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Проведен анализ зависимости эффективности сбытовой деятельности организации от ряда внешних 
и внутренних факторов, таких как цена реализации товара, цена реализации товара на однородную продук-
цию у конкурентов, затраты на рекламу, индекс потребительских расходов населения, ряда других факторов, 
интегрировано характеризующихся фактором время. В результате проведенного исследования было выявле-
но, что эффективность сбытовой деятельности, характеризующаяся объемом реализации продукции, в зна-
чительной степени зависит от индекса потребительских расходов населения и затрат на рекламу. Факторные 
признаки цена реализации товара и цена реализации на однородную продукцию у конкурентов на основании 
исследуемого статистического материала были признаны статистически незначимыми. Факторный признак 
время исключен из рассмотрения для устранения сильной взаимной корреляционной зависимости представ-
ленных факторов и получения адекватной модели. Полученная регрессионная модель зависимости объема 
реализации продукции от индекса потребительских расходов населения и затрат на рекламу по результатам 
исследования была признана статистически значимой и имеющей высокое качество. Данная зависимость 
была использована для определения прогноза эффективности сбытовой деятельности и дальнейшего пла-
нирования сбыта продукции. 
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The analysis of the dependency of effectiveness of sales of an organization on a number of extra and internal 
factors such as the selling price of the product, the selling price of the product for a competitive homogeneous 
product, advertising costs, consumer spending index, other factors characterized by factor of time. As a result of 
the survey conducted the effectiveness of the sales characterized by the volume of product sales was found to 
be dependent on the consumer spending index and advertising costs. Based on the statistic data being reviewed 
the factor signs of the selling price of the product and the selling price for a competitive homogeneous product 
are considered to be statistically insignificant. The factor sign of time is excluded from the analysis to avoid a 
strong correlation interdependence of the given factors and to develop an adequate model. Based on the survey 
results the obtained regression model of the volume of product sales dependency on the consumer spending index 
and advertising costs is considered to be statistically significant and of high quality. This dependency was used to 
determine the forecast of the sales effectiveness and further planning of the product sales.
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В менеджменте организации в условиях 
инновационных преобразований экономики 
одно из ведущих мест должно принадле-
жать моделированию как способу планиро-
вания и управления результатами бизнеса 
[2]. Применение методов моделирования 
позволяет создавать интегрированные си-
стемы управления результатами бизнеса, 
оптимизировать материальные и финансо-
вые потоки, минимизировать издержки фи-
нансово-хозяйственной деятельности, мак-
симизировать прибыль фирмы и решать ряд 
других задач [3].

Все шире в практическую деятельность 
фирм внедряются различные методы моде-
лирования, основанные на исследовании 
экономических систем посредством по-
строение и изучения их моделей. Метод 
моделирования основывается на принципе 

аналогии, т.е. возможности изучения реаль-
ного объекта не непосредственно, а через 
рассмотрение подобного и более доступно-
го объекта, его модели. 

Целью моделирования является выявле-
ние тенденций развития, присущих управ-
ляемой системе, анализ и учет взаимосвязи 
с факторами внешней и внутренней среды, 
предвидение будущих состояний объек-
та (системы, процесса) исследования. Ис-
пользование метода моделирования в ряде 
случаев объясняется тем, что ряд объектов 
исследовать непосредственно либо вообще 
невозможно, либо требует значительного 
объема материальных, финансовых и вре-
менных затрат. Необходимо учитывать, что 
процесс моделирования является лишь од-
ной из составных частей общего процесса 
познания. Это должно учитываться как на 
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первом этапе моделирования при составле-
нии словесно-описательной характеристики 
объекта, так и на последнем этапе – анализе 
и обобщении результатов моделирования. 
Для моделирования характерно единство 
дифференциального и структурно-целост-
ного подхода, диалектическое единство ана-
лиза и синтеза при исследовании процессов 
и явлений. 

В большинстве случаев целью моде-
лирования является определение перспек-
тивных состояний объекта в реальных или 
предполагаемых условиях функционирова-
ния. Ответ на один из важнейших вопросов, 
интересующих исследователя «Что будет, 
если…?» может быть получен на этапе ана-
лиза результатов моделирования, при этом 
можно оценить не только перспективы по-
лучения результатов бизнеса, но и риск на-
ступления неблагоприятных событий [4]. 

Математическое моделирование – это 
теоретико-экспериментальный метод по-
знавательно-созидательной деятельности, 
метод исследования и объяснения явлений, 
процессов и систем на основе создания но-
вых объектов – математических моделей. 
Под математической моделью принято по-
нимать совокупность соотношений (урав-
нений, неравенств, логических условий) 
определяющих характеристики состояний 
объекта моделирования, а через них и вы-
ходные значения – реакции в зависимости 
от параметров объекта-оригинала, входных 
воздействий, начальных и граничных усло-
вий, а также времени [1]. Математическая 
модель, как правило, учитывает лишь те 
свойства объекта-оригинала, которые отра-
жают, определяют и представляют интерес 
с точки зрения целей и задач конкретного 
исследования. Следовательно, в зависимо-
сти от целей моделирования, при рассмо-
трении одного и того же объекта-оригинала 
с различных точек зрения и в различных 
аспектах, возможно иметь различные мате-
матические описания исследуемого объек-
та, и, как следствие, возможно построение 
различных математических моделей. 

Математические методы моделирования 
позволяют исследовать свойства системы 
(объекта); осуществить экспериментальные 
исследования с изменением параметров си-
стемы не непосредственно, а с помощью за-
менителя – модели; осуществить контроль 
динамики развития системы (объекта); соз-
дать интегрированные системы контроля 
и управления системой; осуществить оп-
тимизацию параметров функционирования 
системы; провести финансово-экономиче-

ский анализ результатов деятельности; осу-
ществить прогнозирование будущих состо-
яний системы (объекта).

Одним из ведущих направлений произ-
водственной организации является сбытовая 
деятельность. Применительно к сбытовой 
деятельности математические методы по-
зволяют осуществлять оптимизацию и про-
гнозирование материальных, финансовых 
и информационных потоков, возникающие 
при сбыте продукции, оптимизировать то-
варные запасы, минимизировать издержки 
сбытовой деятельности, максимизировать 
эффективность сбытовых операций. Од-
ной из главных возможностей математиче-
ских методов является выявление и анализ 
факторов, влияющих на результативность 
сбытовой деятельности и прогнозирова-
ние эффективности сбытовой деятельности 
в целом. Поэтому ведущее место в большом 
разнообразии математических методов, ис-
пользующихся в планировании и реализа-
ции сбытовой деятельности, принадлежит 
математическим методам прогнозирования. 

Рассмотрим на практическом приме-
ре, как используются методы моделирова-
ния в контексте планировании и реализа-
ции сбытовой деятельности. Осуществим 
анализ результатов деятельности фирмы 
«Альфа-К», осуществляющего производ-
ство и реализацию товаров повседневного 
спроса (данные представлены в табл. 1).

В качестве одного из важнейших по-
казателей результативности сбытовой де-
ятельности можно принять объем реали-
зации товара, выраженный в денежных 
единицах, т.е. объем выручки от продаж. 
Этот показатель будет являться результа-
тивным признаком сбытовой деятельности, 
на который оказывают влияние следующие 
факторы (факторные признаки): время, как 
фактор, интегрирующий в себе множество 
труднодоступных контролю и измерению 
влияющих факторов, обозначим этот фак-
тор через Х1; затраты на рекламу – Х2; цена 
реализации товара – Х3; цена реализации 
товара у конкурента по однородной продук-
ции – Х4; индекс потребительских расходов 
населения, характеризующий колебания 
конъюнктуры рынка – Х5.

В результате проведения эконометриче-
ского анализа факторы цена реализации то-
вара и цена реализации товара конкурентов 
были из рассмотрения исключены ввиду 
признания их статистически незначимы-
ми для данной статистической совокупно-
сти наблюдений. Фактор время исключен 
из анализа ввиду сильной корреляционной 
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зависимости с фактором индекса потреби-
тельских расходов для устранения явления 
мультиколлинеарности. Итоговая регрес-
сионная зависимость объема реализации 
продукции от факторов индекс потреби-
тельских расходов населения и затраты на 
рекламу имеет следующий вид:
Y = – 1471,314 + 9,568 X2 + 15,752 Х5, (1)

где Y – результативный признак, отражаю-
щий объем реализации товара,
Х2 – затраты на рекламу, Х5 – индекс по-
требительских расходов населения.

Проанализируем качество построенной 
модели регрессии, используя следующие 
показатели:

– коэффициент детерминации (R-квадрат) 
по результатам проведенного исследования 
равен 0,859 , следовательно, 86 % вариации 
объема реализации продукции определяется 
вариацией индекса потребительских расходов 
населения и затратами на рекламу;

– критерий Фишера равен 39,64 , что 
свидетельствует о статистической значимо-

сти полученной модели и целесообразности 
ее использования для анализа результатив-
ности сбытовой деятельности;

– t-статистики Стьюдента, равные 4,22 
и 6,28 свидетельствуют о статистической 
значимости факторов затраты на рекла-
му и индекс потребительских расходов  
населения;

– интегрированный критерий качества, 
равный 83,34 баллов по 100-бальной шка-
ле, свидетельствует о высоком качестве по-
строенной модели;

– относительная ошибка модели, равная 
10,99 %, свидетельствует об удовлетвори-
тельной точности полученной модели.

Все это позволяет сделать вывод о вы-
соком качестве полученной регрессионной 
модели и целесообразности ее использова-
ния для определения перспектив результа-
тивности сбытовой деятельности организа-
ции. По итогам проведенного исследования 
получены следующие данные прогнозных 
значений объема реализации продукции 
(табл. 2).

Таблица 1
Результаты сбытовой деятельности фирмы

Объем реали-
зации, 

тыс. руб.

Время, усл.ед. Затраты на 
рекламу,
тыс.руб.

Цена 
товара,
руб./ед.

Цена конку-
рента, руб./ед.

Индекс по-
требительских 

расходов
Y Х1 Х2 Х3 Х4 Х5

126 1 4 15 17 100
137 2 4,8 14,8 17,3 98,4
148 3 3,8 15,2 16,8 101,2
191 4 8,7 15,5 16,2 103,5
274 5 8,2 15,5 16 104,1
370 6 9,7 16 18 107
432 7 14,7 18,1 20,2 107,4
445 8 18,7 13 15,8 108,5
367 9 19,8 15,8 18,2 108,3
367 10 10,6 16,9 16,8 109,2
321 11 8,6 16,3 17 110,1
307 12 6,5 16,1 18,3 110,7
331 13 12,6 15,4 16,4 110,3
345 14 6,5 15,7 16,2 111,8
364 15 5,8 16 17,7 112,3
384 16 5,7 15,1 16,2 112,9

Таблица 2
Прогноз объема реализации продукции

Упреждение Точечный прогноз Нижняя граница Верхняя граница
1 355,399 273,94 436,85
2 344,179 261,71 426,65
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Выводы

Прогнозные значения объема реа-
лизации в перспективном периоде бу-
дут колебаться в пределах от 273,94 до 
436,85 тыс. руб. (1 шаг прогноза), от 261,71 
до 426,65 тыс. руб. (2 шаг прогноза). Мы 
наблюдаем некоторое снижение объема 
реализации товара, которое, наряду с дру-
гими факторами, может иметь место из-за 
снижения затрат на рекламу. В периоде с 10 
по 16 (условные моменты времени) затраты 
на рекламу снижаются, тем самым вызывая 
снижение с 10 по 15 (условные моменты 
времени) объемы реализации продукции. 

Индекс потребительских расходов име-
ет устойчивую положительную динамику, 
тем самым обеспечивает рост объема реа-
лизации товара. Индекс потребительских 
расходов является макроэкономическим по-
казателем, отражающим колебания рыноч-
ных показателей, и поэтому данный фактор 
не может быть использован для регулиро-
вания объема реализации товара на уровне 
конкретной фирмы. 

Фактором, определяющим объем реа-
лизации товара и управляемым на уровне 
фирмы, является затраты на рекламу. Уве-
личивая затраты на рекламу, можно созда-
вать условия для увеличения объема реали-
зации товара. Увеличение затрат на рекламу 
должно осуществляться в разумных преде-
лах и под постоянным контролем. Результа-
тами мониторинга должно стать соотнесе-
ние целесообразности увеличения затрат на 
рекламу и соответствующего увеличения 
объема реализации. Мониторинг и анализ 
должны осуществлять специалисты отдела 
маркетинга или службы сбыта фирмы.

Нельзя забывать, что прогнозирование, 
как составная часть моделирования про-
цессов, носит вероятностный характер, 
т.е. фактически полученные значения объ-

ема реализации товара могут отличаться 
от прогнозируемых. Это имеет место не 
только в силу вероятностных свойств про-
гноза, но и вследствие влияния большого 
количества изменяющихся внешних факто-
ров. Поэтому строить прогноз на большое 
количество шагов упреждения нецелесоо-
бразно. Тем не менее, прогнозные значения 
анализируемых показателей могут служить 
ориентиром в планировании и реализации 
сбытовой деятельности.

Успешный результат моделирования сви-
детельствует о достаточной степени изучен-
ности объекта, о выборе соответствующего 
реальным закономерностям типа модели, 
правильности принципов и методов синте-
за модели. Полученная модель может быть 
использована не только для изучения харак-
теристик и свойств объекта исследования 
в реальных условиях, но и в новых условиях 
функционирования. Для успешного плани-
рования и управления результатами бизнеса 
целесообразно использовать сочетание раз-
личных методов моделирования и современ-
ных информационных технологий [6].
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