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Общество с ограниченной ответственностью «Алтаймясопром» являет-

ся агропромышленным комплексом, территориально расположенным в Ал-

тайском крае и Кемеровской области. В состав комплекса входят предприятия 

по выращиванию и селекции свиного поголовья, растениеводству, производ-

ству мяса и пищевых субпродуктов, а также предприятия, осуществляющие 

коммерческую и торгово-посредническую деятельность со всеми видами 

продукции.  

В компании действует система сбыта по оптовому направлению. Ос-

новной рынок: Сибирский феде-

ральный округ. Основные каналы: 

крупные оптовые компании (дис-

трибуторы), мелкооптовые компа-

нии (рыночники, мелкие производи-

тели мясных продуктов), а также 

рознично-оптовый торговый объект 

при производстве. Схема системы 

сбыта представлена на рисунке 1.  

Изучение особенностей системы сбыта в компании ООО «Алтаймясо-

пром» позволило выделить слабые и сильные стороны, представленные в 

таблице 1. 

 

Таблица 1 – Сильные и слабые стороны системы сбыта ООО «Алтаймясо-

пром» 
Сильные стороны Слабые стороны 

Удобная логистика (за счет производите-

ля/покупателя) 

Отсутствие работы над совершенствованием ассорти-

ментом продукции 

Наличие разработанной системы ценообразова-

ния и программ лояльности (по типу покупателя) 

Отсутствие эффективной системы ценообразования 

Наличие свободного объема продукции для поку-

пателей вне предварительного заказа 

Неэффективные каналы сбыта  

Наличие методических основ для продвижения 

продукции  

Отсутствие системы продвижения товара  

Выращивание уникальных пород поголовья, 

наличие «собственной породы» 

Низкая выручка и рентабельность продаж (высокая 

себестоимость из-за отсутствия полного цикла произ-

водства) 

 Слабая система контроля процесса продажи продук-

ции 
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Выделенные сильные и слабые стороны системы сбыта можно разде-

лить на финансовые, маркетинговые, производственно-технологические и ор-

ганизационные (в том числе связанные с деятельностью в отделе сбыта), что 

соответствует системе сбалансированных показателей. В связи с чем, наибо-

лее оптимальным и эффективным способом реализации стратегии сбыта бу-

дет являться сбалансированная система показателей и составленная на ее ос-

нове стратегическая карта. 

Сбалансированная система показателей является инструментом, позво-

ляющим полномасштабно увязать стратегию предприятия с оперативным 

бизнесом. Все показатели делятся по 4 направлениям: финансы, клиен-

ты/маркетинг, внутренние бизнес-процессы и персонал. Состав сбалансиро-

ванных показателей и целей по направлениям применительно к агропромыш-

ленному предприятию ООО «Алтаймясопром» представлены в таблицах 2-5. 

Показатели по проекции «финансы» (табл. 2) включают интегральные 

значения финансового состояния компании, прогнозируемого через 3 года по 

двум направлениям: оптовое и розничное. Выделено три основных показате-

ля: товарооборот, валовая прибыль, а также снижение затрат и себестоимо-

сти. 

 

Таблица 2 – Сбалансированные показатели по проекции «Финансы» 

№ 
Краткое наиме-

нование цели 

Развернутая формули-

ровка цели 

Показатели ре-

зультативности и 

эффективности 

(KPI) 

Ед. 

изм. 

Текущее значе-

ние (факт за 

2017 год) 

Целевое зна-

чение на 2020 

год 

1 

Увеличение до-

ходности опто-

вых продаж про-

дукции 

Увеличение товарообо-

рота 
Товарооборот  

тыс. 

руб. 
800 000 3 200 000 

Увеличение валовой 

прибыли 
Валовая прибыль 

тыс. 

руб. 
40 000 544 000 

Уменьшение себестои-

мости, прочих расходов 

Валовая рента-

бельность  
% 5 17 

2 

Увеличение до-

ходности «Мяс-

ная лавка» 

Увеличение товарообо-

рота 
Товарооборот  

тыс. 

руб. 
1 000 3 000 

Увеличение валовой 

прибыли 
Валовая прибыль 

тыс. 

руб. 
100 450 

 

Сбалансированные показатели по разделу «клиенты/маркетинг», пред-

ставленные в таблице 3, отражают по сути деятельность отдела маркетинга 

при взаимодействии с производством и коммерческим отделом. Показатели 

преимущественно направлены развитие сбыта через создание и совершен-

ствование ассортимента, системы продвижения, каналов сбыта, а также си-

стемы ценообразования. 
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Таблица 3 – Сбалансированные показатели по проекции «Клиенты 

/маркетинг» 

№ 

Краткое 

наименование 

цели 

Развернутая формулировка 

цели 

Показатели резуль-

тативности и эффек-

тивности (KPI) 

Ед. 

изм. 

Текущее 

значение 

(факт за 

2017 год) 

Целевое 

значение 

на 2020 

год 

1 

Совершен-

ствование 

ассортимента 

производимой 

продукции  

Возобновление производства 

рентабельных позиций во 

всех товарных группах 

Количество позиций, 

введенных в продажу 
ед. 10 20 

Возобновление производства 

колбас и деликатесов 

Количество позиций, 

введенных в продажу 
ед. 0 25 

Возобновление производства 

замороженных полуфабрика-

тов 

Количество позиций, 

введенных в продажу 
ед. 0 10 

Разработка и запуск произ-

водства продукции смешан-

ного состава: с мясом птицы, 

говядиной  

Количество позиций, 

введенных в продажу 
ед. 0 15 

Разработка и запуск произ-

водства продукции по ГОСТу 

Количество позиций, 

введенных в продажу 
ед. 0 5 

2 

Выход на но-

вые рынки 

сбыта про-

дукции 

Выход на азиатские рынки: 

Китай, Вьетнам 
Объем продаж т 0 50 000 

3 

Продвижение 

магазина 

«Мясная лав-

ка» 

Организация работы с мел-

кооптовыми покупателями 

(HoReCa, городские и сель-

ские рынки) 

Количество покупа-

телей 
ед. 5 

не менее 

25 

Расширение площади мага-

зина, оформление объекта 

Кол-во м2,  

Прибыль на 1 м2 

торг. площади 

ед., 

тыс. 

руб. 

40 м2,  

25 тыс. 

руб. 

100 м2,  

30 тыс. 

руб. 

4 

Продажа про-

дукции под 

собственными 

брендами  

Возобновление продаж под 

брендами «Мясные шедевры 

Алтая», «Алтайский мясо-

дел», «Царский обед» 

Количество брендов ед. 0 3 

5 

Разработка и 

внедрение 

сайта компа-

нии  

Создание официального ин-

формационного сайта с воз-

можностью заказа он-лайн 

Наличие действую-

щего сайта 
ед. 0 1 

6 

Создание си-

стемы пози-

ционирования 

продукции  

Создание единого бред-блока 

по товарным знакам в сто-

ронних сетях 

Наличие стандартов 

оформления бренд-

блока 

ед. 0 1 

7 

Развитие 

направления 

оптовых про-

даж 

Разработка в соответствии с 

фирменным стилем катало-

гов, листовок, прайсов и др. 

Каталоги, шаблоны 

прайсов, листовок по 

каждому товарному 

знаку 

ед. 0 9 

Организация деятельности 

по ценообразованию: опре-

деление типов цен по груп-

пам покупателей: крупный 

ОПТ, мелкий ОПТ 

Наличие разработан-

ной системы наценки 
ед. 0 1 

Разработка программ лояль-

ности для оптовых покупа-

телей и для конечных потре-

бителей 

Наличие разработан-

ных программ 
ед. 0 2 

 

Сбалансированные показатели стратегии сбыта по проекции «внутрен-

ние бизнес-процессы» (табл. 4) в первую очередь отражают развитие произ-
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водственных процессов, значительно влияющих на эффективность сбытовой 

деятельности предприятия. Без развития данных направлений, деятельность 

отдела сбыта и маркетинга будет неэффективной либо вообще ненужной. 

 

Таблица 4 – Сбалансированные показатели по проекции «Внутренние бизнес-

процессы» 

№ 
Краткое наименование 

цели 

Развернутая формули-

ровка цели 

Показатели ре-

зультативности и 

эффективности 

(KPI) 

Ед. 

изм. 

Текущее 

значение 

(факт за 

2017 год) 

Целевое 

значение 

на 2020 

год 

1 

Производство продук-

ции: увеличение объема 

производства 

Увеличение поголовья 

на 3-4 тыс. в месяц 

Количество го-

лов 
ед. 50 000 125 000 

Увеличение убоя на 

20-50 голов в сутки 

Количество го-

лов 
ед. 180 450 

Увеличение обвалки и 

переработки на 12-15 

тон в месяц 

Объем обвалки и 

переработки 
т 7 000 17 500 

2 

Реализация продукции: 

организация деятельно-

сти в отделе сбыта 

Формирование эффек-

тивной системы сбыта 

Количество кли-

ентов 
ед. 50 

не менее 

70 

3 

Продвижение продук-

ции: организация дея-

тельности отдела мар-

кетинга 

Развитие клиентоори-

ентированной системы 

маркетинга 

Уровень удовле-

творенности по-

требителей 

% 
не изме-

рен 

не менее 

60% 

 

Показатели по направлению «персонал» (табл. 5) отражают создание 

службы качества при производстве и отделов коммерции и маркетинга. Это 

те структуры, которые на сегодняшний момент отсутствуют в компании либо 

их деятельность неэффективна и требует изменения, развития. 

 

Таблица 5 – Сбалансированные показатели по проекции «Персонал» 

№ 

Краткое 

наименова-

ние цели 

Развернутая формулировка 

цели 

Показатели резуль-

тативности и эф-

фективности (KPI) 

Ед. 

изм. 

Текущее 

значение 

(факт за 

2017 год) 

Целевое 

значение 

на 2020 

год 

1 

Создание 

службы каче-

ства  

Создание службы качества на 

производстве на этапах пере-

работки, упаковки и отгрузки 

Количество возвра-

тов от покупателей  
ед. 5 в месяц 

не более 

1 

2 

Изменение 

структуры 

коммерческо-

го отдела  

Создание структуры отдела: 

руководитель, менеджера по 

крупному ОПТу, менеджера 

по мелкому ОПТу, менеджер 

по сторонним сетям 

Число работников чел. 2 4 

3 

Создание 

отдела марке-

тинга  

Создание структуры отдела: 

руководитель, бренд-

менеджер, специалист по ре-

кламе, аналитик 

Число работников чел. 1 4 

 

На основании разработанной системы сбалансированных показателей 

нами была составлена стратегическая карта ООО «Алтаймясопром» для реа-

лизации сбытовой стратегии. Карта представлена на рисунке 2. 
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В представленной 

карте отражены связи меж-

ду всеми целями сбытовой 

стратегии ООО «Алтаймя-

сопром». Карта позволяет 

всем участникам процесса 

понять их личную вовле-

ченность в процесс, а также 

увидеть степень ответствен-

ности за свою деятельность 

и деятельность других 

структурных подразделе-

ний. 

Таким образом, успешность реализации стратегии сбыта компании 

определяется возможностью согласования стратегического, тактического и 

оперативного управления, которое обеспечивается таким инструментом как 

система сбалансированных показателей. Она позволяет как на уровне соб-

ственников и высшего руководства, так на уровне менеджеров и специали-

стов получать необходимую информацию, обеспечивать понимание, мотива-

цию работников, и на этой основе принимать управленческие решения и кон-

тролировать их исполнение. 
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