствующие им информационные, финансо-
вые и сервисные потоки.  

в) входящие материальные потоки.  
3. Логистический канал при организации сбы-

та — это: 
а) структура, объединяющая внутренние подразде-

ления организации с посредниками; 
б) физическая среда взаимодействия розничных и 

оптовых торговцев;  
в) совокупность отделов организации, занимаю-

щихся логистической деятельностью; 
г) наиболее рациональный путь реализации готовой 

продукции; 
д) синоним распределительного центра. 
4. Для службы логистики сбыта критериями 

выбора варианта организации товародвижения 
является… 
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а) оптимальный уровень обслуживания потреби-
телей; 

б) минимум издержек на закупки; 
в) минимум издержек на содержание запасов; 
г) минимум издержек на транспортирование; 
д) минимум общих издержек на товародвижение. 
5. Оперативно-сбытовая работа включает в себя:  
а) изучение рынка;  
б) физическое продвижение продукции;  
в) обработку заказов покупателей;  
г) операции, предшествующие отправке товаров со 

склада. 
6. Логистическая цепь это:  
а) укрупненная группа логистических операций;  
б) зависимость между объемом продаж фирмы и 

объемом ее логистических издержек;  
в) линейно-упорядоченное множество физических 

и юридических лиц, осуществляющих логистические 
операции. 

7. Задачей логистики сбыта является:  
а) обеспечение прохождения материального потока 

в цепи «поставщик сырья — служба снабжения»;  
б) управление материальными потоками внутри 

предприятия;  
в) управление материальным потоком в цепи «служ-

ба сбыта — промежуточный потребитель».  
г) управление цепями поставок.  
8. Задачи логистики сбыта решаются:  
а) на макроуровне;  
б) на микроуровне;  
в) на макро- и микроуровне.  
9. Логистический сервис с точки зрения про-

давца — это:  
а) методы логистики;  
б) технологии взаимодействия компании с клиентом;  
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в) надежность поставок;  
г) доступность.  
10. При улучшении логистического сервиса для 

поставщика услуг:  
а) увеличиваются расходы на логистику;  
б) уменьшаются расходы на физическое товаро-

движение;  
в) расходы остаются без изменения.  
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Тема 5. Организация логистического 
сервиса на предприятии 

5.1. Понятие сервиса в логистике 
5.2. Создание системы логистического сервиса 
5.3. Совершенствование логистического сервиса на 

предприятии 

5.1. Понятие сервиса в логистике 

Производственное или торговое предприятие, ко-
торое заботится об успешном развитии, ориентирует-
ся на запросы потребителей, проводит мониторинг 
потребительского спроса и потребительских предпо-
чтений.  

Продажа товара в оптовой и розничной торговле 
сопряжена с оказанием дополнительных технологиче-
ских услуг, которые связаны с организацией доставки 
товаров, обеспечением точности параметров заказа и 
своевременностью поставки грузов клиентам. Исполь-
зование логистического сервиса по всей товаропрово-
дящей цепи способствует формированию системы об-
служивания клиентов и поддержанию ее в рабочем 
состоянии.  

Логистический сервис — это совокупность мате-
риальных и нематериальных логистических опера-
ций, которые обеспечивают максимальное удовле-
творение спроса потребителей материального потока 
и минимум общих затрат. Объектом логистического 
сервиса являются сервисные потоки в сфере обраще-
ния товаров и услуг. 

Использование логистического сервиса производ-
ственным и торговыми предприятиями помогает систе-
матизировать процесс продажи товаров, наладить посто-
янную взаимосвязь между предприятием и его клиентами. 
Осуществляется логистический сервис либо самим  
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продавцом, либо предприятиями, специализирующими-
ся в области логистического обслуживания (логистиче-
ские посредники и провайдеры).  

В условиях «рынка покупателя» продавец вынужден 
планировать свою деятельность исходя из покупатель-
ского спроса, который не ограничивается спросом на 
товар. Покупатель диктует свои условия также в обла-
сти состава и качества услуг, которые предоставляются 
ему в процессе поставки товарных партий.  

С точки зрения продавца логистический сервис — 
это специальные методы логистики технологии взаи-
модействия предприятия с клиентами для обеспечения 
непрерывной связи с ними от момента заказа на товар 
и до его полного исполнения.  

С точки зрения клиента логистический сервис — 
это, в первую очередь, надежность. То есть способ-
ность продавца выполнять обещанные услуги пра-
вильно и аккуратно в течение определенного перио-
да времени. 

Использование логистики в сфере производствен-
ного или товарного обращения предполагает возмож-
ность оказания разнообразных услуг потребителям ма-
териального потока. Логистический сервис связан с 
процессами сбыта и распределения и представляет со-
бой комплекс услуг, которые оказываются в процессе 
поставки товара.  

Качество логистического сервиса, предлагаемого 
предприятиями поставщиками основывается на сле-
дующих критериях: надежность — исполнение заказа 
«точно в срок»; ответственность, то есть желание по-
мочь покупателю; гарантии соблюдения стандартов 
логистического сервиса; законченность — наличие 
необходимых навыков и знаний у специалистов 
предприятия для предоставления услуг; доступ-
ность — простота установления контактов с постав-
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щиками, а также удобное время для оказания логи-
стических услуг; безопасность — сохранность груза 
при доставке; отсутствие рисков.  

Кроме внешнего сервиса, оказываемого потреби-
телям предприятия, различают также внутренний  
логистический сервис по отношению к подразделе-
ниям самого предприятия. Этот подход определяет 
отношение предшествующего подразделения по ходу  
движения материального потока к последующему 
подразделению предприятия как к клиенту. К приме-
ру, по отношению к службе снабжения производ-
ственные участки выступают в качестве клиентов.  

Выделяются следующие виды логистического 
сервиса.  

Вид 1. Сервис удовлетворения потребительского 
спроса. Представляет собой комплексную характери-
стику обслуживания потребителей и определяется сле-
дующими показателями: время выполнения заказа; ча-
стота поставок; готовность к поставке; безотказность и 
качество поставок.  

Вид 2. Оказание услуг производственного назначе-
ния. Включает в себя набор услуг, предоставляемых по-
требителю с момента заключения договора на поставку 
оборудования до момента его поступления. Может так-
же включать в себя обеспечение запасными частями и 
ремонт, то есть послепродажное обслуживание.  

Вид 3. Информационное обслуживание клиентов. 
Характеризуется совокупностью информации, предо-
ставляемой потребителям в процессе продажи. В сете-
вой розничной торговле осуществляется прямая  
поставка от производителей, исключая посредников, 
поэтому розничные торговые операторы предостав-
ляют информацию о спросе предприятиям-
поставщикам.  
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Вид 4. Финансово-кредитное обслуживание. Пред-
ставляет собой совокупность возможных вариантов 
оплаты продукции, систему скидок и льгот, предостав-
ляемых потребителям.  

Таким образом, сервис в логистических системах 
представляет собой комплекс действий, которые 
направлены на удовлетворение потребностей внешних 
и внутренних клиентов.  

5.2. Создание системы  
логистического сервиса 

Покупатель при выборе поставщика принимает 
во внимание его возможности в области логистическо-
го сервиса. Следовательно, на конкурентоспособность 
поставщика влияет не только ассортимент товаров, но 
также количество и качество услуг, сопутствующих по-
ставке. С другой стороны, расширение перечня услуг 
для поставщика приводит к дополнительным затратам.  

Все это подчеркивает необходимость для предприя-
тия-поставщика иметь соответствующую стратегию и 
политику в области логистического обслуживания кли-
ентов. При формировании такой стратегии на пред-
приятии определяются критерии, на основе которых 
разрабатываются стандарты логистического сервиса.  

В дальнейшем при взаимодействии с клиентами 
осуществляется мониторинг, а затем оценивается соот-
ветствие фактического уровня обслуживания тому 
уровню, который намечен в стандартах.  

Управление процессом обслуживания клиентов 
осуществляется таким образом, чтобы свести к мини-
муму расхождения между ожидаемым и фактически 
предлагаемым уровнями обслуживания для клиентов. 
Для этого проводится внешний логистический аудит с 
рассылкой анкет.  
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Некоторые предприятия при разработке стандартов 
обслуживания потребителей четко различают цели и 
задачи. Главным направлением для выработки целей и 
задач в сфере логистического сервиса является учет 
точки зрения покупателей.  

Цели представляют собой обобщенное описание 
результатов, которые предприятие планирует достиг-
нуть, а задачи являются средствами достижения целей. 
К примеру, целью может служить обеспечение уровня 
обслуживания покупателей, который превышает сред-
ний показатель по отрасли. В этом случае стандарт 
обслуживания может быть сформулирован следую-
щим образом: «95% всех заказов должны быть выпол-
нены полностью, без ошибок и отправлены в течение 
24 часов с момента поступления заявки от клиента».  

Кроме того, при формировании системы логисти-
ческого сервиса необходимо учитывать действия кон-
курентов, так как качественное обслуживание потреби-
телей является средством конкурентной борьбы.  

 
Формирование системы логистического сервиса 

на предприятии осуществляется в следующей последо-
вательности.  

Этап 1. Сегментация потребительского рынка.  
Этап 2. Определение наиболее значимых услуг для 

разных сегментов покупателей.  
Этап 3. Ранжирование услуг по степени значи-

мости.  
Этап 4. Определение стандартов услуг в разрезе от-

дельных сегментов покупателей.  
Этап 5. Установление взаимосвязи между уровнем 

обслуживания клиентов и затратами на оказание услуг.  
Этап 6. Определение интегрального уровня обслу-

живания, необходимого для обеспечения конкуренто-
способности предприятия.  
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Этап 7. Установление обратной связи с покупателя-
ми для выяснения соответствия услуг их потребностям.  

Таким образом, для уменьшения затрат при оказа-
нии логистических услуг и повышения конкурентоспо-
собности предприятия могут концентрироваться 
на предоставлении услуг, наиболее важных для потре-
бителей.  

5.3. Совершенствование логистического сервиса  
на предприятии  

Как правило, увеличение объема продаж товаров 
сопровождается ростом количества оказываемых услуг. 
Эти два фактора (увеличение объема продаж и количе-
ства услуг) тесно взаимосвязаны. Так как, с одной сто-
роны, увеличиваются расходы на логистический сер-
вис, а с другой стороны — с ростом объема продаж 
возрастает доход предприятия. Поэтому, перед служ-
бой логистики стоит задача поиска оптимальной вели-
чины уровня обслуживания клиентов.  

Убыточность торгового предприятия при низком 
уровне обслуживания возникает на развитых рынках 
услуг. К примеру, предприятие оптовой торговли 
намеревается работать с широтой ассортимента 
в пределах 10% от предлагаемого конкурентами. Если 
такой поставщик работает по схеме ограниченного 
цикла обслуживания, то затраты на создание ассорти-
мента не окупятся в связи с низкой заинтересованно-
стью покупателей в условиях этого оптовика и, соот-
ветственно, низким объемом продаж.  

Оптимальное значение уровня обслуживания мож-
но найти путем сопоставления затрат на сервис 
и предполагаемых потерь, вызванных снижением уров-
ня обслуживания.  
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При совершенствовании логистического сервиса 
улучшаются следующие показатели:  

• надежность доставки;  
• соблюдение указанного в договоре полного 

времени от получения заказа от клиента до поставки 
партии товаров;  

• способность учитывать особые пожелания кли-
ентов (гибкость обслуживания);  

• наличие запасов на складе поставщика. 
В целом значение логистического сервиса в усло-

виях конкуренции на рынке постоянно возрастает. 
Так, генеральный директор одной успешной дистри-
бьюторской компании, торгующей фармпрепаратами, 
сказал: «Мне не важно, что распределяется по моим 
каналам, главное, чтобы это было нужно людям, а моя 
забота — наладить предельно эффективную систему 
своевременной и качественной доставки. Я продаю 
высокий логистический сервис, а товар предлагают 
многие». 
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Контрольные вопросы 
1. Сущность логистического сервиса. 
2. Практическое значение логистического сервиса в 

торговле. 
3. Порядок расчета логистического сервиса.  
4. Оптимизация системы обслуживания клиентов на 

предприятии. 
5. Виды сервисного обслуживания в логистике. 
 
Контрольный тест 
1. Объектом логистического сервиса является:  
а) купля-продажа товаров; 
б) потребители материального потока;  
в) материальный поток;  
г) сервисные потоки. 
2. Логистический сервис осуществляется:  
а) поставщиком товара;  
б) покупателем товара;  
в) логистическим провайдером. 
3. Логистический сервис с точки зрения про-

давца — это:  
а) методы логистики;  
б) технологии взаимодействия компании с клиентом;  
в) надежность поставок;  
г) доступность.  
4. Логистический сервис неразрывно связан с:  
а) процессом закупки товаров;  
б) складированием товаров;  
в) процессом распределения товаров. 
5. Правильная последовательность действий по 

формированию системы логистического сервиса:  
а) ранжирование услуг;  
б) оценка оказываемых услуг, установление взаимо-

связи между уровнем сервиса и стоимостью оказывае-
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мых услуг, определение уровня сервиса, необходимого 
для обеспечения конкурентоспособности компании;  

в) определение наиболее значимых услуг для от-
дельных сегментов покупателей;  

г) определение стандартов услуг в разрезе отдель-
ных сегментов рынка;  

д) установление обратной связи с покупателями для 
обеспечения соответствия услуг потребностям покупа-
телей;  

е) сегментация потребительского рынка.  
6. При формировании системы внешнего логи-

стического сервиса учитывают:  
а) точку зрения покупателей;  
б) действия конкурентов;  
в) мнения поставщиков.  
7. Цели при установлении стандартов обслужи-

вания потребителей:  
а) представляют собой конкретные действия;  
б) являются обобщенным описанием результатов 

деятельности;  
в) описывают важность и актуальность разрабатыва-

емых стандартов.  
8. При улучшении логистического сервиса для 

поставщика услуг:  
а) увеличиваются расходы на логистику;  
б) уменьшаются расходы на физическое товаро-

движение;  
в) расходы остаются без изменения.  
Вставить пропущенные слова. 
9. ………….. …………….. ....................... оказыва-

ется одним подразделением предприятия по отноше-
нию к другому подразделению предприятия.  
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Тема 6. Логистика возвратов 
 
6.1. Основные положения логистики возвратов 
6.2. Приемка товаров по количеству и качеству 
6.3. Управление возвратными потоками производ-

ственного предприятия 
6.4. Управление возвратными потоками в оптовой  

и розничной торговле 

6.1. Основные положения логистики возвратов 

Управление возвратами или логистика возвратов 
включает в себя все виды деятельности, связанные с 
движением товара на склад продавца от покупателей 
или коммерческих посредников, то есть управление 
возвратными материальными потоками и аннулирова-
ние возврата. Следовательно, при управлении возвра-
тами выполняются традиционные функции транспор-
тировки, складирования и управления запасами, но 
центральным процессом является получение товара от 
клиента, а не движение товарных партий к клиентам.  

Управление возвратами связано с дополнительны-
ми затратами на логистические операции с грузом, что 
воспринимается предприятиями как отрицательный 
момент. Однако существуют и преимущества органи-
зации возвратов товаров.  

С точки зрения маркетинга эффективное управле-
ние возвратами способствует улучшению репутации 
предприятия и является составной частью политики 
обслуживания клиентов. С позиции логистического 
подхода, управление возвратами также чрезвычайно 
эффективно. Так как возвращенные на предприятие 
товары могут быть снова отправлены клиентам либо в 
их текущем состоянии, либо после соответствующей 
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доработки. Кроме того, они могут послужить источ-
ником для получения запасных частей.  

По величине возвратного материального потока на 
предприятии в процентном отношении от общего ма-
териального потока можно судить об уровне организа-
ции логистических процессов и о качестве произве-
денной продукции. Следовательно, анализ причин 
возвратов помогает выявить логистические проблемы и 
оценить эффективность работы предприятия. Величи-
на доли возвращаемых товаров зависит от типа продук-
та и от того, является предприятие производителем или 
коммерческим посредником. 

Предприятиям, которые вынуждены заниматься воз-
вращенными товарами, приходится рассматривать три 
наиболее важных вопроса: выявление причин возврата 
товаров; как совершенствовать обработку возвратов; 
выполнять работу с возвратами своими силами или 
воспользоваться услугами специализированного пред-
приятия. 

От того, какие решения примет отдел логистики по 
этим вопросам, в значительной степени зависит орга-
низация работы на складе, распределение рабочей си-
лы и финансовых средств. 

Логистика возвратов торговых и производственных 
предприятий фактически существует, однако выделе-
ние ее как обособленной функциональной области от-
мечается редко. Управление возвратами следует рас-
сматривать по отношению к входящим и выходящим 
потокам предприятия.  

Квалифицированный и хорошо обученный персо-
нал — важная составляющая процесса обработки воз-
вращаемых товаров. Работа с возвратами требует от 
специалистов особых знаний и понимания принципов 
логистики. Такие работники должны хорошо разби-
раться в политике предприятия по данному аспекту, 
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досконально знать номенклатуру товаров и их особен-
ности (знания по товароведению), обладать уникаль-
ными свойствами характера (чрезвычайная добросо-
вестность и скрупулезность, способность принимать 
взвешенные решения).  

После доставки возвращенного товара на склад и 
его регистрации, следует направить товар на обработку 
по технологической цепи. На этом этапе выясняются 
следующие вопросы: возвращенные товары поврежде-
ны и непригодны для продажи или их можно восста-
новить и снова продать; возвращены ли товары в соот-
ветствии с договором поставки как излишки товарного 
запаса; возвращен ли товар в связи с изъятием из про-
дажи; находится ли товар в ненарушенной упаковке; 
нужно ли проводить экспертизу товара; получал ли по-
требитель кредит на данный товар; как следует рас-
сматривать товар в свете политики предприятия по 
возвращенным товарам. 

Таким образом, управление возвратами способству-
ет увеличению совокупной прибыли предприятия за 
счет уменьшения затрат на списание товаров и их ути-
лизацию. Кроме того, предприятие может продать то-
вар повторно, что значительно дешевле, чем произво-
дить новый товар. На всех участках товаропроводящей 
цепи от клиентов возвращается оборотная тара (под-
доны, кеги, контейнеры).  

6.2. Приемка товаров по количеству и качеству 

Логистика возвратов у предприятия-потребителя 
материального потока тесно связана с приемкой това-
ров, входным контролем и составлением претензий по-
ставщикам.  

Контроль — это проверка соответствия количе-
ственных и качественных характеристик товаров или 
процессов установленным требованиям, которые опре-
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делены в соответствующих документах. Контроль осу-
ществляется на разных стадиях жизненного цикла то-
вара: при изготовлении, хранении, транспортировке, 
реализации и утилизации.  

На стадии изготовления контроль качества товара 
осуществляет производитель с целью отбраковки нека-
чественной продукции и установления причин воз-
никновения брака.  

На стадии реализации контроль осуществляется для 
проверки сохранности товаров при перемещении  
материальных потоков. Наиболее важен контроль ка-
чества и количества при передаче товарных партий от 
продавца к покупателю. Эти операции могут осуществ-
ляться в соответствии с инструкциями «О порядке  
приемки продукции производственно-технического 
назначения и товаров народного потребления по ко-
личеству»; «О порядке приемки продукции производ-
ственно-технического назначения и товаров народного 
потребления по качеству» (инструкции П-6 и П-7).  

Контроль качества в процессе приемки осуществля-
ется на складе получателя или поставщика в соответ-
ствии со стандартами, техническими условиями, дого-
вором поставки, а также по сопроводительным 
документам, удостоверяющим качество и комплект-
ность поставленных товаров (технический паспорт, 
сертификат, удостоверение о качестве, спецификация). 

Поставщики несут имущественную ответствен-
ность за поставку некачественной продукции, нару-
шение сроков доставки и недопоставку. Дополни-
тельные санкции могут быть предусмотрены в 
договоре поставки. 

Операции, выполняемые в процессе приемки про-
дукции: проверка сопроводительной документации; 
определение сохранности внешнего вида транспортно-
го средства, тары и упаковки; разгрузка транспортных 
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средств; проверка количества поступившего товара; 
приемка продукции по качеству и комплектности; вы-
явление скрытых недостатков продукции.  

После завершения всех операций, связанных с при-
емкой продукции, товар размещают на хранение с за-
несением всей необходимой информации в информа-
ционную систему предприятия.  

Отсутствие должного контроля на предприятии 
может привести к следующим логистическим издерж-
кам и последствиям: потери, связанные с возвратом 
бракованной продукции; разбраковка — снижение 
сорта продукции; остановка процессов производства 
или продаж; судебные иски и разбирательства; потеря 
репутации и лояльности клиентов. 

6.3. Управление возвратными потоками  
производственного предприятия 

Логистика возвратов производственного предприя-
тия связана с получением товаров и оборотной тары от 
оптовых или розничных торговцев.  

Товары возвращаются производителю из-за по-
вреждений при перевозке или наличия скрытых  
дефектов. Для управления возвратами необходима вы-
сокоэффективная информационная система, чтобы 
связать каждый возврат с конкретным клиентом, зака-
зом на покупку, местом производства и датой выпуска. 
Производители используют эти данные для оценки 
производственных дефектов, совершенствования 
процессов производства или разработки новых спо-
собов упаковки для предотвращения возможных по-
вреждений.  

Главная цель производственного предприятия при 
управлении возвратами — устранить потери при пере-
возке, так как эти возвраты обходятся дороже всего. 
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К примеру, когда повторяется тип повреждения, инже-
неры разрабатывают новый вид упаковки.  

Особенности управления возвратами и дальнейшее 
использование возвращенной продукции связаны с от-
раслью промышленности и видом товара. В том слу-
чае, если возвращается продовольственный товар, при-
нимается решение о его переработке или утилизации.  

6.4. Управление возвратными потоками  
в оптовой и розничной торговле 

В настоящее время логистика возвратов приобрета-
ет все большую актуальность в торговле в связи с уве-
личением объема реализуемых товаров, усложнением 
ассортимента, ростом информированности потребите-
лей, ужесточением требований безопасности и эколо-
гичности. В торговле некоторыми видами товаров 
предусматривается, что непроданные товары возвра-
щаются при ряде условий, оговариваемых с производи-
телем или оптовым торговцем. Это стимул для после-
дующих участников цепи поставок содержать больше 
запасов, так как риск за непроданный товар принимают 
на себя поставщики.  

При возврате товаров в оптовой и розничной тор-
говле составляется регламент приемки и обработки 
возвратов. Причины, по которым товар может быть 
возвращен конечными потребителями: потребителя не 
устраивает дизайн, цвет или другие параметры товара; 
товар неисправен или работает неправильно.  

В розничной торговле управление возвратами при-
обретает особую актуальность в связи с развитием элек-
тронной коммерции. Покупатель не может оценить товар 
в интернет-магазине по качеству, дизайну и удобству 
пользования. Поэтому большой объем проданных това-
ров возвращается обратно продавцу. В настоящее время 
появились предприятия, специализирующиеся на  
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организации каналов по возврату товаров, которые про-
даны через Интернет. Такие предприятия не имеют дела 
с товаром, а лишь координирует потоки информации 
между покупателем, продавцом и поставщиком логисти-
ческих услуг. 

Таким образом, управление возвратами в сфере то-
варного обращения предполагает организацию достав-
ки и приемку грузов от клиентов. В состав возвратных 
потоков входят бракованные товары или товары, воз-
вращаемые для перераспределения, оборотная тара. 
Своевременная обработка возвращаемых товаров спо-
собствует повышению конкурентоспособности пред-
приятия.  
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Контрольные вопросы 
1. Обратная логистическая функция. 
2. Организация логистики возвратных потоков в 

торговле и производстве, их отличие. 
3. Операции возвратной логистики. 
4. Польза от эффективной организации логистики 

возвратов для продавца и для покупателя. 
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5. Отрицательные моменты при высоком проценте 
возвращаемых товаров. 

 
Контрольный тест 
1. Составляющие возвратного потока от роз-

ничного к оптовому торговому предприятию:  
а) оборотная тара;  
б) бракованные товары;  
в) твердые бытовые отходы, включая использован-

ную упаковку;  
г) непроданные товары;  
д) отходы производства. 
2. Управление возвратами включает в себя: 
а) рециклинг;  
б) утилизацию;  
в) организацию доставки товаров на склад по-

ставщика;  
г) аннулирование возвратов. 
3. Эффективное управление возвратами спо-

собствует: 
а) снижению дополнительных затрат на физиче-

ские операции с грузом;  
б) получению прибыли за счет повышения объема 

продаж; 
в) формированию положительного имиджа пред-

приятия; 
г) повышению совокупной прибыли предприятия 

за счет снижения затрат на списание товаров и их ути-
лизацию.  

4. Анализ количества возвратов характеризует:  
а) качество обслуживания клиентов;  
б) уровень качества производимых товаров;  
в) интенсивность и плотность основного матери-

ального потока. 
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5. Термины «обратная логистика» и «возвратная 
логистика» (выбрать правильное определение): 

а) тождественные понятия; 
б) «обратная логистика» — управление транспорти-

ровкой и складированием товаров, передаваемых от 
покупателей к продавцам; «возвратная логистика» — 
управление сбором и переработкой использованной 
упаковки; 

в) «возвратная логистика» — технология транспор-
тировки, складирования и обработки товаров, переда-
ваемых продавцу покупателями; «обратная логисти-
ка» — сбор, утилизация или рециклинг твердых 
бытовых отходов.  

6. Возвратная логистика изучает: 
а) входящие материальные потоки товаров/сырья 

торгового или производственного предприятия; 
б) выходящие материальные потоки торгового 

предприятия; 
в) входящие или выходящие материальные потоки в 

зависимости от места предприятия в цепи товародви-
жения. 

7. Основные вопросы, рассматриваемые при 
управлении возвратами:  

а) поиск и выбор поставщика;  
б) определение причины возврата товара; 
в) как оптимизировать обработку возвращенного 

товара; 
г) определение необходимости передачи функции 

возврата на аутсорсинг; 
д) определение санкций при заключении договора 

против недобросовестности поставщика.  
8. При оптимизации возвратов необходимо 

изучить:  
а) материальные потоки;  
б) информационные потоки;  
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в) финансовые потоки;  
г) материальные и сопутствующие потоки инфор-

мации и финансов.  
9. При планировании физического возврата 

некачественного товара от покупателя к продавцу:  
а) товар в любом случае необходимо вернуть про-

давцу;  
б) товар не возвращается к продавцу;  
в) для определения необходимости возврата необ-

ходимо обоснование, на основании которого принима-
ется решение.  
  

65 



Глава 3  
Логистический подход к управлению  

материальными потоками на предприятии 

Тема 7. Организация товародвижения  
в сфере товарного обращения 

 
7.1. Понятие и сущность товародвижения 
7.2. Условия рациональной организации процесса 

товародвижения 

7.1. Понятие и сущность товародвижения 

Процесс пространственного перемещения товаров 
от предприятий-изготовителей через предприятия 
оптовой и розничной торговли до потребителей назы-
вается товародвижением.  

Товародвижение включает в себя:  
• физическое перемещение товаров из мест произ-

водства в места потребления разными видами транс-
порта;  

• прохождение товарной массы через склады в 
сфере товарного обращения;  

• подготовку товаров к продаже на предприятиях 
торговли. 

 
Товародвижение — сложный технологический 

процесс, на который оказывает влияние множество 
факторов, подразделяющихся на четыре группы. 

Группа 1. Производственные факторы. 
Фактор 1. Размещение производственных предпри-

ятий. При размещении производства вблизи источни-
ков сырья усложняется процесс товародвижения, так 
как это вызывает необходимость перевозки товаров на 
большие расстояния. Поэтому при выборе места про-
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изводства необходимо рассчитывать расходы на  
доставку товаров потребителям. 

Фактор 2. Специализация производственных пред-
приятий на выпуске узкого ассортимента продукции. 
Это приводит к тому, что до поступления на рознич-
ное торговое предприятие товарные партии узкого ас-
сортимента должны проходить через одно и более 
оптовых звеньев.  

Фактор 3. Сезонный характер производства. Ассор-
тимент товаров в розничной торговой сети существен-
но изменяется на протяжении года, что вызывает необ-
ходимость внесения корректировок в организацию 
процесса товародвижения.  

Группа 2. Развитие транспортных связей. 
Фактор 1. Состояние транспортных путей сообще-

ния. На них влияет сезонность, отсутствие качествен-
ных дорог.  

Фактор 2. Виды транспорта. При организации това-
родвижения необходимо обосновать использование 
определенного вида транспорта. Цель выбора вида 
транспорта — снижение затрат на перевозку и разра-
ботка экономичных маршрутов. 

Группа 3. Социальные факторы. 
Фактор 1. Плотность населения. При невысокой 

плотности населения сложнее организовать доставку 
товаров, так как приходится преодолевать большие 
расстояния, а товары проходят через большее число 
посредников. 

Фактор 2. Уровень денежных доходов населения. 
Чем выше уровень доходов, тем больше определен-
ность в спросе. 

Группа 4. Торговые факторы. 
Фактор 1. Размеры, специализация и размещение 

предприятий торговли. Организация товароснабжения 
для одиночных торговых точек, розничных торговых 
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сетей, арендуемых торговых мест, внемагазинных 
форм продажи и интернет-магазинов существенно 
различается. 

Фактор 2. Сложность ассортимента товаров и их 
свойства. От этого фактора зависит подготовка товаров 
к поставкам в оптовом звене. 

Фактор 3. Уровень организации товароснабжения 
розничной торговой сети. К примеру, в розничных 
торговых сетях создаются собственные распредели-
тельные центры, поэтому товары закупаются напрямую 
у производителей.  

Рациональная организация процесса товародвиже-
ния — одна из важнейших функций коммерческой де-
ятельности. Поэтому необходимо определять наиболее 
благоприятные направления движения потоков това-
ров, использовать экономичные виды транспорта для 
перевозки товаров, создавать сеть оптовых складов.  

Следуя из сферы производства в сферу потребле-
ния, товары могут проходить через одно или более 
складских звеньев. Рациональная организация товаро-
движения предусматривает прохождение товара через 
минимальное число звеньев. От рациональности орга-
низации процесса товародвижения зависит качество 
торгового обслуживания населения и время оборота 
товаров. Для этого необходимо создать технологиче-
скую цепь товародвижения.  

Технологическая цепь по доставке товаров должна 
отвечать следующим требованиям: способностью свое-
временно и бесперебойно доставлять товары до потре-
бителей; соответствием доставленных товарных партий 
договору поставки по количеству и качеству; широким 
ассортиментом товаров; минимальными затратами на 
товародвижение; минимизацией времени доставки от 
поставщика до потребителя. 
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Основными звеньями технологической цепи това-
родвижения являются: производственные предприятия; 
оптовые торговые предприятия; розничные торговые 
предприятия.  

7.2. Условия рациональной организации  
процесса товародвижения 

В основе рациональной организации процесса то-
вародвижения лежит соблюдение основных пяти 
принципов.  

Принцип 1. Применение кратчайших путей движе-
ния товаров.  

Этот принцип используется при продвижении това-
ров из мест производства в места потребления. Кратчай-
ший путь обеспечивает ускорение воспроизводства капи-
тала и наименьшие расходы по продвижению товаров.  

Принцип 2. Установление оптимальной формы и 
звенности движения товаров.  

При организации товародвижения используются 
две формы: транзитная и складская.  

Транзитная форма — завоз товаров в магазины 
осуществляется непосредственно с производственных 
предприятий. Применяется преимущественно по това-
рам простого ассортимента, которые не требуют под-
сортировки.  

Складская форма — товары с целью подсортиров-
ки проходят через складские звенья. Используется для 
товаров сложного ассортимента. Различают однозве-
нную и многозвенную складские формы товародви-
жения. Совокупность посредников по доведению то-
варов до розничных торговых предприятий именуется 
каналом товародвижения. Производитель принимает 
решение о том, чтобы доставлять товар до розничных 
торговых предприятий самостоятельно или передать 
товар посредникам.  
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Для определения складской звенности используют 
коэффициент, который рассчитывают путем отноше-
ния оптового товарооборота к розничному.  

Принцип 3. Выбор транспортных средств и их эф-
фективное использование. 

Этот принцип используется при организации това-
родвижения на уровне отдельных торговых предприя-
тий. При этом учитывается расстояние перевозки, вид и 
физико-химические свойства товаров, место располо-
жения предприятия-поставщика и клиента. Кроме того, 
должна быть обеспечена максимальная загрузка транс-
порта, сокращены его простои, исключены порожние 
пробеги. Транспорт выбирается по видам (автомо-
бильный, железнодорожный, водный и т. д.) и по гру-
зоподъемности в пределах одного вида.  

Принцип 4. Широкое применение контейнеров, 
поддонов и средств механизации при организации по-
грузочно-разгрузочных и складских работ. 

Использование специализированной тары и 
средств механизации в процессе товародвижения поз-
воляет исключить тяжелый ручной труд, существенно 
повысить производительность труда и добиться зна-
чительного экономического эффекта от их внедрения. 
К примеру, расходы на доставку и реализацию 
1 тонны груза снижаются на 40–45%, производитель-
ность автотранспорта увеличивается в 1,8 раза, время 
на погрузку и разгрузку транспортного средства со-
кращается в 5 раз.  

К средствам механизации погрузочно-разгрузочных 
работ относят автопогрузчики и специальные тележки 
для перевозки грузов внутри склада.  

Принцип 5. Постоянное совершенствование и оп-
тимизация технологической цепи товародвижения.  
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Организация товародвижения с соблюдением ос-
новных принципов позволяет обеспечить высокую 
эффективность всей сферы товарного обращения.  

Высокая эффективность товародвижения достигается: 
• единством технологической цепи, когда на всем

ее протяжении используются одинаковые технологии; 
• поточной обработкой грузов, при которой каж-

дая предыдущая операция одновременно является под-
готовкой к последующей операции; 

• подготовкой товаров к продаже путем их фасов-
ки, упаковывания и комплектации. 

Изучение процессов товародвижения позволяет по-
лучить общее представление о структуре сферы товар-
ного обращения, а также изучить основные направле-
ния совершенствования доставки и складирования 
товаров.  
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6. Порядок товародвижения в сфере товарного об-
ращения.  

 
Контрольный тест 
1. Товародвижение включает в себя: 
а) транспортировку товаров;  
б) заключение коммерческих сделок;  
в) складирование и хранение товаров;  
г) подготовку товаров к продаже;  
д) предвидение коммерческого риска.  
2. Производственные факторы включают в себя: 
а) размещение производства товаров;  
б) заключение коммерческих сделок;  
в) специализация производственных предприятий;  
г) плотность населения;  
д) сезонный характер производства; 
3. Для рациональной организации товародви-

жения необходимо:  
а) заключить множественную коммерческую сделку;  
б) определить благоприятные направления движе-

ния потока товаров;  
в) заключить договор поставки товаров;  
г) создать оптимальную сеть складов.  
4. Основные звенья технологической цепи то-

вародвижения в сфере товарного обращения:  
а) поставщики сырья;  
б) производственные предприятия;  
в) оптовые торговые предприятия;  
г) розничные торговые предприятия;  
д) поставщики оборудования для производственно-

го предприятия.  
5. Складская форма товародвижения предпола-

гает:  
а) доставку товаров напрямую от производственно-

го предприятия к розничному торговому предприятию; 
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б) в цепи товародвижения «производитель-потреби-
тель» присутствуют коммерческие посредники со 
складами;  

в) в цепи товародвижения «производитель-потреби-
тель» присутствуют коммерческие посредники без 
складов;  

6. Коэффициент складской звенности получают 
путем: 

а) деления оптового оборота на розничный оборот; 
б) деления розничного оборота на оптовый оборот; 
в) объема продажи производственного предприятия 

на продажи в розничной торговле.  
7. Процесс пространственного перемещения 

товаров от предприятий-изготовителей через 
предприятия оптовой и розничной торговли до по-
требителей называется…?  
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Тема 8. Коммерческий риск в сфере 
товарного обращения 

 
8.1. Понятие риска 
8.2. Классификация коммерческих рисков 
8.3. Методы снижения коммерческого риска 

8.1. Понятие риска 

Коммерческая деятельность в соответствии с ГК РФ 
осуществляется гражданами и юридическими лицами на 
свой риск и под свою имущественную ответственность. 
Коммерческая деятельность неизбежно сопряжена с 
риском, так как предпринимателю приходится прини-
мать решения в условиях неопределенности, когда из не-
скольких возможных необходимо выбрать один вариант.  

В силу разных причин торговое предприятие может 
не только получить ожидаемую прибыль, но и поте-
рять то, что уже имеет. Следовательно, необходимо 
оценить риск, постараться его предвидеть и снизить до 
минимума возможные отрицательные последствия.  

Слово «риск» испанско-португальского происхож-
дения и означает «подводная скала». Риск можно рас-
сматривать с двух противоположных позиций. С одной 
стороны — это вероятность наступления нежелатель-
ного события, материальная или иная потеря, которая 
может возникнуть в результате претворения в жизнь 
выбранного решения. С другой стороны — это пред-
полагаемая удача или благоприятный исход, то есть 
действие наудачу в надежде на счастливый случай. 
(«Кто не рискует, тот не выигрывает»).  

Различают предпринимательский, кредитный, ин-
вестиционный и финансовый виды рисков.  

В специальной литературе коммерческий риск ча-
сто отождествляется с предпринимательским риском, 
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что неверно, так как коммерческий риск — это один из 
видов предпринимательского риска (точно так же, как 
коммерция является частью предпринимательской дея-
тельности).  

Предпринимательский риск связан с хозяйственной 
деятельностью предприятия и ее конечным финансо-
вым результатом. Это угроза того, что предпринима-
тель понесет потери в виде дополнительных расходов 
или получит доходы ниже тех, на которые он рассчи-
тывал.  

Коммерческий риск возникает в процессе купли-
продажи, а также при осуществлении коммерческих и 
технологических операций на уровне торгового пред-
приятия. Следовательно, коммерческий риск возникает 
в результате рискованной коммерческой сделки, дей-
ствий конкурентов или контрагентов, по вине соб-
ственных работников.  

В настоящее время при развитии электронной ком-
мерции возникают специфические коммерческие рис-
ки. Они связаны с информационным обеспечением 
коммерческой деятельности и включают в себя: внеш-
ние факторы (вирусы и вредоносные программы; ха-
керские атаки; мошенничества; спам; угроза завладения 
интеллектуальной собственностью правообладателя) и 
внутренние угрозы (кража информации; саботаж; недо-
статочный профессионализм или халатность сотруд-
ников). 

Таким образом, риск — это важнейший элемент 
рыночной экономики, обусловленный постоянными 
изменениями на рынке товаров и услуг.  

8.2. Классификация коммерческих рисков 

Различают следующие группы коммерческих рис-
ков: по причине возникновения; по этапу товародви-
жения; по степени риска; по сфере возникновения;  
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по степени правомерности; в соответствии с возмож-
ностью страхования; по вероятности потери для пред-
приятия. Группы распределяются на отдельные виды 
рисков.  

Группа 1. По причине возникновения.  
Вид 1. Вероятность снижения объемов реализации 

в результате падения спроса на товар, вытеснения его 
конкурирующими товарами или введение ограничений 
на продажу. 

Вид 2. Повышение закупочной цены товара при 
выполнении коммерческого проекта. 

Вид 3. Количественные потери товара при осу-
ществлении коммерческой сделки.  

Вид 4. Потеря качества товара в процессе транс-
портировки и хранения, что приводит к снижению 
его цены.  

Вид 5. Повышение издержек обращения в сравне-
нии с намеченными в результате выплаты штрафов, 
непредвиденных пошлин и отчислений.  

Вид 6. Неплатежеспособность покупателя.  
Вид 7. Риск, связанный с личностью предприни-

мателя.  
Вид 8. Риск, связанный с недостатком информации 

о состоянии внешней среды. 
Группа 2. По этапу товародвижения. 
Вид 1. Риск не выполнения договорных обяза-

тельств. 
Вид 2. Транспортный риск.  
Вид 3. Риск форс-мажорных обстоятельств. 
Вид 4. Риск, связанный с приемкой товара (услуги). 
Вид 5. Риск, связанный с реализацией товара (услу-

ги) на рынке.  
Отдельно следует выделить транспортный риск, то 

есть опасность потери или порчи груза в процессе 
транспортировки. Классификация транспортных рис-
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ков приведена в сборнике международных торговых 
терминов ИНКОТЕРМС. В настоящее время транс-
портные риски в международной торговле классифи-
цируются по степени риска, ответственности продавца 
и покупателя за товар на группы E, F, C, D. 

Группа E включает в себя одну ситуацию 
(ExWorks), при которой покупатель принимает риск на 
всем пути движения груза от склада поставщика до соб-
ственного предприятия. 

Группа F содержит ситуации передачи ответствен-
ности и риска от продавца к покупателю в промежу-
точных пунктах по пути движения товара. 

Группа С включает ситуации, когда экспортер-
продавец сам заключает договор на перевозку, но не 
принимает риск на время транспортировки.  

Группа D означает, что все транспортные риски 
принимает продавец и, следовательно, в случае утери 
или порчи груза все расходы понесет продавец. Анало-
гично могут распределяться риски и во внутренней 
торговле.  

Группа 3. Риск по вероятности потери для 
предпринимателя. Основная задача предпринимателя 
рисковать расчетливо, не переходя ту грань, за которой 
происходит банкротство предприятия, поэтому по сте-
пени риска выделяют. 

Вид 1. Допустимый риск — угроза потери прибыли 
от выполнения отдельной коммерческой сделки.  

Вид 2. Критический риск — вероятность полной 
потери прибыли предприятия и недополучение части 
дохода.  

Вид 3. Катастрофический риск — возможность 
банкротства предприятия.  

Группа 4. Риски по сфере возникновения.  
Вид 1. Внутренние риски, связанные с внутренней 

средой организации.  
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Разновидность 1. Риск потери товаров, связанный с 
хищением покупателями.  

Разновидность 2. Риск потери товаров из-за нару-
шений сроков и условий хранения. 

Разновидность 3. Риск потери товаров от действий 
персонала предприятия.  

Вид 2. Внешние риски, источниками которых явля-
ется внешняя среда по отношению к коммерческой ор-
ганизации. Работники предприятия не могут влиять на 
внешние факторы, но в состоянии предвидеть и учи-
тывать их в своей деятельности. К факторам внешней 
среды, влияющим на коммерческие результаты пред-
приятия, относят: изменения законодательства или по-
литического режима; действия конкурентов. 

Группа 5. Риски по степени правомерности. 
Вид 1. Оправданный (правомерный) риск.  
Вид 2. Неоправданный (неправомерный) риск.  
Группа 6. Риски в соответствии с возможно-

стью страхования. 
Вид 1. Коммерческие риски, которые целесообраз-

но страховать. К примеру, вероятные потери при 
транспортировке.  

Вид 2. Коммерческие риски, которые нецелесооб-
разно страховать (редкие риски и с малой потерей).  

Группа 7. Риски по вероятности потери для 
предприятия.  

Вид 1. Статические (простые) — практически всегда 
несут потери для предприятия. 

Вид 2. Динамические (спекулятивные) — несут в се-
бе либо потерю, либо прибыль для коммерческой ор-
ганизации. 

Таким образом, все многообразие рисков в сфере 
товарного обращения подразделяется на группы и ви-
ды. Анализ рисков на предприятии приводит к упоря-
дочению его деятельности по предотвращению или 
уменьшению неблагоприятных воздействий.  

78 



8.3. Методы снижения коммерческого риска 

Риск в коммерческой деятельности неизбежен. По-
этому предприятие должно вырабатывать политику в 
области риска. Основные направления такой политики 
следующие: избегание риска; принятие риска; преду-
преждение и снижение степени риска.  

Политика избегания риска полностью исключает 
конкретный вид коммерческой деятельности, вызыва-
ющий потери. Эта политика проста, но не всегда эф-
фективна, так как существует вероятность отказа от 
прибыльных операций.  

Политика принятия риска. Означает покрытие по-
терь за счет собственных средств и уместна при ста-
бильном финансовом состоянии предприятия.  

Политика предупреждения и снижения уровня 
риска. Предполагает уменьшение вероятности наступ-
ления неблагоприятного события и снижение объема 
потерь. К методам предупреждения и снижения уров-
ня риска относят: страхование, диверсификацию и 
лимитирование. 

Страхование позволяет компенсировать отрицатель-
ные последствия от наступления неблагоприятных собы-
тий с помощью передачи риска страховой компании.  

Диверсификация уменьшает вероятность и величи-
ну возможных потерь. Представляет собой процесс 
распределения рисков между различными объектами 
или субъектами коммерческой деятельности. К приме-
ру, диверсификация поставщиков как разнообразие 
источников поступления товаров. 

Лимитирование. Предполагает установление систе-
мы ограничений на величину сделки. Это может быть 
ограничение на максимальный объем сделки с одним 
контрагентом, максимальный размер товарного запаса, 
максимальный размер кредита, предоставляемый одно-
му клиенту.  
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Любое снижение риска имеет свою цену или плату 
за снижение риска. При страховании платой за сниже-
ние риска является величина страховых взносов. Ис-
пользование диверсификации, как правило, ведет к 
снижению прибыли от каждого источника дохода. 
Следовательно, выбирая способ снижения риска, необ-
ходимо учитывать его стоимость и целесообразность. 

Риск необходим для достижения конечного резуль-
тата коммерческой деятельности — прибыли. Для 
снижения степени риска специалисту коммерции 
необходимо владеть информацией о рынке и исполь-
зовать соответствующие методы.  
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Контрольные вопросы 
1. Определение коммерческого риска.  
2. Особенности риска, связанного с личностью 

коммерсанта.  
3. Классификация коммерческих рисков. 
4. Отличие «предпринимательского риска» от «ком-

мерческого риска». 
5. Внешние и внутренние риски в коммерческой де-

ятельности. 
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6. Значение риска в коммерческой деятельности.  
7. Методы снижения риска.  
 
Контрольный тест 
1. Коммерческий риск: 
а) отождествляется с предпринимательским риском;  
б) не отождествляется с предпринимательским 

риском; 
в) является одним из видов предпринимательского 

риска. 
2. Коммерческий риск: 
а) связан с хозяйственной деятельностью предпри-

ятия;  
б) возникает в процессе купли-продажи товаров; 
в) возникает при инвестировании капитала. 
3. В электронной коммерции коммерческий 

риск связан с: 
а) непредвиденным снижением объема закупки то-

варов; 
б) внутренними угрозами при краже товаров; 
в) информационным обеспечением коммерческой 

деятельности. 
4. По степени правомерности риск может быть:  
а) страхуемым; 
б) неоправданным;  
в) оправданным; 
г) не страхуемым. 
5. По вероятности потерь для предприятия 

коммерческий риск: 
а) транспортный;  
б) статический; 
в) динамический;  
г) правомерный. 
6. Транспортные риски в соответствии с ИН-

КОТЕРМС 2000 подразделяются на группы: 
а) A, C, E, D; 
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б) E, F, C, D; 
в) E, C, G, A. 
7. Вопрос на соответствие. Транспортные риски. 
I) группа Е; 
II) группа F; 
III) группа C; 
IV) группа D. 
а) риск от продавца к покупателю передается в про-

межуточном пункте по пути движения товара;  
б) риск при транспортировке полностью принима-

ет на себя покупатель; 
в) продавец полностью принимает на себя риск по-

тери и порчи товара;  
г) продавец заключает договор на поставку, но не 

принимает на себя риск при транспортировке. 
8. По степени риска различают: 
а) допустимый риск;  
б) простой риск;  
в) спекулятивный риск; 
г) критический риск; 
д) катастрофический риск. 
9. Вопрос на соответствие. Методы снижения 

коммерческого риска. 
I Политика снижения риска; 
II Политика избегания риска; 
III Политика принятия риска; 
А. Полное исключение конкретного риска;  
Б. Покрытия риска за счет собственных средств; 
В. Уменьшение вероятности и объема потерь. 
10. Методы снижения и предупреждения риска: 
а) избегание риска; 
б) страхование; 
в) диверсификация;  
г) покрытие риска за счет собственных средств;  
д) лимитирование.  
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Тема 9. Оптовые закупки и продажи 
товаров 

 
9.1. Сущность закупочной работы 
9.2. Планирование закупок 
9.3. Выбор поставщиков товаров 
9.4. Организация оптовой продажи товаров 

9.1. Сущность закупочной работы 

Закупочная работа является основой коммерческой 
деятельности в торговле и предшествует продаже това-
ров. Правильно организованные закупки дают возмож-
ность сформировать конкурентоспособный ассорти-
мент товаров предприятия и обеспечивают его 
эффективную работу. Оптовые закупки осуществляют 
коммерческие посредники и розничные торговые 
предприятия.  

Коммерческая работа по закупкам складывается из 
следующих этапов. 

Этап 1. Отбор и анализ информации, необходимой 
для обоснования коммерческих решений по оптовым 
закупкам. 

Этап 2. Формирование ассортимента товаров.  
Этап 3. Выявление и изучение источников закупки, 

выбор поставщиков и каналов товародвижения. 
Этап 4. Установление хозяйственных связей с по-

ставщиками товаров, включая разработку и заключение 
договоров поставки. 

Этап 5. Закупка товаров и организация доставки. 
Этап 6. Контроль исполнения договоров поставки. 
Закупочный процесс можно разделить на три груп-

пы операций: преддоговорные; собственно закупочные; 
заключительные коммерческие операции.  
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К преддоговорным операциям относят: изучение 
рынка и спроса населения; анализ поставщиков товаров; 
обоснование потребности в товарах и определение ис-
точников финансирования закупок; разработка проекта 
договора. 

Собственно закупочные операции: заключение до-
говора на поставку товаров; согласование и уточнение 
ассортимента товаров с поставщиком; составление всех 
необходимых для поставки документов; своевременные 
расчеты за товар. 

Заключительные коммерческие операции при за-
купке: учет и контроль за ходом выполнения поставки 
товаров; оформление претензий при обнаружении 
недочетов в работе поставщиков; переговоры с по-
ставщиками по удовлетворению претензий.  

Коммерческая работа по закупкам товаров в рыноч-
ных условиях должна базироваться на принципах  
современного маркетинга. С помощью методов марке-
тинга коммерческие работники получают необходи-
мую информацию о потребностях покупателей, а так-
же в каких регионах спрос на данные товары будет 
наиболее высоким.  

Таким образом, правильная организация оптовых 
закупок способствует укреплению финансового поло-
жения предприятия, а ошибки в этой работе приводят к 
убыткам.  

9.2. Планирование закупок 

При планировании закупки товаров необходимо 
определить: какие товары требуются; количество тре-
буемых товаров; время, когда они понадобятся; воз-
можности поставщиков; требуемые площади собствен-
ных складов; бюджет закупок.  

При планировании закупок используются основные 
методы, которые можно разделить на три группы. 
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Группа 1. Детерминированные методы. Использу-
ются в том случае, когда известны период выполнения 
заказа и потребность в товарах по количеству и срокам. 
Использование такого подхода целесообразно при 
предварительной заявке покупателей. 

Группа 2. Стохастические методы. Основой для рас-
чета служат математико-статистические методы, с помо-
щью которых рассчитывается ожидаемая потребность, 
следовательно, этот подход основан на прогнозировании 
при планировании неопределенности в спросе.  

Группа 3. Эвристические методы. Потребность в 
товарах определяется на основе опыта и интуиции ра-
ботников службы закупок. Используется в том случае, 
когда нет количественных показателей для расчетов.  

В чистом виде использование этих методов встре-
чается редко, как правило, применяются комбиниро-
ванные методики. 

Кроме основных трех групп методов, используются 
специализированные или дополнительные методы 
планирования закупок. 

Метод 1. Система планирования материальных по-
требностей. Охватывает планирование на трех уровнях. 
Предварительный уровень — на основе статистики 
предыдущих периодов. Текущий уровень — на основе 
текущей продажи товаров. Будущий уровень — на ос-
нове тенденций роста продаж. 

Метод 2. «Точно в срок» («just in time»). С помо-
щью этого подхода в результате частых поставок рез-
ко сокращаются товарные запасы. Используется при 
поставках товарных партий от оптовых складов в су-
пермаркеты. 

Метод 3. Система запросов. С поставщиками за-
ключаются типовые договоры поставки на длительный 
период, а данные по фактической потребности запра-
шиваются на основе поэтапного уточнения. 
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Метод 4. Электронно-информационный метод 
коммуникации клиента и поставщика. В режиме реаль-
ного времени отслеживается уровень запаса по каждой 
товарной позиции на складе клиента, а по достижении 
порогового уровня запаса отправляется автоматический 
заказ поставщику по электронной почте. Используется 
при поставках товаров от производителей к оптовикам. 

Поставки товаров могут быть транзитными, когда 
товар минует оптовое звено и складскими — товар 
вначале поступает на оптовую базу. Правильный выбор 
метода закупок позволяет избежать дефицита или пре-
вышения нормы запасов.  

9.3. Выбор поставщиков товаров 

В коммерческой деятельности выделяют следую-
щие понятия: источники поступления и поставщики 
товаров. К источникам поступления товаров относят 
отрасли экономики, вырабатывающие различные сырье 
или товары народного потребления (сельское хозяй-
ство, предприятия легкой, пищевой промышленности 
и др.). К поставщикам товаров относят конкретные 
предприятия различных источников поступления.  

Учитывая большое разнообразие поставщиков то-
варов, их можно классифицировать по различным 
признакам. 

Признак 1. По территориальному охвату: местные 
(внутриобластные); внеобластные; республиканские; 
федеральные. 

Признак 2. По формам собственности: частные; 
государственные; муниципальные; кооперативные. 

Признак 3. По месту в общей товаропроводящей 
цепи: поставщики-изготовители; поставщики-посред-
ники (дистрибьюторы, предприятия-брокеры, пред-
приятия-агенты, дилеры); организаторы оптового 
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оборота (оптовые ярмарки, аукционы, товарные бир-
жи, оптовые и мелкооптовые рынки).  

Для успешного выполнения коммерческих опера-
ций по закупкам товаров предприятия должны систе-
матически заниматься выявлением и изучением по-
ставщиков товаров. При выборе нового поставщика 
первоначально осуществляется поиск потенциальных 
поставщиков, а затем их сравнение. Выделяют основ-
ные и дополнительные признаки, по которым оцени-
вают поставщиков. 

Основные признаки: цена и качество товаров, сроки 
поставок. 

Дополнительные признаки выбора поставщиков. 
Признак 1. Результаты работы по заключенным до-

говорам, то есть соблюдение поставщиком обяза-
тельств по срокам поставки, ассортименту, комплект-
ности, качеству и количеству поставляемой продукции. 

Признак 2. Гибкость ценовой политики, то есть 
наличие системы накопительных скидок в зависимости 
от размеров закупаемых товарных партий (специальные 
прайс-листы для постоянных покупателей). 

Признак 3. Возможность обеспечить доставку товара. 
Признак 4. Предоставление товаров в рассрочку, 

без предоплаты либо с отсроченным платежом. 
Признак 5. Сроки выполнения текущих и экстрен-

ных заказов. 
Признак 6. Перспективность поставщика — темпы 

его развития, расширение ассортимента.  
При выборе поставщика имеет значение место его 

географического расположения и удаленность. При 
выборе близко расположенных поставщиков сокра-
щаются затраты на транспортировку и содержание за-
пасов на складе, но закупочная цена товара при этом 
может быть высокой. При закупке от удаленного по-
ставщика определяются базисные условия поставки, 

87 



которые распределяют обязанности продавца и поку-
пателя по доставке товарной партии, устанавливают 
точки перехода риска и ответственности. В междуна-
родной торговле базисные условия поставки опреде-
ляются на основе сборника торговых терминов ИН-
КОТЕРМС 2010, а во внутренней торговле — франко-
условий поставки.  

Для оценки поставщиков используются различные 
методы. 

Метод 1. Балльная оценка. Определяются наиболее 
значимые критерии выбора поставщиков, система бал-
лов, максимальная оценка, а также значимость критери-
ев в долях единицы. Чем выше балл, тем предпочти-
тельней поставщик. 

Метод 2. «Идеальный поставщик». Выводятся пока-
затели идеального поставщика, а затем все поставщики 
сравниваются с идеалом.  

Метод 3. Расстановка приоритетов. По результатам 
работы поставщиков производится их фактическая 
оценка. Для этого выбираются наиболее важные оце-
ночные критерии. 

Метод 4. Метод экспертных оценок или анкетного 
опроса (метод Дельфи). 

Метод 5. Метод анализа иерархий. Определяется 
весовой коэффициент каждого критерия оценки (цена, 
удаленность, партионность и др.). Затем осуществляет-
ся попарное сравнение показателей каждого поставщи-
ка. В результате рассчитывается глобальный рейтинг и 
выбирается поставщик с наивысшим рейтингом. 

При эпизодических или разовых поставках партий 
товаров закупки могут осуществляться путем выдвиже-
ния оферты, ее акцепта и оформления товарно-
транспортных документов без составления письменно-
го договора купли-продажи. 

Таким образом, с поставщиками должны быть 
налажены рациональные хозяйственные связи, предпо-
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чтительно прямые и долгосрочные взаимоотношения. 
Основной формой хозяйственных связей с поставщи-
ками является договор поставки.  

9.4. Организация оптовой продажи товаров 

Оптовая торговля охватывает широкое рыночное 
пространство и является проводником в реализации 
крупных партий товаров. Целью оптовой торговой де-
ятельности является удовлетворение спроса на товары в 
удобное для промежуточного потребителя время и в 
необходимом количестве.  

Оптовые продажи товаров осуществляют крупные 
оптовые и мелкооптовые торговые предприятия фор-
мата «кэш энд кэрри». Кроме того, в настоящее время 
оптовая торговля осуществляется в формате электрон-
ной коммерции b2b. К примеру, интернет-ресурс 
http://www.product.ru, где размещена информация о 
предложении разных товарных групп.  

Задачами оптовой торговли являются: поддержание 
каналов распределения с учетом потребительского 
спроса и предложения товаров; формирование товар-
ных запасов и маневрирование ими с ориентацией на 
рыночную ситуацию; маркетинговое обеспечение и 
обслуживание; качественное оказание услуг, сопут-
ствующих продаже товаров.  

Для реализации своих задач оптовое торговое пред-
приятие формирует и реализует товарную политику, 
направленную на развитие ассортимента товаров торго-
вого предприятия. Успешно реализуемая товарная поли-
тика способствует росту оптовой продажи товаров.  

Предприятия оптовой торговли специализируются 
на коммерческом посредничестве и установлении хо-
зяйственных связей с предприятиями-изготовителями 
товаров и розничными торговыми предприятиями.  
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Оптовые торговцы отличаются от розничных тор-
говцев по следующим характеристикам:  

• оптовик меньше уделяет внимания атмосфере и 
месту расположения торгового предприятия;  

• оптовые торговые сделки по объему крупнее роз-
ничных;  

• торговая зона оптовика больше чем у розничного 
торговца.  

Различают следующие признаки классификации 
оптовых торговых предприятий: по масштабам и сфере 
деятельности; по товарной специализации; по месту и 
роли в оптовой торговле.  

По масштабам и характеру деятельности оптовые тор-
говые предприятия подразделяются на следующие виды:  

• общенационального или федерального уровня. 
Выступают гарантами государственной стабильности 
потребительского рынка;  

• межрегионального масштаба или оптовые пред-
приятия первого уровня;  

• регионального масштаба или оптовые предприя-
тия второго уровня, осуществляют коммерческую дея-
тельность преимущественно на региональном потре-
бительском рынке.  

По товарной специализации оптовые предприятия 
подразделяются:  

• специализированные предприятия осуществляют 
продажу товаров одной товарной группы или несколь-
ких товарных групп, объединенных однородными по-
требительскими свойствами и назначением (одежда, 
хозяйственные товары, бакалейные товары);  

• универсальные оптовые предприятия осуществ-
ляют продажу товаров универсального ассортимента, 
включающим в себя продовольственные и непродо-
вольственные товары.  
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По месту и роли в оптовой торговле различают 
предприятия:  

• специализирующиеся на оптовой торговле и 
приобретающие право собственности на товар (неза-
висимые оптовые торговцы). Выполняют все основ-
ные коммерческие и технологические операции, 
включая закупку, продажу товаров, управление запа-
сами;  

• предприятия, выполняющие функции оптовых 
посредников и не приобретающие право собственно-
сти на товар (предприятия-комиссионеры); 

• предприятия организаторы оптового оборота — 
биржи, аукционы, ярмарки.  

Оптовая торговая сеть является необходимой со-
ставной частью сферы товарного обращения, способ-
ствующей в содружестве с розничной торговлей пол-
ному удовлетворению потребностей покупателей.  

Продажа товаров является заключительным этапом 
коммерческой деятельности оптовых торговых пред-
приятий. При осуществлении коммерческой деятель-
ности по продаже товаров, оптовые и мелкооптовые 
предприятия должны опираться на маркетинговые ис-
следования. На основании этих исследований выявля-
ются клиенты, с которыми налаживаются хозяйствен-
ные связи. Затем решаются вопросы о составе 
ассортиментной матрицы и комплексе услуг, оказывае-
мых клиентам, ценах, методах продажи товаров и мето-
дах стимулирования продаж.  

Необходимым условием конкурентоспособности 
оптового торгового предприятия является оказание со-
путствующих и дополнительных услуг. В соответствии 
с этапами товародвижения различают предпродажный 
сервис, сервис в процессе продажи товаров и после-
продажный сервис.  
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Оптовая продажа товаров со склада осуществляет-
ся различными методами в зависимости от товарной 
специализации оптовика, объемов продажи товаров 
и других условий.  

Методы оптовой продажи товаров.  
Метод 1. На основе личной отборки. Используется 

по товарам сложного ассортимента. Клиент предвари-
тельно знакомится с ассортиментом и образцами това-
ров, имеющимися на складе или в демонстрационных 
залах. На основании выбора клиента оформляется за-
каз. Благодаря присутствию клиентов при оформлении 
заказа удается быстро решить вопросы, связанные с ор-
ганизацией доставки товаров. 

Метод 2. Оптовая продажа по телефонным и пись-
менным заказам. Используется в том случае, если не 
требуется ознакомление с товаром. В этом случае для 
успешной работы с клиентами, экономии времени кли-
ентов и специалистов по продажам используются ком-
пьютерные программы класса СRM (Customer Relations 
Management) — управление взаимоотношениями с 
клиентами.  

Метод 3. Метод продажи товаров посредством поч-
тово-посылочных отправлений. Используется при 
продаже мелкооптовых партий товаров.  

Метод 4. Продажа товаров через передвижные скла-
ды. Для этого специальные машины оборудуются ком-
пьютером, кассовым аппаратом и торговым оборудова-
нием. На западе такая форма торговли получила 
название Van Selling или продажа с колес. Машины за-
гружают товарами в соответствии с ассортиментом ма-
газинов, в которые осуществляется продажа товаров. 
Работники магазинов знакомятся с товаром и осу-
ществляют заказ на месте.  

Метод 5. Продажа товаров через разъездных торго-
вых агентов, которые регулярно посещают покупате-
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лей, информируют их о новинках товаров и принима-
ют заказы на поставку. За каждым торговым агентом 
закрепляется определенная территория. Размер терри-
тории обслуживания зависит от количества розничных 
торговых предприятий, масштабов их деятельности и 
объемов закупок товаров. 

Метод 6. Продажа товаров по договорам поставки. 
Осуществляется при больших масштабах деятельности 
оптовых торговых предприятий. Договор поставки за-
ключается на длительный период, при этом оговари-
ваются размеры поставок по периодам.  

В процессе продажи используются методы стиму-
лирования, которые включают в себя деятельность 
предприятий по распространению сведений о досто-
инствах товаров и убеждению клиентов о необходимо-
сти покупки.  

Наряду с продажей товаров оптовые предприятия 
оказывают своим клиентам услуги, которые по своему 
назначению подразделяются на: технологические (хра-
нение, подсортировка товаров, транспортировка); ком-
мерческие (помощь в рекламе товаров, предоставление 
информации); организационно-консультативные (кон-
сультации по техническим вопросам, рекомендации по 
маркетинговым исследованиям).  

Коммерческая работа по оптовым продажам това-
ров, в сравнении с розничной торговлей, имеет свою 
специфику, так как оптовые предприятия реализуют 
товары крупными партиями и в качестве клиентов здесь 
выступают оптовые покупатели (магазины или оптовые 
посредники). Правовым документом, регулирующим 
взаимоотношения между оптовым продавцом и опто-
вым покупателем, являются договор поставки или дого-
вор купли-продажи товаров.  

В оптовых торговых предприятиях с большим объ-
емом товарооборота организуются отделы продаж. 
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В штат этого отдела входят: управляющий отделом, 
товароведы, продавцы или менеджеры по продажам.  

Торговые работники отдела продаж осуществляют 
прием и обработку заказов клиентов, рассчитывают их 
стоимость, определяют размеры скидок, оформляют 
документы, контролируют выполнение заказов. Для 
улучшения качества обслуживания клиентов они при-
нимают участие в формировании ассортимента, следят 
за состоянием товарных запасов на складе, ведут учет 
товаров пользующихся спросом, но отсутствующих на 
складе.  

Наиболее сложной задачей для работников отдела 
продаж является работа с претензиями, возникающими 
после продажи товара. В этом случае необходимо уста-
новить причину нарушения качества товаров и выбрать 
необходимые условия возмещения ущерба клиента в 
случае его правоты. Эти условия могут быть различны-
ми: замена бракованного товара в равном количестве на 
качественный товар; уплата штрафа поставщиком то-
вара; возмещение стоимости товара.  

Своевременное обеспечение товарами розничных 
торговых предприятий зависит от качественной работы 
оптового звена сферы товарного обращения. Оптовые 
торговые предприятия выполняют роль коммерческих 
посредников между производителями и розничными 
торговыми предприятиями, поэтому они выполняют 
ряд функций, способствующих удовлетворению по-
требностей конечных потребителей товаров. 
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Контрольные вопросы 
1. Этапы коммерческой работы по оптовым закуп-

кам товаров. 
2. Три группы операций, осуществляемых при за-

купке товаров.  
3. Роль маркетинга при осуществлении коммерче-

ских закупок.  
4. Планирование закупок товаров. 
5. Задачи оптовой продажи товаров. 
6. Методы оптовой продажи товаров. 
7. Услуги, оказываемые в процессе оптовой прода-

жи товаров. 
 
Контрольный тест 
1. Оптовые закупки в сфере товарного обраще-

ния осуществляют: 
а) конечные потребители;  
б) оптовые торговые предприятия;  
в) розничные торговые предприятия;  
г) промышленные предприятия. 
2. Закупки следует начинать с: 
а) заключения договора купли-продажи товаров;  
б) изучения спроса и потребности покупателей;  
в) формирования ассортимента товаров. 
3. При определении количества требуемых  

товаров детерминированным методом для текущей 
продажи: 

а) используются математико-статистические методы; 
б) потребность покупателей заранее известна; 
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в) используется опыт и интуиция работников служ-
бы закупки. 

4. К специализированным методам планирова-
ния закупки товаров относят: 

а) детерминированный метод; 
б) метод «точно в срок» (just in time); 
в) система планирования потребностей;  
г) система запросов;  
д) эвристический метод; 
е) электронно-информационный метод. 
5. К источникам закупки товаров относят: 
а) промышленные предприятия;  
б) сельское хозяйство; 
в) легкую промышленность;  
г) дистрибьюторов;  
д) пищевую промышленность. 
6. Основные признаки выбора поставщика:  
а) цена;  
б) гибкость ценовой политики;  
в) качество товара;  
г) сроки выполнения текущих и экстренных заказов;  
д) сроки поставок.  
7. При эпизодических и разовых поставках то-

варов: 
а) заключается договор поставки;  
б) выдвигается оферта, ее акцепт и оформляются 

товарно-сопроводительные документы  
в) оформляются товарно-сопроводительные доку-

менты. 
8. Основные методы оптовой продажи товаров:  
а) на основе личной отборки;  
б) стоковая торговля;  
в) по телефонным заказам;  
г) через передвижные склады;  
д) прямые продажи;  
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е) продажа товаров по контрактам. 
9. Методы стимулирования продаж включают в 

себя: 
а) технологические операции;  
б) распространение сведений о достоинствах то-

варов;  
в) убеждение клиентов о необходимости закупок;  
г) маркетинговые исследования. 
10. Правовые документы, регулирующие взаи-

моотношения между оптовым продавцом и опто-
вым покупателем: 

а) договор купли-продажи товаров;  
б) договор поставки;  
в) договор аренды;  
д) договор концессии.  
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Тема 10. Логистика в оптовой торговле 
 
10.1. Управление материальными потоками в сфере 

товарного обращения 
10.2. Задачи логистики в оптовой торговле 
10.3. Технология кросс-докинга на оптовых складах 

10.1. Управление материальными потоками  
в сфере товарного обращения 

Оптовая торговля является частью системы распре-
деления готовой продукции в сфере товарного обра-
щения. При управлении логистическими процессами в 
оптовой торговле осуществляется рационализация  
товародвижения на этапе перемещения материального 
потока от производственных предприятий до рознич-
ных торговых предприятий. При этом все участники 
логистического процесса должны учитывать интересы 
конечных потребителей.  

В сфере товарного обращения субъектами логисти-
ческого процесса являются: сбытовые подразделения 
производственных предприятий; крупные и мелкие 
оптовые посредники; розничные торговые предприя-
тия; логистические посредники и провайдеры. С по-
мощью этих участников осуществляется перемещение 
совокупного материального потока от производителей 
к домашним хозяйствам или учреждениям.  

Объект исследования логистики оптовой торгов-
ли — материальный поток и сопутствующие финансо-
вые, информационные и сервисные потоки на этапах 
товародвижения от производственных предприятий до 
розничной торговой сети.  

Предмет исследования — рационализация движе-
ния материальных потоков на макро- и микроуровне в 
сфере оптовой торговли.  
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Движение совокупного материального потока в 
сфере товарного обращения можно разделить на сле-
дующие фазы.  

Фаза 1. Движение материальных потоков от произ-
водственных предприятий до крупных оптовых торго-
вых предприятий, а также передача сопутствующих 
информационных и финансовых потоков.  

Фаза 2. Получение материального потока крупными 
оптовыми торговыми предприятиями, его обработка и 
промежуточное хранение, получение заказов от клиен-
тов и передача товаров к мелким оптовым посредникам 
в обмен на финансовые потоки. 

Фаза 3. Получение материального потока мелкооп-
товыми торговыми предприятиями, его обработка и 
промежуточное хранение, получение заказов из роз-
ничной торговой сети, доставка или выдача скомплек-
тованных партий товаров розничным торговцам.  

Фаза 4. Обработка товарных партий розничным 
торговым предприятием, продажа и в некоторых случа-
ях доставка товаров конечным потребителям.  

Представленная классификация имеет теоретиче-
ский характер, так как в реальных условиях происходит 
«размывание» границ между этими фазами за счет того, 
что производитель может отгружать товары непосред-
ственно розничным торговым предприятиям или про-
давать конечным потребителям с помощью собствен-
ной розничной сети.  

В целом сфера товарного обращения представлена 
торговыми и сервисными предприятиями, связанными 
между собой материальными, информационными и 
финансовыми потоками. Особое внимание в оптовой 
торговле следует уделять возвратным материальным 
потокам, необходимости уменьшения их размеров на 
всех этапах товародвижения.  
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Функции логистики оптовой торговли заключаются 
в следующем:  

• планирование, организация и управление транс-
портными процессами в сфере товарного обращения;  

• управление товарными запасами на всех этапах 
товародвижения;  

• получение заказа на поставку и его эффективная 
обработка коммерческими посредниками;  

• комплектация, упаковка и выполнение ряда дру-
гих логистических операций при подготовке товарных 
партий к отправке;  

• организация рациональной отгрузки;  
• управление доставкой товарных партий на участке 

от поставщика до промежуточного потребителя;  
• планирование, организация и управление логи-

стическим сервисом.  
Деятельность по грузообработке на предприятиях 

оптовой торговли требует существенных затрат 
на их выполнение. Основная часть этих затрат связана 
с выполнением таких логистических функций и опера-
ций, как: складирование; транспортировка и экспеди-
рование; сбор, хранение, обработка, выдача информа-
ции о заказах, запасах, поставках.  

Принципиальное отличие логистики оптовой тор-
говли от традиционных методов закупки и продажи 
товаров заключается в системной взаимосвязи всех 
функций на предприятии и в цепи поставок.  

10.2. Задачи логистики оптовой торговли 

Задачи логистики оптовой торговли решаются 
на уровне отдельных предприятий и на макроуровне 
(сфера товарного обращения).  

На уровне оптового торгового предприятия (микро-
уровень) логистами решаются следующие задачи:  

• планирование процесса реализации товаров;  
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• организация получения и обработки заказов;  
• выбор места расположения склада на обслужива-

емой территории;  
• выбор вида тары;  
• принятие решения о консолидации товарных 

партий, а также выполнения ряда операций, непосред-
ственно предшествующих отгрузке;  

• организация отгрузки товаров;  
• контроль за транспортировкой;  
• организация послереализационного обслуживания.  
На макроуровне к задачам логистики в оптовой  

торговле относят: выбор схемы распределения матери-
ального потока между участниками товародвижения; 
определение оптимального количества складов на об-
служиваемой территории; контроль за всеми звеньями 
системы перемещения грузов.  

Главным показателем успешной деятельности опто-
вого торгового предприятия является полученная при-
быль. Основными направлениями деятельности для 
увеличения прибыли за счет снижения затрат в опто-
вой торговле считаются следующие мероприятия:  
создание единой транспортно-складской системы 
(быстрая доставка до потребителя); экономическое 
объединение закупок и продаж товаров; выработка оп-
тимальных схем складирования и пополнения запасов.  

При решении определенной задачи предприятие 
может столкнуться с проблемой уменьшения прибыли, 
которая возникает из-за отсутствия учета всех факторов, 
влияющих на доход торгового предприятия. Поэтому 
для успешной коммерческой деятельности специалисты 
предприятия должны ответить на три вопроса. 

Вопрос 1. В какой мере затраты, связанные с сокра-
щением времени товародвижения компенсируются 
увеличением выручки от возросшего объема продаж 
из-за улучшения качества обслуживания клиентов.  
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Вопрос 2. Может ли предприятие допустить сниже-
ние уровня обслуживания клиентов при одновремен-
ном увеличении объема поставок. 

Вопрос 3. Насколько целесообразно складировать 
товар у оптовика, который располагается рядом с про-
изводственным предприятием или непосредственно 
на рынке сбыта.  

Таким образом, при выборе оптимальной схемы 
товародвижения, оптовик должен рассматривать всю 
логистическую цепь до конечного потребителя. 
То есть учитывать минимальные сроки поставки, 
максимальный уровень сервиса, получение макси-
мальной прибыли и обеспечение минимальных за-
трат на товародвижение.  

10.3. Технология кросс-докинга  
на оптовых складах 

Кросс-докинг (от англ. cross-docking — от cross — 
идущий напрямую и dock — причал, стыковка, соеди-
нение). Это движение груза через склад напрямую, 
фактически без его размещения на хранение. Иногда 
под кросс-докингом понимают прямую перегрузку то-
вара между транспортными средствами.  

Идея кросс-докинга возникла в начале 90-х годов 
20 века. Эта технология представляет собой процесс 
внутри цепи поставок, в ходе которого доставка товар-
ных партий на склад посредника от производителя и 
выдача товаров получателю (магазину) так скоордини-
рованы по времени и объему, что можно избежать 
процесса размещения груза в зону хранения.  

Важное отличие кросс-докинга от традиционного 
складирования заключается в том, что это совокуп-
ность операций с заказами, а не с товарами. При этом 
заказ для магазина комплектуется не на складе посред-
ника, а производителем товара при отгрузке. В резуль-
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тате товарная партия поступает на склад коммерческого 
посредника непосредственно перед отгрузкой в роз-
ничные торговые точки, что обеспечивает минималь-
ный срок пребывания товаров на складе. Вместо раз-
мещения поддона на складе посредника, его сразу 
передают получателю (розничному торговому пред-
приятию).  

В процессе осуществления кросс-докинга осу-
ществляется тесное информационное взаимодействие 
всех участников, выполняющих данный процесс, что 
обеспечивает эффективное планирование, управление 
и контроль всей цепи поставок.  

Кросс-докинг используется в том случае, когда про-
межуточное складирование товара на центральном 
складе влечет за собой крупные затраты или издержки 
при хранении скоропортящихся продуктов. Преиму-
щества кросс-докинга состоят в следующем: снижении 
затрат на складирование; уменьшении количества эта-
пов товародвижения; сокращении складских площадей 
и снижении затрат на аренду склада и труд персонала.  

Наряду с положительными моментами при кросс-
докинге присутствуют следующие ограничения:  

• товар, проходящий через склад должен быть хоро-
шо прогнозируемым по динамике «приход — уход», сле-
довательно, необходимо постоянно проводить анализ 
потребительского спроса на ту или иную продукцию;  

• приходящий на склад товар должен быть сразу 
готов к отправке или предполагать незначительные до-
полнительные операции;  

• необходима четкая организация движения транс-
порта, в том числе на прилегающей территории склада. 

Известны две формы кросс-докинга: одноэтапный и 
двухэтапный.  

Одноэтапный кросс-докинг. Отправитель проводит 
комиссионирование товарных партий, ориентируясь на 
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конечного получателя (магазины). В таком виде созда-
ваемые грузовые единицы, не подвергаясь изменениям, 
проходят через несколько точек кросс-докинга и дости-
гают потребителя материального потока. Одноэтапный 
кросс-докинг используется в том случае, когда покупа-
тель оформляет заказ с получением его на складе по-
средника, а поставщик-производитель соответствую-
щим образом маркирует грузовые единицы, то есть 
указывает конкретного получателя (торговую точку). 

Двухэтапный кросс-докинг. Отправитель проводит 
комиссионирование, ориентируясь на точку кросс-
докинга (коммерческого посредника). В этом случае со-
здаваемые грузовые единицы без каких-либо изменений 
отправляются на склад посредника, где осуществляется 
вторичное комиссионирование с ориентировкой на по-
лучателя товарной партии. Такая форма кросс-докинга 
практикуется в том случае, когда заказ оформляется для 
нескольких торговых точек или когда производитель ука-
зывает точку кросс-докинга как получателя.  

Таким образом, методы логистики используются 
как на уровне оптового торгового предприятия, так и в 
процессе взаимодействия субъектов коммерческой дея-
тельности в сфере товарного обращения.  
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Контрольные вопросы 
1. Особенности управления материальными пото-

ками в оптовой торговле на основе концепции управ-
ления цепями поставок.  

2. Управление материальными потоками на опто-
вом складе.  

3. Субъекты логистического процесса в сфере то-
варного обращения. Их характеристика.  

4. Технология кросс-докинга на оптовом складе.  
5. Логистический сервис в оптовой торговле.  
6. Логистические посредники и провайдеры. Их ха-

рактеристика.  
 
Контрольный тест 
1. Главным фактором при выборе местораспо-

ложения склада на обслуживаемой территории яв-
ляется:  

а) транспортные расходы по доставке на склад и от-
правке со склада; 

б) расходы на осуществление складских операций;  
в) затраты на строительство и проектирование склада; 
г) суммарные расходы на проектирование, строи-

тельство, содержание склада и обслуживание матери-
альных потоков. 

2. Последовательность перемещения потоков в 
сфере товарного обращения: 

а) «домашнее хозяйство — производственное пред-
приятие — розничное торговое предприятие»; 

б) «производственное предприятие — розничное 
торговое предприятие — домашнее хозяйство»; 
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в) «производственное предприятие — оптовое тор-
говое предприятие — розничное торговое предприя-
тие — домашнее хозяйство».  

3. К стадии функционального цикла движения 
продукции относится логистика оптовой торговли: 

а) потребления или эксплуатации и утилизации 
продукции;  

б) изготовления продукции;  
в) обращения продукции;  
г) исследования и проектирования продукции; 
4. В таблице приведен общий список услуг, ко-

торые могут быть оказаны фирмой в процессе по-
ставки товаров, а также время, необходимое для 
оказания каждой отдельной услуги. Фирма факти-
чески оказывает услуги № 2, 4, 5, 6 и 8. Каков уро-
вень оказываемого фирмой сервиса? 

 
Номер 
услуги 

Время, необходимое  
для оказания услуги, 

чел./ч 

Номер 
услуги 

Время, необходи-
мое для оказания 

услуги 
1 7 6 1 
2 4 7 2.5 
3 6 8 2 
4 0,5 9 4 
5 1,5 10 1.5 

 
5. Правильная последовательность. Фазы дви-

жения материального потока в сфере товарного 
обращения.  

а) получение материального потока крупными 
оптовыми предприятиями;  

б) отгрузка товарных партий производственным 
торговым предприятием;  

в) обработка товарных партий мелкооптовыми тор-
говыми предприятиями;  

г) розничная продажа товаров.  
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6. Перемещение материальных потоков через 
оптового посредника и мелкооптовое торговое 
предприятие является каналом:  

а) нулевого уровня;  
б) одноуровневым;  
в) двухуровневым;  
г) трехуровневым. 
7. На рисунке приведена структурная схема ка-

налов распределения товаров народного потребле-
ния. Цифрами обозначены грузопотоки. В общем 
случае величины грузопотоков находятся в опреде-
ленном отношении друг к другу.  

 

 
 
а) поток 1 больше потока 2;  
б) поток 2 больше потока 1;  
в) в общем случае потоки 1 и 2 примерно равны;  
г) в общем случае потоки 1 и 2 отсутствуют.  
8. Логистические функции в оптовой торговле: 
а) транспортировка;  
б) комиссионирование;  
в) складирование;  
г) ротация;  
д) управление запасами.  
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9. Одноэтапный кросс-докинг:  
а) производитель проводит комиссионирование, 

ориентируясь на оптовое торговое предприятие;  
б) производитель осуществляет комплектование 

заказов, ориентируясь на розничное торговое пред-
приятие;  

в) производитель осуществляет сборку заказов с 
ориентировкой на конечного потребителя.  

10. Эвристические методы выбора местораспо-
ложения склада: 

а) полный перебор всех возможных вариантов;  
б) основываются на опыте специалистов;  
в) заключаются в взвешивании грузопотоков.  
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Тема 11. Логистика в розничной торговле 
 
11.1. Основы логистики в розничной торговле 
11.2. Система быстрого реагирования в розничной 

торговле 
11.3. Эффективность применения концепции логи-

стики в торговле 

11.1. Основы логистики в розничной торговле 

В настоящее время торговля является одной из са-
мых динамично развивающихся сфер коммерческой 
деятельности в современной России. Появление новых 
форматов розничной торговли, изменение роли опто-
виков, приток иностранного капитала, совершенство-
вание коммуникаций — все это в совокупности приво-
дит к ужесточению конкуренции и ставит вопрос о 
применении самых современных концепций управле-
ния, одной из которых является логистика.  

Большое разнообразие магазинов позволяет покупа-
телю выбрать нужный товар по цене, ассортименту 
и качеству. В настоящее время получили распростране-
ние гипермаркеты, где можно купить практически все. 
Но самыми массовыми остаются небольшие магазины 
максимально приближенные к домашним хозяйствам 
(удобные магазины). Кроме того, благодаря использо-
ванию современных технологий развивается внемага-
зинная форма торговли (электронная коммерция, сете-
вой маркетинг, продажа через автоматы).  

Развитие розничной торговли с точки зрения ло-
гистики следует рассматривать как совершенствование 
звена системы товародвижения. В розничных торго-
вых предприятиях в настоящее время применяются 
различные методы прогнозирования спроса, контроля 
за продажами и уровнем запасов. Для повышения  
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эффективности контроля над запасами используются 
сканирующие устройства, позволяющие сократить 
время покупателю на оплату товаров и повысить про-
пускную способность торговых предприятий.  

Решения логистического характера формируются 
уже на стадии проектирования магазинов, помещения 
которых должны удовлетворять требованиям сквозных 
технологических процессов.  

С учетом организации сквозных технологических 
процессов проектируются: удобство передвижения поку-
пателей по магазину; оптимальные размеры торговых, 
складских, служебных помещений и технологических 
зон; ширина дверных проемов; высота и площадь разгру-
зочных рамп; современная планировка торговых залов.  

Все компоненты производственных мощностей ма-
газина (помещение, технологическое оборудование, 
кадры, информация, товары и оборотная тара) должны 
быть увязаны в единую систему, которая в свою оче-
редь встраивается в общую систему товародвижения на 
макроуровне.  

Таким образом, использование логистики в рознич-
ной торговле предусматривает построение последова-
тельной и согласованной схемы, позволяющей своевре-
менно реагировать на изменения запросов потребителей 
и в максимальной степени реализовывать сильные сторо-
ны торгового предприятия. В задачи логистики входит 
анализ движения покупательских потоков в магазине, 
проведение мониторинга спроса и конкуренции.  

11.2. Система быстрого реагирования  
в розничной торговле 

По мере насыщения товарных рынков и нарастания 
конкуренции большинству торговых предприятий для 
увеличения конкурентоспособности следует обратить 
внимание на методики снижения логистических затрат.  
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Актуальность логистики в сфере розничной тор-
говли обусловлена следующими факторами: конкурен-
ция среди торговых операторов нарастает, в ряде горо-
дов уже можно говорить о физическом насыщении 
рынка крупными магазинами и торговыми центрами; 
появляются новые форматы розничной торговли — 
вплоть до попыток создавать надформатные структуры, 
совмещающие в себе преимущества нескольких фор-
матов розничной торговли. Это приводит к тому, что 
все розничные операторы независимо от сегмента 
рынка уделяют внимание логистике в широком ее по-
нимании и, в частности, управлению запасами, склади-
рованию, транспортировке, вопросам аутсорсинга, 
управлению логистическими рисками.  

Одной из основных тенденций современных взаи-
моотношений в цепи поставок, связывающей произво-
дителей, оптовых и розничных торговцев, является 
рост контроля розничных операторов над всей цепью 
поставок.  

Розничные торговцы усиливают свое влияние, про-
пуская большую часть своих поставок через распреде-
лительные центры. Кроме того, внедрение частных 
торговых марок, позволяет ритейлерам влиять на по-
ставщиков сырья.  

Процесс нарастания контроля розничных торговцев 
над цепями поставок вызван тем, что объем продаж ри-
тейлеров и использование современных информаци-
онных технологий для сбора, хранения и обработки 
информации позволяют им знать потребности покупа-
телей и влиять на них гораздо лучше маркетологов 
предприятий-производителей.  

В итоге это приводит к тому, что розничные торгов-
цы преобладают над производителями в борьбе за долю 
общей прибыли, создаваемой в полной цепи поставок. 
Появление новейших информационных технологий 
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ускоряет процесс внедрения в розничную торговлю  
систем быстрого реагирования. 

Суть этой системы состоит в следующем. После то-
го как какое-либо количество единиц товара продано 
магазинами, а информация об этом введена через ска-
нирующее устройство и поступила в информацион-
ную систему розничной точки или сети, данные 
направляются в систему пополнения запасов и пере-
оформления заказов предприятий-поставщиков. Затем 
следует быстрая реакция на возникший спрос. Переда-
ча информации о спросе на товары основным постав-
щикам приводит к последующей интеграции произ-
водства и сферы товарного обращения. 

Преимущества системы быстрого реагирования для 
розничного торговца: снижение уровня логистических 
затрат; снижение уровня запасов; ускорение движения 
материальных потоков; удовлетворение потребностей 
покупателей; увеличение объемов продаж; усиление 
конкурентных преимуществ.  

Преимущества системы быстрого реагирования для 
поставщика: снижение уровня логистических затрат; 
более предсказуемые производственные циклы; увели-
чение частоты заказов; более тесные связи с рознич-
ными торговцами; возможность отслеживать объемы 
продаж в розничной торговле по каждой товарной по-
зиции, следовательно, лучшее прогнозирование; уси-
ление конкурентных преимуществ.  

Этапы внедрения системы быстрого реагиро-
вания.  

Этап 1. Внедрение базовых технологий системы 
быстрого реагирования: использование сканеров для 
сбора данных по всем единицам складского учета; ис-
пользование штрих-кодов или радиочастотных меток; 
применение устройств электронного обмена данными.  
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Этап 2. Реорганизация внутренних процессов по-
ставщика и предприятия-потребителя: применение 
электронных коммуникаций для пополнения запасов; 
наличие малых объемов запасов в системе; обработка 
заказов на малые партии товара; внедрение программы 
автоматического пополнения запасов; организация по-
ставки по технологии «точно в срок»; маркировка кон-
тейнеров или поддонов при погрузке; уведомление ма-
газинов о предстоящей доставке отгруженной товарной 
продукции.  

Этап 3. Управление цепью поставок на основе со-
трудничества участников товародвижения, то есть сов-
местное использование данных об объемах продаж в 
режиме реального времени.  

Таким образом, для повышения экономической 
эффективности выполнения логистических операций, 
большинство розничных торговцев приходит к необ-
ходимости более тесного сотрудничества со своими 
поставщиками. Внедрение концепции управления  
цепями поставок и системы быстрого реагирования 
производителями и розничными торговыми предприя-
тиями позволяют управлять цепью поставок как еди-
ным целым и эффективно координировать совместную 
логистическую деятельность. 

11.3. Эффективность применения концепции 
логистики в торговле 

Мировой и отечественный опыт свидетельствует, 
что применение концепции логистики позволяет су-
щественно повысить эффективность торговли. Эф-
фективность применения логистики в торговле прояв-
ляется в следующих составляющих.  

Составляющая 1. Сокращение запасов в цепях това-
родвижения за счет: перераспределения запасов между 
оптовой и розничной торговлей и сосредоточения  
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запасов в оптовом звене; применения современных 
технологий контроля состояния запасов; высокой сте-
пени согласованности участников товародвижения в 
вопросах своевременного пополнения запасов.  

Сокращаются как текущие, так и страховые запасы. 
Текущие — за счет использования технологии «точно 
в срок», а также формирования оптимальных размеров 
партий. Страховые запасы — за счет их концентрации 
в едином распределительном центре.  

Составляющая 2. Максимальное использование 
площадей и объемов предприятий оптовой и рознич-
ной торговли. Например, рационализация цепи това-
родвижения позволяет существенно изменить структу-
ру площадей магазинов в пользу увеличения доли 
торговых площадей.  

Этого удается достичь за счет резкого сокращения 
общего количества запасов, а также перемещения части 
подготовительных операций, таких как фасовка, мар-
кировка, проставление цен на более ранние стадии то-
вародвижения (к примеру, в оптовую торговлю).  

Составляющая 3. Ускорение оборачиваемости ка-
питала. Достигается за счет контроля времени выпол-
нения сквозных процессов размещения и выполнения 
заказов.  

Составляющая 4. Сокращение транспортных расхо-
дов за счет высокой согласованности участников това-
родвижения при доставке грузов.  

Составляющая 5. Сокращение логистических за-
трат, связанных с грузопереработкой, в том числе за-
трат ручного труда. Выбор методов снижения логисти-
ческих затрат осуществляется с учетом таких факторов, 
как: сложность логистической системы розничной тор-
говой сети; дифференциация продукции (ассортимент, 
упаковка, требования к режиму транспортировки); объ-
емы перевозок; период планирования; количество ви-

114 



дов используемого транспорта; режим работы транс-
портных компаний. 

Совокупный эффект от использования концепции 
логистики в розничной торговле, как правило, превы-
шает сумму эффектов от улучшения перечисленных 
составляющих. Это объясняется возникновением у ло-
гистически организованных систем способности обес-
печивать поставку нужного груза, в нужном количестве 
и качестве, в нужное время и место с минимальными 
затратами и нужному потребителю.  
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розничной торговле.  
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4. Методика оценки уровня сервисного обслужива-
ния покупателей. 

5. Технологии доставки товаров конечным покупа-
телям в рознице. 

 
Контрольный тест 
1. В крупной розничной торговой сети закупка 

товаров осуществляется:  
а) через крупнооптовых посредников;  
б) через мелкооптовых посредников;  
в) с помощью собственного распределительного 

центра.  
2. Современная логистическая система в сфере 

товарного обращения:  
а) толкающего типа;  
б) тянущего типа;  
в) смешанного типа.  
3. При реализации системы «быстрого реагиро-

вания» производитель:  
а) не учитывает мнений потребителей материально-

го потока при определении размеров и составов про-
изводимых партий;  

б) производит крупные партии товаров для сниже-
ния себестоимости единицы продукции;  

в) при составлении плана производства использует 
информацию, полученную от предприятий розничной 
торговли;  

г) учитывает потребности магазинов;  
д) получает информацию о структуре потребностей 

конечных потребителей.  
4. Правильная последовательность. Этапы 

внедрения политики «быстрого реагирования».  
а) реорганизация внутренних процессов;  
б) внедрение базовых технологий «быстрого реаги-

рования»;  
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в) управление цепочкой поставок на основе сотруд-
ничества участников.  

5. При использовании логистики в розничной
торговле страховые запасы сокращаются за счет: 

а) использования технологии «точно в срок»;  
б) формирования оптимальных партий заказов;  
в) концентрации запасов в едином распределитель-

ном центре. 
6. Логистическая операция, общая для оптовой

и розничной торговли — это: 
а) ротация;  
б) комиссионирование (сборка заказов клиентов); 
в) централизованная доставка грузов клиентам.  
7. Ситуация, связанная с использованием тяну-

щей модели управления материальными потоками 
в розничной торговле:  

а) в магазины доставляются новые товары, спрос на 
них растет по мере опробования покупателям;  

б) после разработки нового товара дается массиро-
ванная реклама и одновременно с этим создаются запа-
сы в розничной торговой сети;  

в) новые товары, представленные в рекламе, появ-
ляются в магазинах через два-три месяца.  

8. В настоящее время больший объем запасов
содержится: 

а) в домашних хозяйствам; 
б) на складах готовой продукции производственных 

предприятий;  
в) в сфере товарного обращения.  
9. Сокращение запасов в сфере товародвижения 

может происходить за счет: 
а) сокращения запасов в розничной торговой сети; 
б) увеличения запасов в оптовой торговле;  
в) увеличения запасов в домашних хозяйствах.  
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Тема 12. Логистика складирования 
 
12.1. Классификация складов 
12.2. Логистический процесс оптового склада 
12.3. Показатели эффективности логистического 

процесса на складе 

12.1. Классификация складов 

Деятельность любого предприятия, связанного с 
товарно-материальными ценностями, основана на 
необходимости управления запасами, ведения учета и 
обеспечения сохранности товаров. Для содержания за-
пасов предприятиями на пути от источников сырья до 
конечного потребления товаров используются различ-
ные склады.  

Склады — это здания, сооружения и разнообразные 
устройства, предназначенные для приемки, размеще-
ния, хранения товарных партий, подготовки товаров к 
отгрузке или отпуску потребителям. 

Склады классифицируются по следующим призна-
кам: размер склада; высота укладки грузов; режим хра-
нения (температура, влажность); количество пользова-
телей; степень механизации складских операций; 
возможность использования железнодорожного или 
водного видов транспорта; номенклатура хранимого 
груза; место склада в товаропроводящей цепи. 

По современной классификации склады делят на 
классы А+, А, В+, В, С и D.  

Признаки складского помещения класса А+: одно-
этажное здание прямоугольной формы без колонн или 
шаг колонн не менее 12 м; бетонный пол с антипыле-
вым покрытием; возможная нагрузка на пол не менее 
5 тонн на кв. м.; потолки высотой не менее 13 м; регу-
лируемый температурный режим; автоматическая  
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система пожаротушения; система вентиляции; авто-
номная электроподстанция и тепловой узел; автомати-
ческие ворота докового типа не менее 1 на 500 кв. м. 
склада; площадки для стоянки большегрузных автомо-
билей; оптико-волоконные телекоммуникации; огоро-
женная, круглосуточно охраняемая и освещенная  
территория; расположение вблизи центральных маги-
стралей; ж/д ветка. 

Признаки складского помещения класса А (отличие 
от класса А+): шаг колонн не менее 9 м; потолки высо-
той не менее 10 м; автоматические ворота докового ти-
па не менее 1 на 700 кв. м. 

Признаки складского помещения класса В+: одно-
этажное здание прямоугольной формы без требований 
к шагу колонн; высота потолков от 8 м; автоматические 
ворота с выдвижными площадками не менее 1 на 
1000 кв. м.  

Складское помещение класса В (отличие от класса 
В+): возможно двухэтажное здание; лифты грузоподъ-
емностью не менее 3 т (один и более на 2000 кв. м. 
склада); высота потолков от 6 м; пол — асфальт или 
бетон без покрытия; рампа для разгрузки автотранс-
порта. 

Признаки складского помещения класса С: капи-
тальное производственное помещение или утепленный 
ангар; высота потолков от 4 метров; ворота на нулевой 
отметке.  

Признаки складского помещения класса D: под-
вальные помещения или не отапливаемые производ-
ственные помещения; отсутствуют требования к высоте 
потолков, качеству полов, наличию/отсутствию рампы.  

Таким образом, в сфере товарного обращения раз-
мещаются склады с разной степенью механизации и ав-
томатизации. Разделение складов на классы обоснованно 
тем, что избыточная механизация и автоматизация  
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приводит к увеличению затрат на строительство и экс-
плуатацию склада. При этом склады классов А+ и А сле-
дует размещать в месте пересечения крупных материаль-
ных потоков.  

12.2. Логистический процесс оптового склада 

Складирование — это логистическая функция, вы-
полнение которой заключается в содержании запасов 
участниками логистической цепи и обеспечении со-
хранности грузов, их рациональном размещении, уче-
те, постоянном обновлении и безопасных методах  
работы. 

Логистика оптового склада — это комплекс взаимо-
связанных логистических операций, выполняемых в 
процессе преобразования материального потока в сфе-
ре товарного обращения.  

Объектом изучения логистики оптового склада яв-
ляются входящие, внутренние, выходящие материаль-
ные и сопутствующие потоки в складских комплексах. 

Предметом логистики оптового склада является дея-
тельность, связанная с выполнением комплекса меро-
приятий при совершенствовании процессов грузопе-
реработки, перемещения грузов внутри складских 
комплексов и при доставке клиентам, включая органи-
зацию труда работников склада.  

К основным задачам логистики складирования от-
носятся: хранение и подготовка груза к поставкам; 
управление материальными запасами; совершенствова-
ние выполнения физических процессов на складе; ор-
ганизация поставок клиентам. 

 
Основные положительные результаты использова-

ния складов в логистических системах: уменьшение за-
трат при транспортировке грузов за счет организации 
перевозок экономичными партиями; координация и 
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выравнивание спроса и предложения за счет создания 
страховых и сезонных запасов; обеспечение беспере-
бойного процесса производства или продажи товаров; 
обеспечение максимального удовлетворения потреби-
тельского спроса за счет преобразования промышлен-
ного ассортимента в торговый ассортимент; создание 
условий для поддержания активной стратегии сбыта; 
увеличение географического охвата рынков сбыта; со-
здание условий для гибкой политики обслуживания. 

При организации логистического процесса опто-
вый склад осуществляет следующие действия: консоли-
дация товарной партии; разукрупнение партий грузов; 
концентрация и хранение запасов; управление ассор-
тиментом на складе; предоставление услуг. 

При консолидации товарных партий для сокраще-
ния транспортных расходов склад может объединять 
грузы от нескольких клиентов в одну крупную партию 
для отправки в определенный район сбыта.  

Разукрупнение партий грузов. Склад получает 
крупную партию груза, предназначенную нескольким 
клиентам, сортирует их на мелкие партии и отправляет 
каждому потребителю.  

Концентрация и хранение запасов позволяет осу-
ществлять непрерывное производство или продажу то-
варов в условиях ограничений, связанных с источника-
ми ресурсов и колебаниями потребительского спроса.  

Управление ассортиментом склада. Формирование 
товарного ассортимента при ожидании заказов приво-
дит к полному удовлетворению потребностей клиентов. 

Предоставление услуг. К примеру, доставка товаров 
в магазины или информационные услуги.  

При организации складских работ осуществляются 
соответствующие логистические операции, которые 
можно сгруппировать в последовательности их выполне-
ния при перемещении материального потока через склад. 
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Группа 1. Внешний осмотр транспортных средств, 
контроль исправности транспортной тары и целостно-
сти пломб. 

Группа 2. Разгрузка и первичная приемка товарной 
партии по числу грузовых мест, перемещение грузовых 
единиц в зону приемки.  

Группа 3. Приемка товаров по количеству и каче-
ству, оприходование груза и составление акта приемки 
при необходимости (эти операции могут осуществ-
ляться в соответствии с инструкциями П-6 и П-7). 

Группа 4. Формирование складской грузовой еди-
ницы, ее перемещение в зону хранения.  

Группа 5. Ротация грузовых единиц на складе, то 
есть перемещение внутри зоны хранения, уплотнение. 

Группа 6. Отборка номенклатурных позиций для 
сборки заказов клиентов (комиссионирование) и пере-
мещение их в зону комплектации. 

Группа 7. Комплектация товарных партий и их пе-
ремещение в зону отгрузки. 

Группа 8. Отгрузка и доставка товарных партий 
клиентам (к примеру, розничным торговым предприя-
тиям). 

Группа 9. Приемка и обработка возвратов.  
Для того, чтобы логистические операции осуществ-

лялись рационально, рекомендуется разрабатывать тех-
нологические карты, в которых детально представлен 
либо весь складской процесс, либо отдельные его эта-
пы. Технологические карты обычно включают в себя: 
перечень выполняемых логистических операций (со-
держание работы); требуемые трудозатраты по каждой 
операции (время выполнения); квалификационно-
профессиональный состав и количество исполнителей; 
применяемые средства механизации.  

По усмотрению составителя технологической карты 
и руководства склада в ней могут быть указаны доку-

122 



менты, используемые при выполнении отдельных опе-
раций, а также инструктивные материалы, которыми 
следует пользоваться исполнителям.  

Технологические карты дополняет технологический 
график, который регламентирует время работы погру-
зочно-разгрузочной техники, прибытие транспортных 
средств на склад, выполнение складских операций.  

При организации работы склада используется спе-
циализированное программное обеспечение. Зарубеж-
ные программные продукты объединяются под аббре-
виатурой WMS.  

12.3. Показатели эффективности  
логистического процесса на складе 

При совершенствовании работы склада необходимо 
измерить объем материальных потоков, проходящих 
через участки склада и определить точные затраты на 
их обработку. Систему показателей, отражающих эф-
фективность логистического процесса на складе, мож-
но разделить на пять групп.  

Группа 1. Показатели, характеризующие степень 
удовлетворения запросов потребителей. К примеру: 
количество возвратов товаров от покупателей; число 
опозданий при отгрузке партий товаров; количество 
претензий от клиентов. 

Группа 2. Показатели, отражающие качество рабо-
ты склада: точность выполнения параметров заказа; со-
блюдение внутреннего режима работы склада. 

Группа 3. Показатели количества времени на вы-
полнение работ: время логистических циклов: время 
выполнения заказа; время обработки заказа; время до-
ставки грузов. 

Группа 4. Показатели затрат. Включает в себя: затраты 
на содержание запасов; затраты на внутрискладскую  
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перевозку; затраты на хранение; затраты на комплекта-
цию, упаковку и другие логистические операции. 

Группа 5. Финансово-экономические показатели. 
Представляют собой совокупность производных пока-
зателей от первых четырех групп. К ним относятся: 
оборот и оборачиваемость среднего запаса; коэффи-
циент использования объема склада; затраты на едини-
цу товарооборота за период времени; срок окупаемости 
инвестиций в строительство склада.  

Склад в макрологистической системе является ме-
стом пересечения потоков разных уровней. Незначи-
тельные нарушения в выполнении логистических опе-
раций на складе приводят к сбою в движении 
материального потока по всей товаропроводящей це-
пи. Поэтому необходимо уделять пристальное внима-
ние совершенствованию процессов на складе.  
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Контрольные вопросы 
1. Классификация складов в логистических си-

стемах.  
2. Особенности складских систем в сфере товарно-

го обращения.  
3. Логистические операции, выполняемые на скла-

дах. Краткая характеристика каждой операции.  
4. Показатели эффективности логистического про-

цесса на складе.  
5. Методы анализа и оптимизации системы склади-

рования.  
 
Контрольный тест 
1. Признаки складского помещения класса А+: 
а) одноэтажное здание прямоугольной формы;  
б) регулируемый температурный режим;  
в) высота потолков от 8 м;  
г) пол — асфальт или бетон без покрытия; 
д) оптико-волоконные телекоммуникации;  
е) ворота на нулевой отметке. 
2. Складские помещения класса D: 
а) подвальные помещения или не отапливаемые 

производственные помещения;  
б) отсутствуют требования к высоте потолков, каче-

ству полов, уровню ворот, наличию/отсутствию рампы; 
в) грузовые лифты грузоподъемностью до 3 тонн;  
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г) наличие площадки для маневрирования больше-
грузных автомобилей; 

д) расположение вблизи центральных магистралей. 
3. Складские помещения класса В+: 
а) одноэтажное здание прямоугольной формы без 

требований к шагу колонн;  
б) высота потолков от 8 м;  
в) грузовые лифты;  
г) автоматические ворота; 
д) рампа для разгрузки автотранспорта;  
е) автономная электроподстанция и тепловой узел. 
4. ……………. …………. — комплекс взаимосвя-

занных операций, реализуемых в процессе образования 
материального потока в складском хозяйстве. 

5. Основные задачи логистики складирования: 
а) оптимизация физических процессов на складе;  
б) создание межцеховых запасов; 
в) складирование и подготовка грузов к отправке;  
г) сбор и переработка использованной упаковки; 
д) управление товарными запасами;  
е) организация складских поставок. 
6. Показатели эффективности логистического 

процесса на складе, характеризующие степень 
удовлетворения запросов потребителей:  

а) возврат товаров;  
б) соблюдение внутреннего режима работы склада; 
в) число задержек отгрузки товаров;  
г) жалобы (претензии потребителей); 
д) уровень сервиса;  
е) средний уровень запасов на складе.  
7. Количественные и временные показатели 

эффективности логистического процесса на скла-
де включают в себя: 

а) время выполнения заказов;  
б) оборачиваемость складских запасов;  
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в) время обработки заказов и доставки;  
г) срок окупаемости основных инвестиций;  
д) число задержек отгрузки заказов. 
8. Вопрос на соответствие. Показатели эффек-

тивности логистического процесса на складе.  
I. Показатели, характеризующие степень удовле-

творения запросов потребителя. 
II. Показатели, отражающие качество работы склада. 
III. Количественные, временные показатели. 
IV. Показатели затрат. 
V. Показатели, отражающие финансово-экономи-

ческие результаты. 
а) совокупность производных показателей эффек-

тивности логистического процесса на складе; 
б) оценки уровня выполнения заказов; 
в) включают в себя издержки и затраты на работу 

склада; 
г) отражают время логистических циклов;  
д) показатели, характеризующие качество работы 

склада. 
9. Вопрос на соответствие. Основные функции 

склада.  
I. Консолидация грузов.  
II. Разукрупнение грузов.  
III. Концентрация и хранение запасов.  
IV. Управление ассортиментным составом.  
V. Сглаживание асинхронности производственного 

процесса.  
VI. Предоставление услуг.  
а) сортировка полученных партий на более мелкие 

партии в соответствии с заказами и отправка каждому 
потребителю. 

б) объединение грузов в более крупную смешанную 
партию отправки в определенный район сбыта. 

127 



в) позволяет осуществить непрерывное производ-
ство или снабжение в условиях ограничений, связан-
ных с источниками ресурсов и колебаниями потреби-
тельского спроса. 

г) склад может осуществлять доставку товаров. 
Обеспечивать своевременность сборки и отправления 
заказов и другие сопутствующие операции 

д) для достижения согласованности между отдель-
ными операциями процесса производства на складе 
формируется запас ресурсов. 

е) осуществляется при ожидании заказов потреби-
телей и ведет к эффективному выполнению заказов.  

10. Какой из перечисленных факторов, опреде-
ляющих размер внутреннего материального потока 
на складе предприятия оптовой торговли, зависит 
от условий договора с поставщиком? 

а) доля товаров, проходящих через участок приемки;  
б) доля товаров, проходящих через отправочную 

экспедицию;  
в) доля товаров, не подлежащих механизированной 

выгрузке из вагона; 
г) доля товаров, не подлежащих механизированной 

погрузке в автомобиль. 
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Тема 13. Информация в коммерческой 
деятельности предприятия  

 
13.1. Информация в коммерческой деятельности 
13.2. Информационные технологии в коммерче-

ской деятельности 
13.3. Сущность коммерческой тайны 

13.1. Информация в коммерческой деятельности 

В условиях рынка информация является одним из 
важнейших элементов коммерческой деятельности тор-
гового предприятия. Эффективность коммерческой 
деятельности во многом зависит от наличия у коммер-
ческих служб информации, позволяющей получить 
представление о ситуации, сложившейся на рынке.  

Под информацией понимаются сведения о лицах, 
предметах, фактах, событиях, явлениях и процессах 
независимо от формы их представления. Сбор коммер-
ческой информации связан с изучением: потребитель-
ского спроса и факторов, определяющих его; товарно-
го предложения; оптовых покупателей; потенциальных 
возможностей и конкурентоспособности предприятия. 

Информация о потребительском спросе и опреде-
ляющих его факторах является основой для принятия 
коммерческих решений. Изучение спроса помогает вы-
явить его текущие изменения, мотивы совершения по-
купок, степень соответствия потребительских свойств и 
цен предлагаемых товаров запросам покупателей. 

Факторами, определяющими спрос на товары, яв-
ляются численность и состав населения, денежные до-
ходы, национальные традиции и обычаи. Изучение 
этих факторов позволяет работникам коммерческих 
служб получить полную информацию о покупателях и 
их потребностях. 
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Анализ полученной информации способствует 
точному определению структуры ассортимента и объ-
емов закупаемых товаров для последующей реализа-
ции. В результате уменьшается риск закупки ненужных 
потребителю товаров, возрастают объемы продаж, 
улучшаются показатели оборота и оборачиваемости 
среднего запаса на складе.  

Информация о товарном предложении (объемах и 
ассортименте производимых в промышленности това-
ров, товарных запасах у поставщиков) позволяет опре-
делить, насколько спрос на товары соответствует их 
предложению. Если спрос опережает предложение, то 
возникает дефицит запасов. В этом случае необходимо 
принимать меры, направленные на пополнение товар-
ных запасов. При превышении предложения над спро-
сом на складах торговых предприятий происходит из-
быточное накопление товаров, что также 
свидетельствует об ошибках в управлении товарными 
запасами и ассортиментом товаров. 

Поскольку одной из основных задач предприя-
тий оптовой торговли является продажа товаров, то 
их коммерческим службам необходимо иметь как 
можно более полную информацию об оптовых по-
купателях. Эта информация включает в себя сведе-
ния о расположении, специализации и других пока-
зателях деятельности предприятий, являющихся 
потенциальными потребителями товаров и услуг. 
Анализ этой информации позволяет оптовым пред-
приятиям выбрать оптимальных партнеров для уста-
новления с ними хозяйственных отношений. 

Информацию о потенциальных возможностях 
предприятия получают из внутренних источников 
(статистической и бухгалтерской отчетности, данных 
оперативного учета коммерческой деятельности). Это 
сведения об объемах закупок и реализации товаров, 
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товарных запасах, затрату на организацию движения 
материальных потоков. 

Анализируя эту информацию, а также информа-
цию о деятельности конкурентов, коммерческие служ-
бы делают выводы о конкурентоспособности торгового 
предприятия, что позволяет своевременно вносить из-
менения в деятельность соответствующих подразделе-
ний, укреплять свои позиции на рынке товаров и услуг. 

Таким образом, анализ информации, полученной 
при проведении комплексных исследований рынка, не 
только дает представление о существующей ситуации 
на рынке, но и позволяет сделать прогноз на будущее. 

13.2. Информационные технологии  
в коммерческой деятельности 

Специалисту коммерческой службы предприятия 
приходится принимать решения в условиях неопреде-
ленности и значительных объемов информации. Пере-
ход к рыночным отношениям в экономике и научно-
технический прогресс привели к внедрению информа-
ционных технологий в различные сферы деятельности 
человека. Появление в середине ХХ в. компьютеров от-
крыло новые возможности обработки информации, так 
их стали использовать в управлении коммерческими 
процессами для решения частных коммерческих задач.  

Компьютерные информационные технологии спо-
собны быстро просчитывать возможные варианты ре-
шения задачи и давать прогнозы развития коммерче-
ской ситуации. Они незаменимы в финансовом и 
бухгалтерском учете, в построении аналитических от-
четов и в хранении больших объемов информации.  

Информационные технологии позволяют мгновенно 
реагировать на изменения, происходящее на рынке, при-
нимать решения в режиме реального времени, анализи-
ровать поведение потребителей торгового предприятия. 
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Благодаря информационным технологиям пред-
приятие получает возможность: управлять неограни-
ченным массивом данных; работать с любой информа-
цией, касающейся практически всех сфер деятельности 
предприятия — от мониторинга рынка до вопросов 
управления внутренними коммерческими и логистиче-
скими процессами; оперативно получать детальную 
информацию по интересующему вопросу с учетом не-
обходимых нюансов; иметь доступ к архивным матери-
алам; обеспечивать постоянный доступ к базам данных 
для всех сотрудников предприятия и для внешних по-
требителей информации.  

Информационные системы и технологии исполь-
зуются во всех отраслях и сферах коммерческой дея-
тельности (в закупочной деятельности, в складирова-
нии, продажах товаров, в оптовой и розничной 
торговле, сфере услуг). Характерной особенностью 
розничной сетевой торговли является насыщенность 
информационными средствами и технологиями. Это 
позволяет собирать информацию о конечных потре-
бителях, анализировать ее в режиме реального времени 
и передавать результаты анализа заинтересованным 
контрагентам (например, производителям товаров).  

Одним из основных условий в разработке и приня-
тии коммерческих управленческих решений является 
организация сбора и анализ информации. Использо-
вание компьютерных технологий на этапе сбора и об-
работки информации повышает эффективность при-
нимаемых решений и увеличивает скорость обработки 
данных. В настоящее время выделяют следующие виды 
специализированного программного обеспечения, ис-
пользуемого для анализа и обработки информации.  

Вид 1. Управление отношениями с клиентами 
(Customer Relations Management, CRM). Позволяет 
накапливать информацию о клиентах для выстраива-
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ния взаимовыгодных отношений с ними. Подобные 
отношения способствуют увеличению прибыли, так 
как привлекают новых клиентов и помогают удержать 
старых. 

Вид 2. Системы бизнес-аналитики (BI — Business 
Intelligence). Относятся к системам искусственного ин-
теллекта, способным заменять экспертов в коммерче-
ском анализе.  

Подобные системы способны за максимально ко-
роткий промежуток времени дать точный ответ на за-
прос о состоянии предприятия на основе данных бух-
галтерской отчетности и встроенных методик анализа, 
разработанных на основе опыта экспертов, занимаю-
щихся практической деятельностью. 

Вид 3. Система раскопки данных (Data Mining, DM).  
Используется для обработки первичной (сырой) 

информации. Специфика современных требований к 
переработке первичной информации состоит в следу-
ющем: результаты должны быть конкретными и понят-
ными; методы для обработки сырых данных должны 
быть простыми в использовании. 

В условиях неопределенности спроса традицион-
ные математические приемы и статистика стали непри-
годными для решения возникших проблем. Главная 
причина этого — концепция усреднения по выборке, 
приводящая к операциям над фиктивными величина-
ми. В настоящее время пришло понимание того, что 
сырые данные (raw data) содержат глубинный пласт 
знаний, при грамотной «раскопке» которого могут быть 
обнаружены достаточно ценные сведения. 

Сфера применения программных продуктов класса 
DM достаточно обширна, но в первую очередь они 
актуальны для коммерческих организаций. Опыт мно-
гих предприятий показывает, что отдача от использо-
вания DM может достигать 1000%. 
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Одним из программных решений DM, являются 
нейронные сети — большой класс систем, архитектура 
которых имеет аналогию (как теперь известно, доволь-
но слабую) с построением нервной ткани из нейронов. 

Таким образом, использование информационных 
технологий в коммерческой деятельности позволяет 
быстро получить нужную информацию и обработать 
ее наиболее эффективно.  

13.3. Сущность коммерческой тайны 

Сведения, связанные с коммерческой деятельностью 
предприятия, доступ к которым ограничен в соответ-
ствии с Гражданским кодексом Российской Федерации 
и федеральными законами, представляют собой ком-
мерческую тайну. 

В Гражданском кодексе определено, что информа-
ция составляет коммерческую тайну в случае, когда она 
имеет действительную или потенциальную коммерче-
скую ценность в силу неизвестности ее третьим лицам, 
к ней нет свободного доступа на законном основании, 
и обладатель информации принимает меры к охране ее 
конфиденциальности. 

К коммерческой тайне может быть отнесена науч-
но-техническая, технологическая, коммерческая, про-
изводственная (в том числе секреты производства — 
ноу-хау), финансово-экономическая, организационная 
и иная информация. Формой проявления коммерче-
ской тайны являются коммерческие секреты, то есть 
документы, схемы, чертежи, образцы, содержащие в 
себе сведения, связанные с производством, технологией 
продаж, управлением, финансами и другой деятельно-
стью организации, разглашение или передача которых 
может нанести ущерб ее интересам.  

Поскольку разглашение информации, составляю-
щей коммерческую тайну, угрожает экономической 
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безопасности предприятия, использование такой ин-
формации должно сопровождаться строгим соблюде-
нием требований ее защиты. Но следует помнить, что 
чрезмерное засекречивание информации делает ее не-
доступной не только для конкурентов, но и для воз-
можных партнеров. Поэтому необходим тщательный 
отбор не подлежащей разглашению информации. 
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Контрольные вопросы 
1. Сущность информационного обеспечения ком-

мерческой деятельности. 
2. Требования, предъявляемые к качеству информа-

ции в торговле. 
3. Достоинства автоматизированной технологии

получения и обработки коммерческой информации. 
4. Аналитическое программное обеспечение, ис-

пользуемое в коммерческой деятельности. 
5. В каких целях осуществляется защита коммерче-

ской информации в организации. 
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Контрольный тест 
1. Получение информации о спросе и опреде-

ляющих его факторах позволяет:  
а) определить насколько спрос на товары соответ-

ствует предложению:  
б) выявить тенденции изменения в спросе;  
в) определить степень соответствия потребитель-

ских свойств товаров запросам потребителей;  
г) получить сведения об оптовых покупателях.  
2. Факторы, определяющие спрос на товары:  
а) численность и состав населения;  
б) национальные традиции и обычаи населения;  
в) ассортиментная специализация производителей 

товаров;  
г) структура каналов сферы товарного обращения.  
3. В условиях рыночной экономики логист дей-

ствует:  
а) в условиях определенности спроса;  
б) в условиях неопределенности спроса и значи-

тельных объемов информации;  
в) в условиях неопределенности спроса и недостат-

ка информации.  
4. Из сведений, характеризующих деятельность 

предприятия, выбрать те, которые относятся к его 
коммерческой тайне: 

а) учредительные документы и устав предприятия; 
б) регистрационные удостоверения, лицензии, да-

ющие право заниматься предпринимательской дея-
тельностью; 

в) методы и способы управления маркетингом 
предприятия; 

г) методы управления финансами предприятия; 
д) новые технологии, составляющие ноу-хау; 
е) договоры с поставщиками и покупателями; 
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ж) информация о сбыте, сведения о конкуренции на 
рынке; 

з) поставщики товаров (сырья), закупочные цены, 
места закупки. 

5. Использование программного продукта CRM 
позволяет:  

а) накапливать полную информацию о клиентах; 
б) заменять экспертов в коммерческом анализе;  
в) выяснять скрытые закономерности при анализе 

первичной информации.  
6. Выбрать правильное определение:  
а) коммерческие секреты могут быть государствен-

ными секретами, а государственные секреты не могут 
быть коммерческими секретами;  

б) коммерческий секрет может быть государствен-
ным секретом, государственный секрет может быть 
коммерческим секретом;  

в) сведения, составляющие коммерческую тайну, 
подлежат защите со стороны государства.  

7. Отдача от использования DM может дости-
гать: 

а) 100%;  
б) 1000%;  
в) 250%.  
8. Внутренние источники информации о по-

тенциальных возможностях предприятия:  
а) бухгалтерская отчетность;  
б) данные оперативного учета коммерческой дея-

тельности; 
в) данные государственной статистики. 
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Тема 14. Управление запасами торговых 
предприятий 

 
14.1. Причины создания запасов 
13.2. Классификация материальных запасов 
14.3. Управление материальными запасами пред-

приятий 
14.4. Модели управления запасами на предприятии 

14.1. Причины создания запасов 

Запасы — это количество сырья, полуфабрикатов, 
готовой продукции, товаров по каждой номенклатур-
ной позиции, хранимое на складах в единицу времени 
для обеспечения бесперебойности процессов произ-
водства или продаж. При планировании запасов ис-
пользуется номенклатурный перечень, то есть поимен-
ный перечень позиций торгового или промышленного 
ассортимента.  

Причины создания запасов на предприятии следу-
ющие.  

Причина 1. Непрерывность процесса производства 
или потребления. Производство изделий или продажа 
товаров непрерывны, поэтому в сфере товарного об-
ращения создаются материальные запасы.  

Причина 2. Сезонность производства. Многие виды 
продукции производятся сезонно (к примеру, сельско-
хозяйственная продукция), но требуются потребителям 
постоянно в течение года.  

Причина 3. Сезонность спроса. По отдельным ви-
дам товаров в некоторые периоды года возникает «пи-
ковый спрос», следовательно, к этому моменту созда-
ются запасы. К примеру, кондитерские изделия к 
праздникам.  
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Причина 4. Длительное время транспортировки. 
Перевозка товаров требует определенного времени, 
поэтому в период между заказом и поступлением това-
ров на склад необходимо создавать запас.  

Причина 5. Партионность производства. Предпри-
ятия производят продукцию партиями, а приобретают-
ся товары конечными покупателями штучно. Запас в 
этом случае сглаживает неравномерность производства, 
распределения и потребления товаров.  

Причина 6. Неравномерность спроса (стохастич-
ность выходящих материальных потоков). Продавец 
точно не знает, сколько купят единиц товара по каждой 
номенклатурной позиции, поэтому вынужден создавать 
запасы.  

Причина 7. Колебание сроков поставки товаров 
(стохастичность входящих материальных потоков). 
Происходит по причине опозданий при отгрузке или 
несоблюдении сроков доставки. 

Причина 8. Значительные колебания цен на товары. 
В этом случае запасы создаются для сглаживания цен 
на товары или сырье.  

Таким образом, существует три основных мотива 
создания запасов: необходимость совершения произ-
водственных или торговых операций; предосторож-
ность; спекуляции.  

14.2. Классификация материальных запасов 

Запасы, присутствуют на всем протяжении логисти-
ческой цепи от источника возникновения материального 
потока до потребления, утилизации или уничтожения его 
составляющих. Материальные запасы классифицируют 
по месту нахождения, по исполняемым функциям, по 
времени учета, по объему и потребности. 

Запасы размещаются на всем пути движения мате-
риальных потоков от источника сырья до конечного 
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потребителя (рис. 15). По месту нахождения различают 
следующие виды запасов.  

Вид 1. Производственные запасы — это сырье, по-
луфабрикаты, запасы незавершенного производства. 
Являются источником долговременного риска для 
предприятия, особенно в условиях изменяющегося 
спроса. Размещаются на складах сырья и производ-
ственных участках промышленных предприятий.  

Вид 2. Товарные запасы — это готовая продукция 
промышленных предприятий, находящаяся на сбытовых 
складах производственных предприятий или складах 
предприятий оптовой и розничной торговли. Они необ-
ходимы для бесперебойного обеспечения потребителей.  

Вид 3. Запасы в пути. Это товар, который заказан у 
поставщика и оплачен. То есть с момента оплаты това-
ра до поступления на склад.  

Вид 4. Запасы домашних хозяйств. Создаются ко-
нечными потребителями для текущих нужд или в виде 
резервных запасов. 

 
Рис. 15. Место логистики запасов в материалопроводящей цепи 
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По исполняемым функциям запасы подразделяют 
на следующие виды (рис. 16). 

Вид 1. Текущие запасы. Основные запасы, которые 
постоянно находятся на складе. Обеспечивают возмож-
ность непрерывной реализации товаров между поставка-
ми. Величина текущих запасов постоянно изменяется в 
результате расходования при производстве и продажах, а 
также при поступлении новых партий грузов. 

Вид 2. Гарантийные (страховые и резервные) запа-
сы. Страховые запасы предназначены для непрерывной 
реализации товаров потребителям в случае задержки 
товара в пути или несвоевременной отгрузки постав-
щиком. При нормальных условиях работы этот запас 
не используется. Резервные запасы являются стратеги-
ческими и создаются на долговременный период, к 
примеру, государственные резервы.  

Вид 3. Подготовительные или буферные запасы со-
здаются в том случае, если продукция требует допол-
нительной подготовки перед использованием. К при-
меру, некоторые рыбные консервы перед продажей 
должны пройти период созревания на складе. 

Вид 4. Рекламные запасы. Создаются в торговле 
для быстрой реакции на возникший после рекламы 
спрос покупателей или как рекламные образцы и для 
дегустаций.  

Вид 4. Спекулятивные запасы. Создаются с целью 
защиты от возможного повышения цен или для полу-
чения дополнительной выгоды от разницы цен во вре-
мени. 

Вид 5. Сезонные запасы. Образуются при сезонном 
характере производства, потребления или транспорти-
ровки товаров. Обеспечивают нормальную работу 
предприятия в период сезонного спроса. 

По времени учета запасы подразделяются на следу-
ющие виды (рис. 17). 
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Рис. 16. Виды запасов по исполняемым функциям 

 
 
 

 
Рис. 17. Виды запасов по времени учета 
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Вид 1. Максимально желательный запас — это уро-
вень запаса, экономически целесообразный на пред-
приятии.  

Вид 2. Пороговый уровень запаса или точка заказа. 
Используется для определения момента времени оче-
редного заказа товаров. Означает, что при его дости-
жении нужно произвести очередной заказ. 

Вид 3. Переходящий запас — остатки продукции 
(товара) на конец отчетного периода и начало плано-
вого периода. Обязательно учитываются при планиро-
вании поставок на последующий месяц или год.  

Вид 4. Неликвидный запас — длительно неисполь-
зуемые материальные запасы. Они образуются по при-
чине ухудшения качества изделий во время хранения 
или морального старения.  

По объемам и потребности различают следующие 
виды запасов. 

Вид 1. Нормативный запас — равен заранее уста-
новленному нормативу.  

Вид 2. Сверхнормативный запас — превышает 
установленный норматив.  

Вид 3. Излишний запас — потребность в изделии 
полностью отсутствует.  

Таким образом, классификация запасов матери-
альных ресурсов на предприятии позволяет четко 
структурировать их по видам для целенаправленной 
работы с ними.  

14.3. Управление материальными запасами 
предприятий 

Наличие материальных запасов позволяет предприя-
тию обеспечивать устойчивость ассортимента товаров, 
осуществлять определенную ценовую политику, повы-
шать уровень обслуживания покупателей. Все это требует 
поддержания на предприятии оптимального уровня запа-
сов по всем номенклатурным позициям.  
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Запасы предприятия находятся в постоянном дви-
жении и обновлении. Конечной стадией их движения 
является потребление. Основным назначением товар-
ных запасов в оптовой торговле является обслуживание 
оптовых покупателей (розничные торговые предприя-
тия), а в розничной торговле — обеспечить устойчи-
вость предложения товаров потребителям. Для под-
держания запасов всех видов на оптимальном уровне 
необходима четко налаженная система управления  
запасами. Оптимальный уровень запасов означает та-
кое положение, когда отсутствуют излишки запасов 
или их дефицит.  

Управление материальными запасами предполагает 
следующие операции: нормирование; оперативный 
учет и контроль; регулирование (рис. 18). 

Нормирование запасов означает выработку эконо-
мически обоснованных нормативов для всех видов за-
пасов. К примеру, для страхового запаса.  

Оперативный учет и контроль. Осуществляется с 
помощью специального программного обеспечения. 
К примеру, 1С Торговля и склад. Остатки товаров в 
начале и конце месяца подвергаются анализу и коррек-
тировке.  

Регулирование. Заключается в поддержании запа-
сов на определенном уровне и изменении их величи-
ны в зависимости от спроса и периодов поставки то-
варных партий. Как излишек, так и недостаток запасов 
оказывают отрицательное воздействие на результаты 
производственной и коммерческой деятельности 
предприятия.  

Излишние запасы омертвляют денежные средства 
предприятия и уменьшают оборачиваемость запасов. 
Дефицит запасов приводит к снижению объема про-
даж товаров и получаемой прибыли, к потере доверия 
покупателей.  
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Причины возникновения излишних запасов могут 
быть различными. К примеру: снижение спроса между 
поставками; ошибки персонала предприятия при 
определении размера закупаемой партии в большую 
сторону; нарушение договорных обязательств по-
ставщиками товаров в отношении объема закупаемых 
партий товаров.  

 
Рис. 18. Операции управления запасами 

 
Дефицит запасов возникает по следующим при-

чинам:  
• резкое увеличение спроса между поставками;  
• ошибки персонала магазина при определении 

размера закупаемой партии;  
• задержки в отгрузке товаров поставщиками;  
• недопоставка товаров поставщиками по количеству 

или поставка бракованной продукции, пересортица.  
При постановке системы управления запасами на 

предприятии необходимо уравновесить две чаши вирту-
альных весов. На одной из них следует сосредоточить 
положительные стороны наличия запасов на складе 
(обеспечение надежности в работе и привлечение  
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клиентов), а на другой — отрицательные моменты (за-
траты на содержание запасов и отвлечение из оборота 
денег, вложенных в запасы).  

Разработка системы управления запасами на пред-
приятии осуществляется с учетом его стратегических 
приоритетов.  

Рекомендуется семь последовательных этапов раз-
работки и внедрения системы управления запасами на 
предприятии.  

Этап 1. Определение стоимости запасов, их номен-
клатуры и количественных характеристик, т. е. объем-
ных, временных параметров и сведений о местонахож-
дении. 

Этап 2. Проведение ABC-классификации и выявле-
ние ключевых запасов категории «А», менее важных — 
категории «В» и второстепенных по значению — кате-
гории «С». 

Этап 3. Регистрация методов и процедур, использу-
емых предприятием в настоящее время при управлении 
запасами.  

Этап 4. Выбор критериев для оценки результатив-
ности существующей системы управления запасами и 
постановка учета, который позволит получить всю не-
обходимую информацию для этой цели.  

Этап 5. Аудит системы управления запасами на 
предприятии и налаживание системы информацион-
ного мониторинга запасов, хода выполнения заказов, 
оценка затрат на содержание запасов.  

Этап 6. Разработка новой системы управления запа-
сами и определение шагов перехода к этой системе. 

Этап 7. Внедрение новой системы управления запа-
сами. 

После внедрения системы управления запасами 
необходимо регулярно отслеживать показатели работы 
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этой системы и при необходимости осуществлять кор-
ректирующие мероприятия.  

14.4. Модели управления запасами  
на предприятии 

Оптимальное управление запасами предполагает 
получение четкого ответа на два основных вопроса: 
когда нужно распорядиться о пополнении запаса и 
сколько необходимо при этом заказывать товаров иду-
щих в запас. 

Существует две основные модели управления запа-
сами: система с фиксированным объемом или разме-
ром заказа, называемая также моделью экономического 
размера заказа или Q-модель и система с фиксирован-
ной периодичностью заказа, называемая периодиче-
ской моделью или Р-моделью. 

Сущность Q-модели заключается в том, что как 
только запас товара достигнет заранее определенного 
минимального значения или точки заказа, этот товар 
заказывается. Достижение минимального уровня может 
возникнуть в любой момент и зависит от интенсивно-
сти спроса. 

На практике Q-модель используется в следующих 
случаях:  

• большие потери в результате отсутствия запаса;  
• высокие издержки по хранению запаса;  
• высокая стоимость заказываемого товара;  
• высокая степень неопределенности спроса. 
Использование Q-модели предполагает постоян-

ный контроль остатка запасов. Эта модель требует, 
чтобы каждый раз, когда производится изъятие ресур-
сов из запаса, выполнялась проверка, достигнута ли 
точка очередного заказа. 

В качестве критериев оптимальности выбирают ми-
нимум совокупных расходов по доставке и хранению. 
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При управлении запасами по Р-модели период, че-
рез который предприятие направляет заказ поставщику, 
остается неизменным. Например, каждый понедельник 
менеджер фирмы просматривает остатки товаров и за-
казывает их до заранее определенной максимальной 
нормы. Размер заказываемой партии товара определя-
ется разностью предусмотренного нормой максималь-
ного товарного запаса и фактического запаса. По-
скольку для исполнения заказа требуется оптимальный 
период времени, то величина заказываемой партии 
увеличивается на размер ожидаемого расхода на этот 
период. 

Система контроля за состоянием запасов с фикси-
рованной периодичностью заказа применяется в сле-
дующих случаях: условия поставки позволяют получать 
заказы различными по величине партиями; расходы по 
размещению заказа и доставке сравнительно невелики; 
потери от возможного дефицита незначительны. 

К наиболее распространенным дополнительным 
моделям управления запасами относят: «Модель с уста-
новленной периодичностью пополнения запасов до 
определенного уровня» и модель «Минимум-максимум» 

«Модель с установленной периодичностью попол-
нения запасов до определенного уровня» является сме-
шанной от двух основных моделей. Она ориентирова-
на на работу при значительных колебаниях спроса. 
Чтобы предотвратить завышение объемов запасов, со-
держащихся на складе, или их дефицит, заказы произ-
водятся в установленные моменты времени и при до-
стижении запасом порогового уровня. Система 
включает в себя элемент Р-модели, т. е. установленную 
периодичность оформления заказа и элемент  
Q-модели, т. е. отслеживание порогового уровня заказа. 
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Отличительной особенностью системы является то, 
что заказы делятся на две категории — плановые и до-
полнительные. Плановые заказы производятся через 
заданные интервалы времени, а дополнительные зака-
зы — при отклонении темпов потребления от запла-
нированных. 

Модель «Минимум-максимум» также содержит в се-
бе элементы основных систем управления. Модель 
ориентирована на ситуацию, когда затраты на учет за-
пасов и издержки на оформление заказа настолько 
значительны, что становятся соизмеримы с потерями 
от дефицита запасов. Поэтому в рассматриваемой си-
стеме заказы производятся не через каждый заданный 
интервал времени, а только при условии, что запасы на 
складе в этот момент оказались равными или меньше 
установленного минимального уровня. В этом случае 
размер рассчитывается так, чтобы поставка пополнила 
запасы до максимально желательного уровня. Таким 
образом, система работает лишь с двумя уровнями за-
пасов — минимальным и максимальным.  

Запасы в логистической системе являются разновид-
ностью материального потока. Поэтому работа с запаса-
ми позволяет снизить затраты на физическое товародви-
жение и повысить качество обслуживания покупателей. 
Использование логистического подхода к управлению 
запасами приводит к повышению пропускной способно-
сти склада и товаропроводящей системы в целом.  
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Контрольные вопросы 
1. Причины создания запасов.  
2. Классификация запасов по месту нахождения. 
3. Признаки классификации товаров. 
4. Классификация запасов по исполняемым функ-

циям и по времени учета.  
5. Виды запасов по объемам и потребности. 
6. Содержание управления запасами на предприятии.  
7. Причины создания излишних запасов и дефици-

та товаров.  
8. Характеристика основных моделей управления 

запасами. 
9. Характеристика дополнительных моделей управ-

ления запасами.  
 
Контрольный тест 
1. Запасы — это количество товара: 
а) по товарной группе;  
б) по товарной позиции;  
в) по товарной категории. 

150 



2. По объемам и потребности запасы подразде-
ляются на: 

а) нормативные;  
б) текущие;  
в) сверхнормативные;  
г) излишние. 
3. Буферные запасы: 
а) основные запасы, обеспечивающие продажу то-

варов; 
б) ожидают вступления в процесс продажи; 
в) используются в случае возникновения непредви-

денных ситуаций; 
г) создаются в торговле для удовлетворения спроса 

покупателей после рекламной акции. 
4. Страховой запас: 
а) является стратегическим и создается на долго-

срочный период; 
б) обеспечивает процесс реализации при задержке 

поставки товара; 
в) остатки товара на конец отчетного периода. 
5. Спекулятивные запасы: 
а) образуются при сезонном характере потребления; 
б) длительно неиспользуемые товары; 
в) создаются с целью дальнейшей перепродажи при 

ожидаемом повышении цены товара. 
6. По времени учета запасы подразделяются на: 
а) пороговый уровень запаса;  
б) нормативный запас;  
в) максимально желательный запас;  
г) переходящий запас;  
д) неликвидный (мертвый) запас;  
е) гарантийный запас. 
7. Признаки классификации запасов: 
а) по месту нахождения;  
б) по исполняемым функциям;  
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в) по принадлежности к группе; 
г) по времени учета;  
д) по объемам и потребности;  
е) по потребительским свойствам. 
8. Причины возникновения излишних запасов 
а) резкое увеличение спроса между поставками;  
б) ошибки персонала при определении размера за-

купаемой партии товара; 
в) нарушение договорных обязательств постав-

щиком;  
г) непредвиденное снижение спроса; 
д) задержка в отгрузке поставщиком. 
9. Модель с фиксированным размером заказа 

используется: 
а) расходы по доставке сравнительно невелики; 
б) поставщик может предоставить товар в любое 

удобное для покупателя время; 
в) покупатель согласен подождать в случае отсут-

ствия товара на складе; 
г) высокая степень неопределенности спроса;  
д) расходы на хранение значительны.  
10. Оптимальный размер заказа определяют по:  
а) критерию минимизации совокупных затрат на 

хранение и повторение заказа;  
б) критерию минимизации затрат на хранение;  
в) максимизации прибыли от реализации.  
11. Система с установленной периодичностью 

пополнения запасов до определенного уровня ис-
пользуется в случае:  

а) стабильного спроса;  
б) разовой поставки;  
в) при значительных колебаниях спроса между по-

ставками;  
г) при отсутствии спроса. 
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Глава 4  
Применение концепции логистики  
в отраслях и сферах коммерческой 

деятельности 

Тема 15. Организация товародвижения  
в общественном питании 

 
15.1. Особенности деятельности предприятий об-

щественного питания 
15.2. Задачи снабжения предприятий общественно-

го питания  
15.3. Формы и способы товародвижения в обще-

ственном питании 
15.4. Назначение и компоновка складских помеще-

ний в сфере общественного питания.  

15.1. Особенности деятельности предприятий  
общественного питания  

Общественное питание — это отрасль народного 
хозяйства. Чтобы достичь своих целей предприятие 
должно организовать свою деятельность так, чтобы 
держать под контролем все технологические, админи-
стративные факторы, которые влияют на количество 
готовой продукции и ее безопасность. 

Предприятия общественного питания имеют ряд 
характерных особенностей. Если большинство пред-
приятий других отраслей ограничиваются выполнени-
ем лишь одной или двух функций, например, пред-
приятия пищевой промышленности осуществляют 
функцию производства, предприятия торговли — реа-
лизацию продукции, то предприятия общественного 
питания выполняют три взаимосвязанные функции: 
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производство кулинарной продукции; реализацию ку-
линарной продукции; организацию ее потребления.  

Кроме этого, изготовляемая предприятиями обще-
ственного питания продукция имеет ограниченные 
сроки реализации. Это требует выпуска готовой про-
дукции партиями, по мере их потребления.  

Ассортимент выпускаемой продукции предприяти-
ями общественного питания очень разнообразный, для 
его приготовления используются разные виды сырья. 
Разнообразие выпускаемой продукции позволяет более 
полно удовлетворять спрос потребителей, однако 
усложняет организацию снабжения и производства: 
разные виды сырья требуют особых условий поставки 
и хранения, разных помещений для механической и 
кулинарной обработки.  

Режим работы предприятий общественного пита-
ния зависит от режима работы обслуживаемого кон-
тингента потребителей (промышленных предприятий, 
учреждений, учебных заведений). Это требует от пред-
приятий особенно интенсивной работы в часы 
наибольшего потока потребителей — в обеденные пе-
рерывы, перемены.  

Спрос на продукцию общественного питания под-
вержен значительным изменениям по временам года, 
дням недели и даже часам суток. К примеру, в летнее 
время повышается спрос на блюда из овощей, прохла-
дительные напитки, холодные супы. Указанные осо-
бенности работы предприятий общественного питания 
учитываются при рациональном размещении сети 
предприятий, выборе их типов, определении режима 
работы и составлении меню.  
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15.2. Задачи снабжения предприятий  
общественного питания  

Рациональная организация снабжения предприятий 
общественного питания сырьем, полуфабрикатами, 
продуктами и материально-техническими средствами 
является важнейшей предпосылкой эффективной и 
ритмичной работы производства. Различают продо-
вольственное и материально-техническое снабжение 
предприятий общественного питания.  

К организации продовольственного снабжения 
предприятий общественного питания предъявляются 
следующие требования: обеспечение широкого ассор-
тимента товаров в достаточном количестве и надле-
жащего качества в течение года; своевременность и 
ритмичность завоза сырья и полуфабрикатов при со-
блюдении графиков доставки; сокращение звенности 
при продвижении товаров; оптимальный выбор по-
ставщиков и своевременное заключение с ними дого-
воров на поставку товаров.  

От организации снабжения предприятий обще-
ственного питания зависит ассортимент товарных  
запасов, их оборачиваемость, затраты, связанные с ор-
ганизацией снабжения. Правильная организация про-
довольственного снабжения — важнейшее условие 
удовлетворения спроса населения на продукцию об-
щественного питания.  

Нормальная работа предприятий требует беспере-
бойного снабжения материально техническими сред-
ствами, оборудованием, инвентарем, спецодеждой, сто-
ловой посудой и др. От рациональной организации 
материально-технического снабжения зависят выпол-
нение производственной программы предприятия, ка-
чество готовой продукции, культура обслуживания по-
требителей.  

155 



Для эффективной и ритмичной работы предприя-
тия необходимо организовать закупку из разных ис-
точников. Предприятие может осуществлять снабже-
ние самостоятельно или через посредников.  

Необходимость в услугах посредников возникает в 
тех случаях, когда требуется накопление продуктов, у 
предприятия нет условий, необходимых для хранения. 
В этих случаях посредник берет на себя функции, свя-
занные с продвижением сырья и полуфабрикатов от 
изготовителя до потребителя материального потока.  

Оптовые базы закупают продукцию у предприятий-
изготовителей для последующей их перепродажи роз-
ничным торговым предприятиям и предприятиям об-
щественного питания.  

Выходные базы размещаются непосредственно при 
крупных производственных предприятиях.  

Главная их функция — организация процесса това-
родвижения из пунктов производства в пункты потреб-
ления. Они организуют оптовую продажу изделий 
крупными партиями оптовым и розничным торговым 
предприятиям.  

Торгово-закупочные базы располагаются в районах, 
где много предприятий изготовителей накапливают 
товары для продажи их в места потребления.  

Торговые базы находятся в местах потребления. 
Они закупают продукцию у изготовителей, выходных 
и торгово-закупочных баз и других посредников и 
продают их розничным предприятиям и предприятиям 
общественного питания. В качестве посредников между 
изготовителем и потребителем могут выступать торго-
вые агенты.  

Деятельность этих посредников отличается от 
функций других коммерческих посредников следую-
щим: они не берут на себя право собственности на то-
вар; выполняют ограниченное число функций.  
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Главная их функция — содействие купле-продаже. 
За свои услуги они получают комиссионное возна-
граждение; основная задача — найти покупателя и 
продавца, свести их, помочь договориться об условиях 
купли-продажи и поставки. 

15.3. Формы и способы товародвижения  
в общественном питании 

Товародвижение — это перемещение товаров от 
места их производства до места потребления. Основ-
ные принципы товародвижения: оптимальная звен-
ность товародвижения; эффективность использования 
транспортных средств; эффективность использования 
торгово-технологического оборудования; сокращение 
количества операций с товаром. Количество операций 
с товаром зависит от схемы товародвижения.  

Существует такое понятие, как складская звенность, 
т. е. через сколько складов проходит товар на пути его 
движения от производителя до потребителя. Напри-
мер: товар со склада изготовителя транспортируется на 
склад выходной базы, потом на торгово-закупочные 
базу, затем на склад торговой базы, после этого на 
склад потребителя.  

При такой схеме товар проходит не менее чем через 
четыре склада, что может привести к ухудшению каче-
ства товара. Такая форма снабжения называется склад-
ской. При складской форме поставок обеспечивается 
лучшая комплектность (ассортимент) поступающего 
сырья и товаров. Транзитная форма снабжения пред-
полагает прямые связи «поставщик — предприятие», 
минуя промежуточные оптовые базы.  

Для скоропортящихся товаров используется тран-
зитная форма, для не скоропортящихся — складская, 
но в большинстве случаев применяется смешанная 
форма снабжения.  
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Доставка продуктов ведется централизованным и 
децентрализованным способами.  

Централизованная доставка продукции на пред-
приятия осуществляется силами и средствами постав-
щиков. При централизованной доставке предприятие 
освобождается от необходимости иметь свои транс-
порт. При децентрализованной доставке вывоз  
продукции от поставщиков обеспечивает непосред-
ственно предприятие-потребитель, используя свой 
транспорт.  

Со способами доставки тесно связаны и маршруты 
доставки продукции. При децентрализованной достав-
ке партии продукции завозятся на предприятия только 
линейными (маятниковыми) маршрутами, а при цен-
трализованной доставке преимущественно по кольце-
вым маршрутам, т. е. на одной машине товар доставля-
ется на несколько предприятий по кольцу в 
соответствии с графиком и разработанным маршрутом. 
Кольцевой маршрут позволяет более полно использо-
вать грузоподъемность транспорта, сократить транс-
портные расходы, ускорить возврат тары.  

 Важную роль в товародвижении играет транспорт. 
Транспортные организации в процессе передвижения 
товаров должны обеспечить: сохранность груза при 
транспортировке; своевременную доставку груза; со-
блюдение правил загрузки и транспортирования груза; 
эффективное использование транспортных средств.  

15.4. Назначение и компоновка  
складских помещений 

Складские помещения предприятий общественного 
питания служат для приемки поступающих от постав-
щиков продуктов, сырья и полуфабрикатов, их кратко-
временного хранения и отпуска. Складские помещения 
могут размещаться в отдельных зданиях, а также на 
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первых, в цокольных и подвальных этажах. Они долж-
ны иметь удобную связь с производственными поме-
щениями.  

Компоновка складских помещений производится 
по направлению движения сырья и продуктов при 
обеспечении наиболее рационального выполнения 
складских операций и погрузочно-разгрузочных работ. 
Крупные фирмы (акционерные общества), объединя-
ющие несколько предприятий, как правило, имеют 
центральные склады, откуда продукция поступает в 
складские помещения предприятий общественного пи-
тания, входящих в эти объединения. Такой склад может 
предназначаться для хранения продукции одного 
предприятия (склад индивидуального пользования), а 
может сдаваться в аренду другим предприятиям (склад 
коллективного пользования).  

Складские помещения могут быть цеховыми, об-
служивающими цех, при котором они обычно и раз-
мещаются (кладовые суточного запаса продуктов).  

Совокупность работ, выполняемых на различных 
складах, примерно одинакова. Любой склад обрабаты-
вает, по меньшей мере, три вида материальных пото-
ков: входной, выходной и внутренний.  

Наличие входного потока означает необходимость 
разгрузки транспорта, проверки количества и качества 
прибывшего груза. Выходной поток обусловливает 
необходимость погрузки на транспорт или отпуск на 
производство, внутренний — необходимость переме-
щения груза внутри склада.  

В целом комплекс складских операций представляет 
собой следующую последовательность: разгрузка 
транспорта; приемка товаров; размещение на хранение; 
отпуск товаров из мест хранения; внутрискладское пе-
ремещение грузов.  
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Таким образом, организация работы предприятия 
общественного питания связана с доставкой продуктов, 
их складированием и организацией перемещения внут-
ри предприятий. При размещении точек общественно-
го питания учитывается поток потребителей.  
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Контрольные вопросы  
1. Специфические характеристики функциониро-

вания предприятий общественного питания.  
2 Особенности организации снабжения предприя-

тий общественного питания.  
3. Доставка продуктов в сеть предприятий обще-

ственного питания централизованным и децентрализо-
ванным способами.  

4. Компоновка складских помещений предприятия 
общественного питания.  
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5. Характеристика особенностей управления мате-
риальными потоками в общественном питании на мак-
ро- и микроуровне. 

 
Контрольный тест 
1. Предприятие общественного питания выпол-

няет:  
а) функцию производства полуфабрикатов;  
б) реализацию готовой продукции коммерческим 

посредникам;  
в) комплекс функций, которые включают в себя 

производство кулинарной продукции, ее реализацию, 
организацию потребления и удовлетворение спроса 
клиентов.  

2. Разнообразие выпускаемой продукции пред-
приятия общественного питания позволяет:  

а) упростить организацию снабжения и производ-
ства;  

б) более полно удовлетворить спрос потребителей;  
в) усложнить организацию снабжения и производ-

ства.  
3. Режим работы предприятия общественного 

питания:  
а) равномерный в течение дня;  
б) равномерный по дням недели;  
в) устанавливается в зависимости от интенсивности 

потока потребителей.  
4. Выходные оптовые базы располагаются:  
а) при крупных производственных предприятиях;  
б) вблизи от предприятия общественного питания;  
в) рядом с конечными потребителями.  
5. Торговые базы располагаются:  
а) в местах потребления;  
б) при крупных производственных предприятиях;  
в) в районе, где много предприятий изготовителей.  
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6. Торговые агенты:  
а) выполняют большое количество действий;  
б) выполняют ограниченное число действий;  
в) не приобретают товар в собственность;  
г) работают за свой счет.  
7. При транзитной форме товародвижения:  
а) используются склады; 
б) обеспечивается прямая связь между поставщиком 

и предприятием;  
в) обеспечивается полный ассортимент в поставля-

емых партиях.  
8. При децентрализованной доставке:  
а) используются линейные (маятниковые) маршруты;  
б) используются кольцевые маршруты;  
в) при составлении маршрутов используется алго-

ритм Свира.  
9. Центральные склады используются:  
а) крупными предприятиями;  
б) мелкими и средними предприятиями.  
10. Правильная последовательность. Порядок 

исполнения складских операций.  
а) приемка товаров;  
б) разгрузка транспорта;  
в) размещение на хранение;  
г) внутрискладское перемещение;  
д) отпуск товаров из мест хранения.  
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Тема 16. Логистика в туризме 
 
16.1. Использование логистики в сфере обращения 

туристического продукта 
16.2. Характеристика потоков в туристической от-

расли 
16.3. Особенности управления потоками в туризме 

на макро- и микроуровне 

16.1. Использование логистики  
в сфере обращения туристического продукта 

Современная экономика большинства стран мира 
отличается развитием сферы услуг, включающей в себя 
различные виды деятельности. В настоящее время су-
ществует множество видов услуг и одним из направле-
ний деятельности в сфере сервиса является рекреаци-
онный сектор.  

Индустрия отдыха является производной практиче-
ски от всех видов сервисной деятельности и объединя-
ет предприятия, предоставляющие санаторные и тури-
стические услуги, а также предприятия инфраструктуры 
(транспорт, страховые компании, банки и магазины).  

По аналогии со сферой товарного обращения 
можно выделить сферу обращения туристического 
продукта, включающую в себя производителей услуг и 
коммерческих посредников. При этом следует разли-
чать категории «туристическая услуга» и «туристиче-
ский продукт».  

Производители услуг (санатории, дома отдыха) яв-
ляются начальным этапом обращения туристических 
продуктов. Туроператоры (оптовые посредники) на ос-
нове информации от производителей услуг формиру-
ют туристический продукт и перепродают его тури-
стическим агентствам, которые в цепи продвижения 
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туристического продукта являются розничными пред-
приятиями для его продажи конечным потребителям 
(физическим лицам). Следовательно, туроператоры в 
основном взаимодействуют с юридическими лицами.  

Комплексный туристический продукт включает в 
себя: основные услуги (гостиничные, санаторные и ре-
сторанные услуги); дополнительные услуги, включаю-
щие в себя лечебно-профилактические, спортивно-
оздоровительные и культурно-развлекательные меро-
приятия; сопутствующие услуги (бытовое обслужива-
ние, торговля, связь, банковское обслуживание, город-
ской, междугородний и международный транспорт).  

Приобретение конечным потребителем туристиче-
ского продукта по своему содержанию является только 
правом на получение услуг от основных производите-
лей, поэтому в туризме информационная составляю-
щая занимает значительную долю.  

Организация информационного обеспечения в 
процессе доставки клиентов к местам отдыха и свое-
временное предоставление нужной информации всем 
участникам сферы обращения туристического продук-
та позволяет достичь высокого качества обслуживания.  

Информационное обслуживание является основ-
ным в работе туристических агентств, которые оказы-
вают услугу предоставления информации конечным 
потребителям о составе услуг, оказываемых производи-
телями. Актуальная информация может быть предо-
ставлена клиентам в рамках электронной коммерции 
В2С на специализированных сайтах, к примеру, воз-
можность удаленного бронирования мест в гостиницах.  

Таким образом, в сфере обращения туристических 
продуктов используются коммерческая деятельность и 
логистика. При этом коммерческая деятельность пре-
обладает при продаже продукта конечному потребите-
лю, а логистика используется при формировании  
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туристического продукта туроператорами и при оказа-
нии туристических услуг. Следовательно, логистиче-
ские технологии могут быть использованы как произ-
водителями услуг, так и туроператорами. Турагентства 
используют технологии логистики ограниченно.  

Использование методов логистики в деятельности 
предприятий туристической отрасли позволяет достичь 
существенного снижения затрат без ущерба свойствам 
оказываемых услуг. Логистические системы в туризме 
следует рассматривать на макро- и микроуровне.  

16.2. Характеристика потоков  
в туристической отрасли 

Объектом логистики в туриндустрии являются  
информационные потоки и сопутствующие им мате-
риальные, человеческие, финансовые и сервисные по-
токи, связанные с формированием туристического 
продукта и оказанием услуг клиентам.  

Предметом исследования в логистике туризма явля-
ется проектирование новых макро- и микрологистиче-
ских систем туриндустрии или совершенствование 
действующих систем.  

Одной из составляющих в макрологистических си-
стемах туризма является территориально-
рекреационная система. Это географическая система, 
включающая в себя природные и социокультурные 
комплексы, инженерные сооружения, обслуживающие 
организации и персонал, а также рекреантов (отдыха-
ющих), то есть потребителей рекреационных услуг. 
В этой системе проходят материальные потоки (транс-
портные и человеческие потоки), информационные 
потоки (между участниками логистического процесса), 
а также финансовые и сервисные потоки. 

Управление транспортными, человеческими и ин-
формационными потоками на макроуровне состоит в 
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организации перемещения рекреантов от мест их про-
живания к местам отдыха, от вокзала или аэропорта к 
санаторию, перемещение отдыхающих внутри терри-
ториально-рекреационных систем при организации 
экскурсий, а также создание конкурентоспособных ло-
гистических систем в туриндустрии за счет совершен-
ствования информационного обмена между участни-
ками логистического процесса.  

В современной туристической деятельности необ-
ходимо использование системного подхода, когда в 
единую информационную систему входят производи-
тели услуг, туроператоры, туристические агентства и 
конечные потребители. Кроме того, важна постоянная 
взаимосвязь с транспортными организациями для свое-
временной доставки клиентов к местам отдыха.  

В соответствии со структурой сферы обращения 
туристического продукта различают следующие этапы 
его формирования. 

Этап 1. Сбор туроператором информации у произ-
водителей услуг, формирование готового туристиче-
ского продукта и передача информации турагентам.  

Этап 2. Предложение туристического продукта 
агентствами конечным потребителям и оформление 
соответствующих документов. Оплата продукта.  

Этап 3. Перемещение клиента к месту отдыха, раз-
мещение его в гостинице или санатории.  

Этап 4. Получение услуг клиентом в соответствии с 
условиями, указанными в договоре. Организация экс-
курсионных туров в территориально-рекреационных 
системах.  

Этап 5. Возвращение клиента в место его проживания.  
Этап 6. Реакция клиента на потребленные услуги 

(обратная связь).  
Первый и второй этапы связаны с информацион-

ным обменом между производителями услуг, туропера-
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торами, агентствами и клиентами, поэтому на этих эта-
пах нужно обратить внимание на своевременность по-
ступления информации и ее доступность. Информа-
ционные потоки на первом этапе по своим свойствам 
являются детерминированными, так как между произ-
водителями услуг, туроператорами и турагенствами 
устанавливаются долгосрочные хозяйственные связи. 
Информационные потоки между конечными потреби-
телями и турагентствами характеризуются дискретно-
стью, нерегулярностью и неравномерностью, поэтому 
на этом этапе целесообразно привлечение клиентов с 
помощью интернет-технологий.  

Третий, четвертый и пятый этапы включают в себя 
физические процессы, связанные с перемещением лю-
дей в пространстве, поэтому на этих этапах целесооб-
разно использовать технологии логистики (к примеру, 
технология «точно в срок»).  

Перемещение клиентов к местам отдыха и в рекреа-
ционных зонах характеризуется относительной ста-
бильностью, за исключением форс-мажорных обстоя-
тельств (к примеру, сбой работы транспортных систем). 
На этом этапе преобладают материальные и сервисные 
потоки. 

В целом организация информационных и сопут-
ствующих потоков в туриндустрии позволяет осуще-
ствить совершенствование логистических систем и по-
вышение качества обслуживания клиентов.  

16.3. Особенности управления потоками в туризме 
на макро- и микроуровне 

Управление потоками, как в рекреационном секторе 
региона, так и на уровне отдельных предприятий пред-
ставляет собой очень сложный процесс. В результате 
внедрения логистического подхода при проектирова-
нии и совершенствовании логистических систем  
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в индустрии туризма повышается надежность и без-
опасность функционирования систем перемещения 
материальных и человеческих потоков. 

Особенностью управления потоковыми процессами 
в сфере туризма является то, что люди одновременно 
служат объектами управления и объектами обслужива-
ния как на макроуровне (при организации перемеще-
ния потоков людей к местам отдыха), так и на микро-
уровне (координация работы предприятий в местах 
отдыха по отношению к отдыхающим). При внедре-
нии концепции логистики в деятельность туристиче-
ских предприятий решаются задачи предоставления 
комплекса услуг клиентам по приемлемой цене. 

Использование технологий логистики в туристиче-
ской индустрии позволяет: создать единую систему 
учета и контроля при формировании и продвижении 
туристического продукта; сократить временные интер-
валы формирования, продвижения и реализации тур-
продукта; повысить качество обслуживания в процессе 
предоставления туристической услуги.  

При формировании логистической системы в сфе-
ре обращения туристических продуктов следует выде-
лять управляющую и управляемую подсистемы. Управ-
ляющая подсистема (субъекты логистики) — это 
туроператоры, которые формируют туристический 
продукт и координируют работу предшествующих и 
последующих по отношению к ним участников про-
цесса оказания услуг. В рамках концепции управления 
цепями поставок туристические операторы являются 
фокусными компаниями.  

Задачей логистического менеджмента в сфере ту-
ризма является эффективная организация деятельности 
субъектов логистики и повышение надежности функ-
ционирования логистических систем на макро- и мик-
роуровне.  
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В управляемую подсистему (объекты логистики) 
входят транспортные организации, клиенты и частич-
но турагентства. Управляемая подсистема и составля-
ющие ее входящие человеческие потоки обладают 
стохастичностью или неопределенностью показате-
лей, поэтому в задачи управляющей подсистемы вхо-
дит снижение неопределенности в перемещении по-
токов путем оказания высокого уровня обслуживания 
клиентов на всех этапах обращения туристического 
продукта. Кроме того, для снижения неопределенно-
сти осуществляется комплексный анализ управляемых 
подсистем. 

Таким образом, важнейшим аспектом деятельности 
в процессе оказания услуг в местах отдыха является 
своевременное размещение клиентов в гостиницах, их 
питание, оказание экскурсионных услуг. Итоговое впе-
чатление у туристов зависит от многих факторов, ча-
стью которых является точность и своевременность 
выполнения отдельных логистических операций в 
процессе снабжения домов отдыха, санаториев или при 
организации экскурсий. Использование логистики на 
макроуровне предполагает своевременность доставки 
отдыхающих к месту назначения разными видами 
транспорта с использованием логистической техноло-
гии «точно в срок».  
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Контрольные вопросы  
1. Состав логистической системы туристического 

предприятия. 
2. Использование информационных технологий 

для совершенствования логистической системы в ту-
ризме. 

3. Логистический менеджмент в деятельности тури-
стического информационного центра. 

4. Транспортное обеспечение индустрии туризма. 
5. Положительные результаты внедрения концеп-

ции логистики в туризме. 
 
Контрольный тест 
1. Туристический продукт формируется:  
а) туроператором;  
б) турагентствами;  
в) санаториями и домами отдыха.  
2. Туристическую услугу оказывают:  
а) туроператоры;  
б) авиакомпании;  
в) турагентства;  
г) санатории и дома отдыха;  
3. Правильная последовательность. Движение 

информации при обращении туристического про-
дукта.  

а) туроператор;  
б) санатории, дома отдыха;  
в) турагентство;  
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г) конечный потребитель;  
д) санатории, дома отдыха;  
е) турагентство.  
4. Туроператор взаимодействует:  
а) с юридическими лицами;  
б) с физическими лицами;  
в) с юридическими и физическими лицами.  
5. Основные туристические услуги:  
а) гостиничные, санаторные, ресторанные;  
б) спортивно-оздоровительные, культурно-развле-

кательные;  
в) торговля, связь, банковское обслуживание.  
6. Логистика в сфере обращения туристическо-

го продукта:  
а) преобладает при продаже туристического про-

дукта конечному потребителю;  
б) используется при формировании туристического 

продукта;  
в) используется при оказании туристической услуги.  
7. Предметом исследования в логистике туризма 

являются:  
а) материальные и человеческие потоки, потоки 

услуг;  
б) проектирование новых макро- и микрологисти-

ческих систем туриндустрии или совершенствование 
действующих систем.  
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Тема 17. Логистика домашних хозяйств 
 
17.1. Основные положения концепции логистики 

домашних хозяйств  
17.2. Понятие торговых зон 
17.3. Порядок открытия новой торговой точки 

17.1. Основные положения концепции  
логистики домашних хозяйств 

Одним из направлений развития рыночной эконо-
мики является выделение в инфраструктуре рынка так-
сономической единицы «домашнее хозяйство». Это да-
ет возможность определить вклад домашних хозяйств в 
создание и использование валового национального 
продукта, оценить их участие в образовании и распре-
делении доходов, а также расширить возможности ана-
лиза материальных потоков в сфере товарного обра-
щения.  

Домашнее хозяйство представляет собой совокуп-
ность лиц, проживающих в одном жилом помещении 
или его части, как связанных, так и не связанных отно-
шениями родства, совместно обеспечивающих себя 
всем необходимым для жизни, полностью или частич-
но объединяя и расходуя свои средства. Домашнее хо-
зяйство может состоять из одного человека, живущего 
самостоятельно. 

Традиционный подход к изучению сферы потреб-
ления как преимущественно индивидуального потре-
бительского выбора, не позволяет выявить закономер-
ности поведения сложных субъектов рыночной 
экономики, представителями которых являются до-
машние хозяйства.  

Домохозяйства имеют определенный суверенитет, 
так как в пределах своих денежных доходов обладают 
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свободой выбора нужных товаров в соответствии  
с реальными потребностями.  

Домашнее хозяйство, как таксономическая ячейка 
населения, влияет на логистические процессы товаро-
движения и является замыкающим звеном общей това-
ропроводящей цепи в сфере товарного обращения.  

До недавнего времени считалось, что принципы 
логистики к организации домашнего хозяйства непри-
менимы, а члены домашних хозяйств руководствуются 
только житейским подходом. Анализ мирового и оте-
чественного опыта свидетельствует, что домашним хо-
зяйствам в той или иной степени присущи все функ-
циональные области логистики (логистика снабжения, 
логистика производства, логистика сбыта, логистика 
возвратов).  

В результате развития сферы товарного обращения 
постоянно меняется концепция поставок потребитель-
ских товаров. Если ранее производители или оптовые 
посредники отгружали розничным торговым организа-
циям товарные партии в состоянии готовности для 
склада, то в настоящее время требуется готовность для 
торгового зала. Ожидается, что следующим шагом ста-
нет переход к отгрузке товаров, готовых для конечного 
потребителя. Тогда связи между производителем и по-
требителем станут еще более тесными, чем при ис-
пользовании традиционных каналов сбыта.  

В связи с этим все большее значение приобретает 
создание потребительских кооперативов, в которые 
потребители могут вкладывать финансовые средства, 
избирать руководящий персонал, управлять торговыми 
операциями и участвовать в распределении прибыли.  

В настоящее время в связи с увеличением физиче-
ской массы и расширением ассортимента реализуемых 
товаров, переходом от «рынка продавца» к «рынку по-
купателя» все большую актуальность приобретает  
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логистика возвратов, в рамках которой выявляются 
причины возникновения возвратных материальных по-
токов вследствие продажи некачественных товаров или 
недостатков в логистической цепи.  

Выделяют два уровня анализа при изучении до-
машних хозяйств: макро- и микроэкономический. Мак-
роэкономический анализ сводит воедино все домаш-
ние хозяйства России или ее отдельных регионов и 
рассматривает их как совокупность объектов с выделе-
нием типов домашних хозяйств. Микроэкономический 
анализ предполагает исследование домохозяйств как 
отдельных экономических единиц, детальное изучение 
их трудовых и экономических функций, причинно-
следственных связей рыночного поведения.  

Таким образом, домашние хозяйства являются важ-
нейшим завершающим звеном общей логистической 
цепи в сфере товарного обращения. Применение кон-
цепции логистики при анализе функционирования 
домашних хозяйств заключается в нахождении новых 
путей повышения эффективности использования тор-
гового и производственного капитала, формирования 
ассортимента розничной торговой сети, а также в 
обеспечении конкурентоспособности всех участников 
сферы товарного обращения.  

17.2. Понятие торговых зон 

Место, где непосредственно происходит купля-
продажа товаров, называется торговой зоной и включа-
ет в себя территорию проживания потенциальных по-
требителей. По частоте посещения выделяют первич-
ную, вторичную и третичную торговые зоны.  

«Первичной торговой зоной» называют террито-
рию проживания потребителей при их частом посе-
щении торговых объектов (магазина, торгового центра 
или скопления магазинов). «Вторичная торговая зона» 
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подразумевает редкое посещение торговых объектов 
(реже 1 раза в неделю). В «Третичной торговой зоне» 
потребители делают покупки лишь изредка. 

Для более точной оценки влияния торговых зон на 
реализацию товаров, их разделяют на типы в зависи-
мости от плотности населения, проживающего на тер-
ритории зон. 

Тип 1. Торговая зона ближних районов (население 
не более 30 тыс. чел.). Торговые объекты расположены 
в пределах 10 минут ходьбы. Продаются продоволь-
ственные товары, товары кратковременного пользова-
ния и повседневного спроса.  

Тип 2. Районная торговая зона. Объединяет в себе 
несколько торговых зон ближних районов (население 
от 60 до 180 тыс. чел). Включает в себя супермаркеты, 
крупные специализированные магазины, где продаются 
товары широкого потребления — одежда, бытовая тех-
ника, товары культурно-бытового назначения и про-
дукты питания.  

Тип 3. Торговая зона широкого охвата (население 
более 180 тыс. чел.). Торговые точки расположены вда-
ли от места проживания потребителей, частота посе-
щения не больше 3 раз в месяц. Это региональные тор-
говые центры, где продается модная одежда, предметы 
роскоши, мебель.  

17.3. Порядок открытия новой торговой точки 

Принятие решения об открытии новой торговой 
точки является ответственным моментом, так как тре-
бует значительных финансовых вложений и влияет 
на репутацию розничной торговой сети. Успешная 
деятельность торговой точки увеличивает общий до-
ход торговых предприятий и создает положительную 
репутацию. Поэтому, перед принятием решения  
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о размещении магазина необходимо в первую оче-
редь провести анализ торговой зоны.  

На основе проведенного анализа определяется ме-
сто расположения нового магазина. Для окончательно-
го выбора места размещения рассматриваются следу-
ющие факторы: численность населения; транспортная 
доступность; степень концентрации торговой деятель-
ности. Это позволяет рассчитать предполагаемый объ-
ем продаж и определить соответствие выбранного ме-
ста запланированной торговой точке.  

Удобство расположения торговой точки, связанное 
с наличием транспортных путей существенно влияет 
на количество посетителей. На современном этапе 
развития индивидуальных транспортных средств 
необходимо предусмотреть доступность объекта на 
автомобиле.  

Правильный порядок открытия новой торговой 
точки следующий: вначале определение критериев для 
поиска места ее размещения, а затем поиск по этим 
критериям участка земли. 

Место размещения объекта предварительно плани-
руется и отмечается на карте. При этом исследуются 
следующие условия окружающей инфраструктуры: 
наличие автомобильных дорог возле магазина (являет-
ся ли пролегающая дорога повседневной для исполь-
зования потенциальными покупателями, учитывается 
ширина проезжей части и простота подъезда); план 
городского развития окружающей территории; радиус 
числа жителей населения первичной, вторичной 
и третичной торговой зоны; критерии для измерения 
объема потока людей по временным интервалам рабо-
ты магазина; критерии, касающиеся уровня доходов 
и половозрастной структуры потенциальных покупате-
лей; типы домашних хозяйств на территории.  
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Рассмотрим взаимосвязь между расположением ма-
газина и торговой зоной на примере торговли товара-
ми повседневного спроса и товарами предварительного 
выбора.  

Торговля товарами повседневного спроса должна 
осуществляться поблизости от проживания потребите-
лей. Эти товары используются ежедневно, поэтому ча-
стота их приобретения очень высока, что требует 
от торговой точки наличия значительных запасов. 

Другим фактором, предъявляющим повышенные 
требования к торговой точке, является удобное располо-
жение магазина, которое должно быть таким, чтобы его 
основной торговой зоной являлись окрестности жилых 
кварталов, что обеспечивает высокий объем продаж.  

В результате торговая зона магазинов, продающих 
товары повседневного спроса, оказывается очень узкой. 
Она измеряется расстоянием от жилого квартала 
до торговой точки. Объем потребления товаров повсе-
дневного спроса велик, поэтому будет присутствовать 
много торговых точек аналогичной специализации на 
ограниченной территории. При этом окупаемость до-
стигается даже при небольшой численности покупаю-
щего населения. 

Товары предварительного выбора (крупная бытовая 
техника, автомобили, мебель), как правило, требуют 
при покупке сравнения между собой. Спрос, на такие 
товары может иметь сезонный характер или возникает 
в связи с проведением каких-либо мероприятий (по-
купка мебели для новой квартиры).  

Между покупками будут большие интервалы времени, 
поэтому, когда появляется необходимость, то за такими 
товарами едут в специально выбранное место, которое 
может быть на большом расстоянии от мест проживания 
покупателей. Цена на такие товары относительно высока, 
поэтому при их покупке экономически оправдано потра-
тить время и деньги на проезд.  
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Обычно в торговую зону магазинов по продаже то-
варов предварительного выбора входит большое число 
жилых районов, поэтому она становится большой 
по масштабу (торговая зона широкого охвата или рай-
онная торговая зона). 

Другим немаловажным фактором, влияющим 
на выбор расположения магазина, является стоимость 
аренды земли, поэтому продажа товаров предваритель-
ного выбора смещается на окраину городов.  

Таким образом, учет типов и состава домашних хо-
зяйств на обслуживаемой территории позволяет рацио-
нально организовать товародвижение и обеспечить до-
ступ конечных потребителей к торговым предприятиям.  
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Контрольные вопросы 
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2. Влияние домашних хозяйств на логистические 

процессы в сфере товарного обращения.  
3. Особенности логистики возвратов в звене логи-

стической цепи «домашнее хозяйство — розничное 
торговое предприятие».  

4. Макро- и микроэкономический анализ домашних 
хозяйств.  

5. Классификация торговых зон.  
6. Логистическое обоснование размещения новой 

торговой точки с учетом структуры сети домашних хо-
зяйств.  

 
Контрольный тест 
1. Домашнее хозяйство состоит:  
а) из нескольких человек, связанных родством;  
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б) из одного человека;  
в) из одного человека, живущего самостоятельно 

или из нескольких человек связанных или не связанных 
родством.  

2. Домашнее хозяйство как таксономическая 
ячейка населения является:  

а) замыкающим звеном общей товаропроводящей 
цепи;  

б) начальным этапом товаропроводящей цепи.  
3. Правильная последовательность. Тенденции 

развития поставок потребительских товаров:  
а) готовность товаров для торговых залов;  
б) готовность товаров для склада;  
в) готовность товаров для конечных потребителей.  
4. В первичной торговой зоне приобретаются 

товары:  
а) повседневного спроса;  
б) сезонного спроса;  
в) предметы роскоши.  
5. В торговой зоне широкого охвата:  
а) торговые точки расположены вблизи от домаш-

них хозяйств;  
б) торговые точки размещены вдали от домашних 

хозяйств;  
в) продается модная одежда, предметы роскоши, 

мебель.  
6. Торговая зона магазинов, продающих товары 

повседневного спроса:  
а) узкая;  
б) широкая;  
в) торговые точки размещаются на окраине города.  
7. При выборе места расположения магазина 

торговой зоны широкого охвата наиболее важны-
ми критериями являются:  

179 



а) интенсивность потока потенциальных покупа-
телей;  

б) стоимость аренды земли;  
в) возможность создания парковки для автомобилей 

покупателей;  
8. Функциональные области логистики домаш-

него хозяйства на микроуровне:  
а) логистика снабжения; логистика производства; 

управление возвратами;  
б) логистика распределения; информационная ло-

гистика; логистика сервиса;  
в) логистика закупок; логистика сбыта; ретрологи-

стика.  
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Тема 18. Ретрологистика 
 
18.1. Сущность логистики обратных материальных 

потоков 
18.2. Особенности использования концепции логи-

стики при организации сбора и переработки твердых 
бытовых отходов 

18.1. Сущность логистики  
обратных материальных потоков 

За последние пять лет общий объем образующихся 
в России отходов вырос в 1,5 раза и составил более 
3,5 миллиарда тонн. В настоящее время все регионы 
России столкнулись с проблемой размещения отходов 
домашних хозяйств, так как имеющиеся полигоны во-
круг крупных городов уже переполнены.  

Наиболее распространенным методом работы с от-
ходами в России является захоронение, что ведет к без-
возвратной потере полезной продукции (до 90%), 
имеющей реальный спрос на рынке, при этом содер-
жание ценных компонентов в отходах не редко близко 
к их содержанию в добываемых полезных ископаемых. 

В России на долю полигонного захоронения отхо-
дов приходится 97%, на долю мусоросжигания 2%, пе-
реработки — 1%. Такое соотношение связано с тем, 
что в настоящее время отсутствуют свободные финан-
совые средства на строительство предприятий по пере-
работке отходов, а также нет раздельного сбора быто-
вых отходов по фракциям в домашних хозяйствах.  

Одним из направлений совершенствования работы с 
отходами является использование логистики или отдель-
ной ее части — логистики обратных материальных пото-
ков (ретрологистики). В основе этого направления лежит 
использование понятия «жизненный цикл продукции» 
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(от этапа проектирования изделия до утилизации или 
уничтожения вторичного сырья и отходов).  

Согласно воззрениям немецких авторов ретрологи-
стика охватывает планирование, организацию, кон-
троль и регулирование всех остаточных материальных 
потоков, в которые входят твердые бытовые отходы 
(Mau M., 2002). Такой подход частично находит свое 
место и в России. К примеру, на сайте http://www. 
3plp.ru, посвященном контрактной логистике (3PL) в 
области переработки отходов компания Pragma 
Technology предлагает инновационное оборудование 
для сбора, транспортировки и сокращения объема 
складируемых и вывозимых отходов производства. 
Термин «ретрологистика» был введен в оборот в 
2003 году (Левкин Г. Г., 2003).  

Объектом исследования ретрологистики являются 
обратные материальные потоки, а предметом — опти-
мизация движения обратных материальных потоков.  

Обратные материальные потоки по их содержанию 
можно рассматривать в двух аспектах. 

Аспект 1. Управление обратными материальными 
потоками и сопутствующими потоками информации 
на всех этапах товародвижения от источника сырья до 
розничной торговли включительно. Рассматриваются 
потоки отходов производства или использованная та-
ра. В основном эти потоки включают в себя ограни-
ченное число позиций номенклатуры, поэтому произ-
водственные отходы являются ликвидными и без 
глубокой переработки могут быть использованы пред-
приятиями при производстве товаров. Основные про-
блемы при организации этих потоков связаны с необ-
ходимостью создания промежуточных складов и 
транспортировкой отходов от мест возникновения до 
мест переработки и потребления.  
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Аспект 2. Сбор твердых бытовых отходов от конеч-
ных потребителей, которые могут быть представлены 
домашними хозяйствами или учреждениями. На мак-
роуровне это организация сбора использованной упа-
ковки, биологических отходов и отслуживших свой 
срок товаров (техника, мебель, одежда). Для обеспече-
ния перемещения твердых бытовых отходов требуется 
создание отдельных логистических каналов и цепей 
поставок.  

Оптимизация обратных материальных потоков мо-
жет осуществляться в следующих направлениях: при 
проектировании изделия или упаковки, что направлено 
на повторное использование материалов и уменьшение 
времени разложения упаковки в природной среде; при 
управлении транспортировкой твердых бытовых отхо-
дов на разных этапах их перемещения; при разработке 
системы сбора твердых бытовых отходов от населения; 
при создании макрологистических систем сбора и пе-
реработки отходов в регионе или стране. 

В результате совершенствования движения обрат-
ных материальных потоков могут быть получены сле-
дующие результаты: уменьшение отрицательного воз-
действия на окружающую среду за счет снижения 
объемов бытовых и промышленных отходов, размеща-
емых на полигонах (свалках); уменьшение отрицатель-
ного воздействия на окружающую среду за счет рацио-
нализации движения транспортных средств; получение 
экономического эффекта за счет уменьшения количе-
ства энергии на производство оборотной тары или за 
счет повторного использования деталей и материалов.  

Таким образом, логистика обратных материаль-
ных потоков — это часть глобальной логистической 
системы, включающая в себя: источники отходов 
(домашние хозяйства или предприятия); промежу-
точное звено (сбор, транспортировка и хранение  
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отходов); перерабатывающие предприятия (сорти-
ровка, утилизация или уничтожение отходов); после-
дующее звено (производственные предприятия, ис-
пользующие отсортированные отходы в качестве 
сырья или полигоны для захоронения неликвидных 
отходов и шлаков).  

Следовательно, логистика в целом и ретрологисти-
ка в частности, связаны с решением экологических за-
дач. В российской практике управление обратными ма-
териальными потоками является недостаточно 
отработанной частью глобальных логистических си-
стем. Вероятно, это связано и с несовершенством зако-
нодательства, и с обширными территориями в Россий-
ской Федерации, что способствует созданию «складов» 
отходов в виде свалок.  

18.2. Особенности использования концепции 
логистики при организации сбора и переработки 

твердых бытовых отходов 

Для выяснения особенностей использования логи-
стического подхода при сборе и переработке отходов 
предприятий, домашних хозяйств или учреждений 
необходимо обосновать понятие обратного материаль-
ного потока. Материальный поток прямой или обрат-
ный рассматривается по отношению к конечному по-
требителю.  

Характеристики прямого материального потока при 
движении от источника сырья до конечных потребите-
лей постоянно изменяются, особенно в отношении 
ассортиментного состава. К примеру, до поступления 
на производственные предприятия материальные по-
токи имеют преимущественно узкую номенклатуру и 
однородный состав, а самый широкий ассортимент 
наблюдается в розничной торговле.  
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Кроме того, меняется величина и управляемость ма-
териальных потоков. Самые крупные и легко управляе-
мые потоки наблюдаются на пути от поставщиков  
сырья до производственных предприятий. При про-
движении готовой продукции к конечному потребите-
лю в сфере товарного обращения состав материальных 
потоков изменяется в сторону их усложнения. Макси-
мальное дробление материальных потоков происходит 
при их продвижении от розничных торговых предпри-
ятий к индивидуальным домашним хозяйствам.  

В конечном итоге в домашнем хозяйстве форми-
руются потоки твердых бытовых отходов, которые 
имеют существенные особенности. К примеру, при от-
сутствии раздельного сбора твердых бытовых отходов 
выходящие материальные потоки из домашних хо-
зяйств является смешанными. Кроме того, имеются 
сложности со сбором твердых бытовых отходов от 
населения, так как присутствует много источников об-
ратных материальных потоков (домашние хозяйства). 

По сравнению с прямыми потоками, характеристи-
ки обратных потоков существенно различаются. Об-
ратные потоки формируются по аналогии с формиро-
ванием реки из мелких источников, а поступление 
прямых материальных потоков в домашние хозяйства 
происходит по принципу разделения крупных потоков.  

 
При организации сбора твердых бытовых отходов 

от домашних хозяйств можно выделить следующие 
проблемы:  

• проблема сортировки твердых бытовых отходов, 
так как они включают в себя использованную упаковку, 
биоотходы и другие составляющие (сортировка может 
осуществляться в домашнем хозяйстве или на специ-
альных перерабатывающих предприятиях);  
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• проблема сбора и транспортировки отходов от 
многоквартирных домов или от индивидуальных хо-
зяйств;  

• проблема повторного использования бытовых 
отходов, то есть утилизация или использование частей 
бытовых приборов без изменения при соответствую-
щем контроле качества;  

• проблема уничтожения твердых бытовых отхо-
дов, так как в процессе сжигания возникают вредные 
продукты горения, включая, диоксины;  

• проблема защиты окружающей среды.  
 
В России система сбора и переработки отходов от 

домашних хозяйств является несовершенной. Европа в 
этом отношении более развита, особенно в части сбо-
ра твердых бытовых отходов от населения. К примеру, 
Терентьев П. А. (2010) пишет, что в Европе разработа-
на модель логистической сети обратных потоков, ко-
торая подразумевает определение оптимальных мест 
размещения центров сбора бытовых отходов с точки 
зрения затрат на транспортировку и хранение.  

 
Целевой функцией в этой модели является миними-

зация суммы общих затрат на физическое материало-
движение, что включает в себя:  

• штрафы за невыполнение заказов на вывоз;  
• затраты на эксплуатацию центров обработки бы-

товых отходов;  
• расходы на утилизацию или уничтожение от-

ходов.  
 
При этом осуществляется обязательная оптимиза-

ция транспортных маршрутов.  
Еще одним направлением совершенствования работы 

с вторичными ресурсами является концепция интегриро-
ванной системы управления отходами, которая включает 
в себя:  
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• сокращение источников отходов до момента их 
образования (снижение ненужных выбросов до того, 
как они попадают в поток отходов);  

• целесообразную переработку (возврат продукта в 
производственную цепочку);  

• извлечение максимальной пользы от ресурсов 
(сжигание отходов для получения энергии);  

• безопасное захоронение отходов.  
 
Основные положения этой концепции совпадают с 

концепцией 3R:  
• reduce — сокращение образования отходов;  
• reus — повторное использование отходов;  
• recycle — переработка отходов в качестве полез-

ных ресурсов. 
 
Работа с отходами может рассматриваться в каче-

стве сферы коммерческой деятельности, так как «Рынок 
вторичных ресурсов» является сегментом общероссий-
ских рыночных структур. Объектом купли-продажи 
являются отходы производства, твердые бытовые отхо-
ды, макулатура, а предметом купли-продажи — дея-
тельность по сбору, переработке и перепродаже отхо-
дов промышленным предприятиям. Рынок вторичного 
сырья можно охарактеризовать как межотраслевой ры-
нок со слабым уровнем конкуренции. Субъектами этого 
рынка являются предприятия по сбору и первичной 
переработке производственных или бытовых отходов.  

К примеру, в г. Омске ООО «Вторсырье» вносит 
существенный вклад в бюджет Омской области. Нало-
говые отчисления предприятия с каждым годом растут. 
Если с 2007 по 2009 годы было перечислено налогов 
5 миллионов рублей, то только за 2009 год было пере-
числено 2 миллиона рублей.  
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Таким образом, использование логистики в сфере 
обращения промышленных и бытовых отходов позво-
ляет снизить антропогенное влияние на природу и по-
лучить доход коммерческим организациям, осуществ-
ляющим сбор и перепродажу вторичного сырья. 
Нужно учитывать и то обстоятельство, что являющиеся 
отходами и не имеющие экономической ценности ма-
териальные ресурсы в настоящее время, в будущем мо-
гут стать незаменимыми источниками сырья.  
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Контрольные вопросы 
1. Использование логистики при модернизации ра-

боты с отходами производства.  
2. Сущность утилизации при работе с отходами. 

Соотношение утилизации и рециклинга.  
3. Экономические преимущества сбора и перера-

ботки твердых бытовых отходов для производства раз-
ных групп товаров, видов оборотной тары.  

4. Особенности использования логистики при 
управлении потоками твердых бытовых отходов в го-
родском хозяйстве.  

5. Экологические аспекты при управлении потока-
ми твердых бытовых отходов.  
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6. Основные положения концепции 3R при управле-
нии сбором и переработкой твердых бытовых отходов.  

 
Контрольный тест 
1. В состав обратных материальных потоков 

входят:  
а) твердые бытовые отходы;  
б) готовая продукция промышленных предприятий, 

поступившая в сферу товарного обращения;  
в) многооборотная тара, возвращаемая от коммер-

ческих посредникам поставщикам товаров;  
г) промышленные отходы.  
2. В России при управлении обратными мате-

риальными потоками преобладает:  
а) захоронение отходов;  
б) мусоросжигание;  
в) переработка (утилизация).  
3. Обратная логистика (ретрологистика) охва-

тывает:  
а) только организацию сбора, транспортировку и 

переработку отходов домашних хозяйств или учре-
ждений;  

б) только организацию сбора, транспортировку и 
переработку отходов промышленных предприятий; 

в) организацию сбора, транспортировку и перера-
ботку отходов домашних хозяйств, учреждений и про-
мышленных предприятий. 

4. Правильная последовательность. Движение 
материальных потоков в сфере обращения твер-
дых бытовых отходов.  

а) сбор отходов и перемещение их в места перера-
ботки;  

б) формирование твердых бытовых отходов в до-
машних хозяйствах;  
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в) сортировка отходов по фракциям на специали-
зированных предприятиях;  

г) реализация готовой продукции;  
д) отправка фракций отходов предприятиям и по-

лучение материалов;  
е) производство готовой продукции.  
5. Сравнительная характеристика «логистики 

возвратов» и «логистики обратных материальных 
потоков» (выбрать правильные определения). 

а) при управлении возвратными материальными по-
токами формируется отдельный логистический канал; 

б) от покупателя к поставщику (в рамках заключен-
ного договора купли-продажи или поставки), осу-
ществляется отправка полученных ранее товаров;  

в) при организации сбора бытовых отходов фор-
мируется новый логистический канал;  

г) возвраты товаров возможны на всех этапах мате-
риалодвижения в сфере товарного обращения.  

6. Прямой и обратный поток в сфере товарного 
обращения рассматривается по отношению:  

а) к промышленным предприятиям;  
б) к торговым предприятиям;  
в) к домашним хозяйствам.  
7. Характеристика рынка вторичного сырья:  
а) отраслевой рынок с высоким уровнем конкурен-

ции;  
б) межотраслевой рынок со слабым уровнем конку-

ренции;  
в) межотраслевой рынок с высоким уровнем конку-

ренции.  
8. Концепция интегрированной системы управ-

ления отходами предполагает:  
а) последействие — эффективная переработка по-

лученных отходов;  
б) превентивные меры.  
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Заключение 

Использование логистики в коммерческой организа-
ции продиктовано необходимостью повышения слажен-
ности работ всех подразделений предприятия и пред-
приятия в целом как части цепи поставок. Конечной 
целью совершенствования логистической системы тор-
гового предприятия служит снижение логистических за-
трат и повышение уровня обслуживания промежуточных 
и конечных потребителей материального потока.  

В качестве потребителей материального потока мо-
гут выступать оптовые и розничные предприятия. В 
некоторых случаях в качестве потребителей материаль-
ного потока выступают конечные потребители (достав-
ка мебели и бытовой техники на дом, производство и 
установка пластиковых окон и встроенных шкафов), и 
это направление в условиях усиления конкуренции 
становится особенно актуальным.  

 Поставки товаров (материалов) задают ритм рабо-
ты системы, так как позволяют регулировать создавае-
мые запасы на предприятии и, соответственно, обеспе-
чивать бесперебойную продажу товаров.  

Обеспечение эффективного выполнения всех пе-
речисленных выше функций и деятельности всего 
предприятия в целом в условиях рынка может быть 
обеспечено за счет создания на предприятии отдела 
логистики. При этом служба логистики призвана вы-
ступить в качестве объединителя (интегратора) матери-
ального и сопутствующего ему информационного по-
тока предприятия.  

В результате изучения коммерческой логистики ба-
калавры сформируют представление об особенностях 
управления материальными потоками в сфере товарно-
го обращения и особенностях совершенствования дея-
тельности предприятий в цепи поставок.  
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