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2.2. Анализ эффективности менеджмента продаж в организации ООО 

«РЛК» 

 

Проведем анализ менеджмента продаж в организации ООО «РЛК». 

Оценку системы продаж целесообразно проводить по основным 

маркетинговым стратегиям, в частности, товарная стратегия, ценовая и 

стратегия стимулирования сбыта, стратегия продвижения. Товарная стратегия 

представляет собой стратегию товаров или услуг компании. В частности, на 

сегодняшний день, лифтовая компания ООО «РЛК» осуществляет следующие 

виды услуг:  поставки лифтов, эскалаторов, инвалидных и строительных 

подъемников; монтаж инвалидных подъемников; проек-тирование лифтового 

оборудования; монтаж лифтового оборудования; ремонт лифтового 

оборудования; диспетчеризация лифтов; замена лифтов. В основном компания 

работает на рынке г.  Краснодара и Краснодарского края и объектами компании 

являются:  

1) ООО «Фаворит» реконструкция кинотеатра. Поставка и монтаж 

лифтового оборудования, в приставной металл каркасной шахте в количестве 1 

единицы. Адрес местонахождения, Краснодарский край, Гулькевичиский 

район, г. Гулькевичи, ул. Пионерская, д. 96; 

2) ООО «КПК строительство многоквартирных домов. Поставка и 

монтаж лифтового оборудования, в количестве 2-х единиц. Адрес 

местонахождения: Краснодарский край, г. Краснодар, ул. Циолковского, д. 20; 

3) ООО «Капиталстрой-групп». Поставка и монтаж инвалидных 

подъёмников, в количестве 9 единиц. Адрес местонахождения: Краснодарский 

край, г. Анапа, ул. Крылова, д. 15;  

4) ООО Горная долина». Разработка проекта на замену, поставка и 

монтаж лифтового оборудования, в количестве 2-х единиц. Адрес 

местонахождения: Республика Адыгея, г. Майкоп, ул. Апшеронская, д. 110; 
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5) ООО «ВПИК». Поставка и монтаж инвалидных подъемников. Адрес 

местонахождения: Краснодарский край, г. Горячий ключ 

6) ООО «Югэнергомонтаж», ЖК «Курортный берег». Поставка и монтаж 

лифтового оборудования, в количестве 8 единиц. Адрес местонахождения: 

Краснодарский край, г. Краснодар, ул. Курортная, д. 3; на стадии заключения 

договора. 

7) ИП Горяйнов Р.С., здание Торгового центра. Поставка и монтаж 

лифтового оборудования, в количестве 1 единицы. Адрес местонахождения: 

Краснодарский край, ст. Динская, ул. Пролетарская, д.43; 

8) ИП Садей медицинский центр. Поставка и монтаж лифтового 

оборудования. Адрес местонахождения: Краснодарский край, г. Краснодар, ул. 

Филатова 5; и другие. 

Таким образом, товарную политику предприятия  ООО «РЛК» можно 

назвать успешной, так как компания осуществляет множество видов услуг, 

связанных с установкой и ремонтом лифтового оборудования, услуги 

осуществляются специалистами высокого уровня подготовки. Компания 

ориентирована на оптовых потребителей, то есть работает с коммерческими 

организациями, занимающиеся строительством многоквартирных домов или 

реконструкцией различных заведений (кинотеатров, театров, торговых центров 

и другие). Однако, к сожалению, компания работает только на рынке г. 

Краснодара и Краснодарского края, то есть имеет очень узкую географическую 

направленность. Для работы с потребителями заключается договор на оказание 

услуг, согласно которого выполняются все необходимые объемы работ, 

предусмотрена система гарантийного обслуживания,  которая составляет один 

год. 

Рассмотрим ценовую стратегию компании ООО «РЛК». Предприятие 

прибегает к низкой стратегии ценообразования, наценка на услуги компании 

составляет в среднем 6-7%, при этом не предусмотрена  система скидок для 
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постоянных клиентов или для клиентов при больших объемах заказов. В 

основном компания привлекает клиентов низкими ценами. 

Для продвижения услуг компании ООО «РЛК»  используются следующие 

методы продвижения: 1) прямая рассылка непосредственным потенциальным 

потребителям(строительным компаниям и др.); 2) размещение рекламы в сети 

Интернет, в местах, где это наиболее целесообразно (форумы тематические, 

доски объявлений). Важно отметить, что компания ООО «РЛК» не имеет 

собственного сайта и продвижение услуг компании в сети Интернет идет 

достаточно слабо, так как размещение рекламы на досках объявлений и 

тематических форумах не дает большого потока потребителей. Важно также 

отметить, что в компании отсутствует отдел маркетинга,  который специально 

занимался бы продвижением услуг компании в сети Интернет и проводил 

анализ рынка, на котором работает предприятие. На сегодняшний день 

разработкой стратегических направлений занимается исполнительный директор 

ООО «РЛК». Для поиска потенциальных потребителей осуществляется обзвон 

различных компаний, и всем заинтересованным организациям высылается 

коммерческое предложение. Далее, после принятия положительного решения о 

сотрудничестве, компания ООО «РЛК» заключает договор на услуги с 

потенциальным потребителем. 

В целом, система взаимодействия с клиентам компании ООО «РЛК» 

построена по следующим направлениям: элементы до продажи, элементы 

продажи и элементы пост-продажи, рис.2.23. К элементам до продажи 

относятся- построение организационной структуры таким образом, чтобы 

осуществлялось взаимодействие между отделами, при этом каждый отдел 

должен выполнять свои функции согласно существующим должностным 

инструкциям. Однако, на предприятии, как уже было описано выше, несмотря 

на то, что существует структура управления, но в ней нет достаточно важного 

отдела- маркетинга, который в целом должен разрабатывать стратегические 

направления развития организации и повышать менеджмент продаж. При этом  
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Рисунок 2.23-Система управления взаимодействием с клиентами на 

предприятии ООО «РЛК». 

Источник:[Составлено автором] 
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Степень 
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(наличия) 

продукции; 

Информация о 

заказе, 

Дополнительная 

транспортировка 

элементы пост- продажи 

Установка, гарантия, 

ремонт, отслеживание 

продукции, претензии 

покупателей и возврат 

продукции 

На предприятии имеется четкая структура 

управления, осуществляется взаимодействие между 

подразделениями, каждый отдел выполняет свои 

функции согласно существующим должностным 

инструкциям. Однако отсутствует отдел маркетинга. 

Систему нельзя назвать гибкой, так как не 

применяется система стимулирования сбыта и нет 

скидок для постоянных потребителей. 

. 

 

Уровень запасов продукции является достаточным 

для нормального процесса продаж. На предприятии 

установлена программа 1С:Торговля и склад, 

которая позволяет быстро определить наличие 

товара на складе, количество товаров той или иной 

группы, имеется возможность обеспечить заказчика 

быстрой и точной информацией о состоянии 

товарных запасов, заказов, ожидаемой отгрузки и 

датой доставки. Осуществляется доставка 

транспортного и лифтового оборудования  до 

потребителей. 

Компания предоставляет  гарантийный срок (1 год) 

согласно технической документации 

производителя, принимает претензии от 

покупателей и осуществляет возврат продукции и 

ремонт . 
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к элементам до продажи также относится гибкость системы, которая 

предусматривает  систему стимулирования  сбыта для потребителей. Однако, в 

компании ООО «РЛК» система стимулирования сбыта не предусмотрена, так 

как применяется очень низкая ценовая категория на услуги компании и делать 

скидку не представляется возможным.  

Элементами продажи и пост-продажи предприятия ООО «РЛК» является 

наличие программы 1С:Торговля и склад, которая позволяет быстро определить 

наличие товара на складе, осуществляется доставка транспортного и лифтового 

оборудования до потребителей, осуществляется установка оборудования 

согласно технической документации, принимаются претензии от потребителей, 

предоставляется гарантийной срок обслуживания, который составляет один 

год. 

Таким образом, существующие маркетинговые стратегии компании 

(рис.2.24 ) и  система управления взаимодействием с клиентами на предприятии 

ООО «РЛК», позволила выделить ряд недостатков в системе менеджмента 

продаж, в частности: 1)слабая ценовая стратегия и стратегия стимулирования 

сбыта(не разработана система скидок, цены низкие, влияют на снижение 

рентабельности предприятия); 2) слабая стратегия продвижения услуг (не 

осуществляется реализация услуг в сети Интернет, нет собственного сайта 

компании, реализация услуг осуществляется только по Краснодару и 

Краснодарскому краю, то есть имеет узкую направленность); 3)недостатки 

организационной структуры предприятия(отсутствует собственный отдел 

маркетинга).Все выше перечисленные недостатки менеджмента продаж 

существенно влияют на финансовые показатели деятельности любого 

коммерческого предприятия.  

Следует отметить, в связи с тем, что система продаж в организации 

построена не достаточно эффективно, в связи с этим показатели прибыли от 

продаж низкие, низкими является и показатели рентабельности. 
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Рисунок 2.24-Основные маркетинговые стратегии предприятия ООО «РЛК». 

Источник:[Составлено автором] 

Основные маркетинговые стратегии предприятия ООО «РЛК». 
 

Товарная 

стратегия 

Компания специализируется на услугах по 

установке и поставке лифтового и грузового 

оборудования. Продукция качественна. 

Компания работает с множеством строительных 

и иных организаций Краснодара и 

Краснодарского края, заключает договор на 

оказание услуг, предоставляет гарантийный срок 

Ценовая стратегия 

и стимулирования 

сбыта 

Компания придерживается низкой ценовой 

категории, наценка на услуги и товары компании 

составляет не более 6-7%, при этом система 

скидок не предусмотрена. 

Стратегия 

продвижения 

Компания  размещает рекламу в  сети Интернет на 

различных досках объявлений и тематических 

форумах, осуществляет поиск потенциальных 

потребителей (обзвон предприятий, 

занимающихся строительством и реконструкций 

зданий и сооружений), заинтересованным 

компаниям высылаются коммерческие 

предложения. 

Основные недостатки в системе маркетинга и менеджмента продаж 

организации 

1)Компания не осуществляет реализацию товаров и услуг в сети Интернет, не 

имеет собственного сайта в сети Интернет. 

2)Для работы с клиентами не применяется программный продукт CRM, 

который позволил бы повысить лояльность клиентов и разработать систему 

стимулирования сбыта.  

3)В компании отсутствует отдел маркетинга, стратегическими направлениями 

занимается исполнительный директор.  Компания занимает небольшую долю 

на рынке, бренд компании не известен, компания является 

неконкурентоспособной.  

4)Прибыли компании небольшие, низкие и показатели рентабельности, 

неэффективная ценовая политика.  

5)Предприятие имеет узкую географическую направленность, работает 

только на рынке Краснодара  и Краснодарского края. 



9 

 

Следовательно, на предприятии ООО «РЛК» является необходимым 

внедрение наиболее эффективной стратегии, направленной на 

совершенствование менеджмента продаж в организации, для того, чтобы более 

подробно рассмотреть эту часть вопроса перейдем к следующей части 

исследования. 
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