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Аннотация. Предложен инструмент для управления коммерческими расходами – мат-
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Проблема классификации, оценки и учета затрат коммерческого процесса 

остается не до конца исследованной. Актуальность исследования определяется 

необходимостью контроля продаж и оценки их эффективности. 

Цель исследования – выявление резервов повышения эффективно-

сти коммерческой деятельности. Задачи исследования: систематизация 

целей и задач коммерческого процесса, совершенствование подхода к 

классификации коммерческих расходов, разработка инструмента управле-

ния коммерческими расходами. 

Объекты исследования – коммерческие процессы в сфере производства 

продукции, выполнения работ или оказания услуг.  

Предмет исследования – факторы, влияющие на эффективность ком-

мерческих процессов.  

Приведем основные понятия, используемые в нашем исследовании. 

Коммерческие затраты – это затраты, возникающие при реализации коммерче-

ских процессов компании. Коммерческие процессы – это процессы формирова-

ния, поддержания и использования каналов продаж. Каналы продаж (сбыта) – 

это способ реализации продукции [1]. 

Цель коммерческого процесса – увеличение объема продаж, но только 

вместе с обеспечением необходимой прибыли. Задача коммерческого процесса 

– побудить как можно большее число людей, как можно больше и чаще поку-

пать продукт и по более высоким ценам. При этом актуальным остается про-

блема управления коммерческими расходами. Для решения этой проблемы 

нами предлагается разделить коммерческие затраты по их целевому назначе-

нию, одновременно используя две группировки – по стадиям жизненного цикла 

(ЖЦ) и видам каналов продаж, и представить их в виде матрицы.   

mailto:gulfira_agta@mail.ru


308 
 

Матрица управления коммерческими расходами  

Стадии ЖЦ 
каналов  
продаж 

Канал продаж 

Прямые продажи конечным 
потребителям 

Продажи через агентов 
влияния 

Продажи через  
дилеров 

Формирование Затраты на организацию ра-
боты региональных предста-
вительств, первичную иден-
тификацию, информирование 
и привлечение конечных по-
требителей и т. д. 

Затраты на первичную 
идентификацию и при-
влечение агентов влия-
ния 

Затраты на первичную 
идентификацию диле-
ров, первичное обуче-
ние персонала диле-
ров и т. д. 

Поддержание Затраты на текущее содер-
жание региональных пред-
ставительств 

Затраты на проведение 
консультационных семи-
наров, предоставление 
каталогов и т. д. 

Затраты на образцы 
продукции, консульта-
ционное сопровожде-
ние, последующее 
обучение персонала 
дилеров и т. д. 

Использование Затраты непосредственно на 
продажи конечным потреби-
телям: на стимулирование 
лиц, принимающих решения, 
комплектование и доставку 
заказов, оказание сопутст-
вующих услуг, представи-
тельские затраты, бонусы 
сотрудников региональных 
представительств и т. д. 

Затраты непосредственно 
на продажи через агентов 
влияния: агентские возна-
граждения, бонусы со-
трудников отдела продаж 
компании 

Затраты непосредст-
венно на продажи че-
рез дилеров: на ком-
плектование и достав-
ку заказов, суммы 
предоставляемых ин-
дивидуальных скидок, 
бонусы сотрудников 
отдела продаж компа-
нии и т. д. 

Основной классификационный признак, по которому делятся эти затраты, 

– их целевое назначение. Возможные значения данного признака (например, на 

организацию прямых продаж, на организацию продаж через дилеров, на со-

держание региональных представительств и т. д.) каждая компания выбирает 

самостоятельно исходя из особенностей своей коммерческой деятельности.  

Предлагаемая матрица может быть использована в качестве инструмен-

та управления коммерческими расходами: планирование затрат на формиро-

вание и поддержание каналов продаж, в том числе применительно к различным 

категориям клиентов, выбор оптимальных (с точки зрения соотношения поне-

сенных затрат и полученных доходов) каналов для отдельных географических 

сегментов, прямое отнесение затрат по использованию каналов продаж на от-

дельные продукты, заказы и клиентов, и как следствие, обоснованное форми-

рование себестоимости и определение рентабельности по отдельным продук-

там, заказам. 
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