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Modern automated management systems transform and improve the organization’s business procurement 
process. The use of automated control systems allows you to maintain operational and accounting records, 
speed up and simplify the registration of sales and payment documents, avoid significant errors in the 
formation of documents, plan and control mutual settlements with counterparties, balances of goods in 
warehouses

Работа посвящена описанию эта-
пов бизнес-процессов оптовой продажи 
в современных автоматизированных си-
стемах управления. Предложены этапы 
регистрации бизнес-процессов оптовой 
продажи в автоматизированных систе-
мах управления.

Цель исследования
В статье представлены результаты 

исследования отражения процесса опто-
вой продажи в современных автомати-
зированных системах управления. Вы-
деление этапов позволяет снизить риски 
оперативного и бухгалтерского учета. 

Материал и методы исследования
Бизнес– процесс «Продажи» чаще 

всего является завершающим этапом 
бизнес-цикла коммерческих организа-
ций. Продажа – это обмен товара на де-
нежные средства, подтвержденный до-
говором и кассовым чеком. Выделяют 
оптовые и розничные продажи.

Оптовая продажа (опт, В2В) – это 
торговля между организациями, органи-
зациями и индивидуальными предпри-

нимателями (ИП), ИП и ИП. Это торгов-
ля, когда товар (услуга) приобретается 
покупателем не для конечного пользова-
ния, а для нужд бизнеса (для перепро-
дажи или для использования в производ-
стве).  При оптовой продаже покупатель 
идентифицируется, с ним заключается 
договор купли-продажи и коммерческое 
соглашение. Оптовые продажи ведутся 
с оптовых складов.

Розничная торговля (розница, В2С) – 
продажа товаров (услуг) небольшим 
количеством, поштучно. Осуществля-
ется через розничные магазины, торго-
вые точки обезличенному покупателю. 
В современных автоматизированных 
системах управления розничные торго-
вые точки являются складами (места-
ми хранения).

Розничная торговля (розница, В2С) – 
продажа товаров (услуг) небольшим ко-
личеством, поштучно. Осуществляется 
через розничные магазины, торговые точ-
ки обезличенному покупателю. В совре-
менных автоматизированных системах 
управления розничные торговые точки 
являются складами (местами хранения). 
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Рис. 1. Процесс управления оптовыми продажами в современных автоматизированных системах

Рис. 2. Составляющие планирования продаж
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Результаты исследования и их 
обсуждение

Процесс управления оптовыми про-
дажами в современных автоматизиро-
ванных системах осуществляется по сле-
дующей схеме рисунок 1.

1 этап. Планирование продаж
Планирование продаж это одна из са-

мых сложных и важных задач стратегиче-
ского управления организацией. Эффек-
тивная работа организации невозможна 
без качественного плана продаж (рис.  2).

При разработке плана продаж 
необходимо [2]:

1. Определить главные бизнес-цели 
и бизнес-задачи компании.

2. Оценить факторы внешней эконо-
мической среды, потенциал рынка и по-
тенциал продаж, предпочтения и потреб-
ности покупателей на рынке.

3. Оценить внутренние возможности 
компании, ее способность исполнить 
план продаж.

4. Изучить внутренние и внешние 
риски, способные существенно влиять 
на продажи компании.

Планирование продаж это одна из са-
мых сложных и важных задач стратеги-
ческого управления организацией. Эф-
фективная работа организации невоз-
можна без качественного плана продаж.

При разработке плана про-
даж необходимо:

1. Определить главные бизнес-цели 
и бизнес-задачи компании.

2. Оценить факторы внешней эконо-
мической среды, потенциал рынка и по-
тенциал продаж, предпочтения и потреб-
ности покупателей на рынке [4].

3. Оценить внутренние возможности ком-
пании, её способность исполнить план продаж.

4. Изучить внутренние и внешние 
риски, способные существенно влиять 
на продажи компании [1].

Составленный план продаж в ходе 
его исполнения обязательно контроли-
руется и при необходимости корректи-
руется. Автоматизированные системы 
управления позволят проводить план-
фактный анализ продаж.

2 этап. Предпродажное взаимодей-
ствие с клиентом

Таким образом первым этапом по ра-
боте с оптовым клиентом является фор-
мирование и регистрация операций 
по взаимодействию с ним. 

Цель регистрации взаимодействий – 
налаживание устойчивых связей с пар-
тнерами.  Современная автоматизиро-
ванная управленческая система позволя-
ет регистрировать: телефонные звонки, 
электронные письма, SMS-сообщения, 
а также планировать встречи с партне-
рами. Регулярная регистрация взаимо-
действия с клиентом позволяет суще-
ственно повысить качество управления 
бизнес-процессом продаж. Менеджеры 
компании могут изучать историю взаи-
модействия с партнером. При переходе 
партнера от одного менеджера компании 
к другому сохраняется и передается вся 
истории работы с партнером.

В результате взаимодействия с клиен-
том может быть зарегистрирована сделка 
с клиентом. Использование данного ин-
струмента позволяет регламентировать 
процесс оптовых продаж. Процесс оп-
товых продаж можно разбить на этапы, 
и осуществлять продажи в заданной по-
следовательности.  При этом менеджер 
будет видеть на каком этапе работы с кли-
ентом он находится, какие документы ему 
необходимо оформить, и какие этапы еще 
предстоят. Использование сделок позво-
ляет проводить оценку эффективности 
работы отдела продаж в целом и каждого 
из менеджеров. Использование сделок 
позволяет отслеживать весь процесс вза-
имодействия с клиентом, с момента его 
первого обращения до момента заверше-
ния операций по работе с ним. 

При работе с клиентом в автоматизи-
рованной управленческий системе реги-
стрируются соглашения с клиентом. Ос-
новное назначение соглашений – реги-
страция условий продажи и автоматиче-
ский контроль над их соблюдением при 
оформлении документов продажи [3]. 

В соглашение с клиентами можно 
указать правила уточнения цен по цено-
вым группам и товарам, а также указать 
скидки и ограничения по скидкам. Авто-
матизированная система позволяет кон-
тролировать выполнение всех условий, 
указанных в соглашении с помощью спе-
циализированных отчетных документов.

Соглашения с клиентами предпола-
гает управление его статусами. Статус 
«не согласовано», для ввода соглашения 
в действие его нужно предварительно 
согласовать внутри нашей организации. 
При необходимости можно использо-
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вать бизнес-процесс по согласованию. 
После согласования соглашения всеми 
ответственными лицами оно примет 
статус действует. По действующему со-
глашению с клиентом можно оформлять 
документы продажи. Статус «закрыто» 
устанавливается, когда условия продаж 
теряют актуальность. Закрытое соглаше-
ние нельзя использовать при формирова-
нии документов продажи.

Управленческая автоматизированная 
система позволяет использовать инстру-
мент «Коммерческое предложение кли-
енту». В данных документах отражаются 
все наши предложения данному клиенту, 
а также предлагаемые условия продаж. 
Оно формируется если клиент хочет по-
лучить информацию по определенным 
позициям товара для предварительного 
ознакомления или для сравнения с кон-
курентами. Коммерческие предложения 
так же подлежат согласованию. Возмож-
но два вида согласований коммерческих 
предложений. Согласование с клиентом. 
Если клиента не устраивает наше пред-
ложение по номенклатуре или цене, в нем 
устанавливается статус «Отменено». 
Такая работа с соглашениями позволит 
в дальнейшем изучить историю торгов 
с клиентом: с каких условий начинали 
общаться с клиентом и к какому согла-
шению в конечном итоге пришли. Также 
можно ограничить срок действия ком-
мерческого предложения. Согласование 
внутри организации. В системе указы-
вается перечень ответственных лиц ор-
ганизации за согласование условий ком-
мерческого предложения. Коммерческое 
предложение вводится в действие только 
после согласования со всеми ответствен-
ными лицами внутри организации.

3 этап. Управление заказом клиента
Заказ покупателя – это заявка поку-

пателя (заказчика), в которой содержит-
ся перечень товаров, количество, цена 
и иные сведения, необходимые для до-
ставки товара (услуги). Этот документ 
используется для фиксирования предва-
рительной договоренности с покупате-
лем (заказчиком) о намерении приобре-
сти товары. Использование инструмента 
«Заказ клиента» в автоматизированных 
управленческих системах позволяет 
планировать продажи, выявлять потреб-
ности в товарах, выполнять резервиро-
вание товара на складе [6].

На основании заказа осуществляется 
обеспечение и резервирование товаров 
на складе. Если товаров нет на складе, 
но них есть заказы от клиентов, то мож-
но резервировать по мере поступления. 
Когда поступит товар на склад, он может 
быть продан по любому такому заказу 
(если товар резервировался под несколь-
ко заказов). Если товаров нет на складе 
и на них нет утверждённых заказов, 
то можно принять заказ к обеспечению. 
При этом формируется потребность в то-
варах, на ее основании можно автомати-
чески сформировать заказа поставщику.

Работа с заказом предполагает управ-
ление его статусом и состоянием. Ста-
тус заказа – На согласовании. Текущее 
состояние  – Ожидается согласование. 
В данном случае ответственные лица 
должны выполнить операции по согла-
сованию заказа. После согласования за-
каз принимает статус – К выполнению. 
Текущее состояние заказа будет опреде-
ляться условиями, указанными в согла-
шении с клиентом. После выполнения 
всех этапов бизнес-процесса оптовых 
продаж заказ закрывается менеджером.

4 этап. Оплата от клиента
На основании заказа формируется 

Счет на оплату. Счёт на оплату поку-
пателю – необязательный документ, со-
держащий платёжные реквизиты нашей 
организации, перечень товаров и их 
стоимость, по которым покупатель (за-
казчик) осуществляет перевод денеж-
ных средств на расчетный счет нашей 
организации или оплачивает товары на-
личными в основной кассе организации. 
Использование счета как отдельно доку-
мента дает определенные преимущества 
по работе в системе. Счет может быть 
выставлен как на общую сумму опто-
вых продаж, так и разбит на несколько 
отдельных документов в соответствии 
с установленными условиями оплаты.

Автоматизированные управленческие 
системы выделяют следующие этапы 
оплаты: Аванс, Предоплата, Кредит. Аванс 
оплачивается покупателем перед обеспече-
нием его заказа. Если выделен авансовый 
этап оплаты, то заказ не будет обеспечи-
ваться товарами на складе до поступления 
аванса  [5]. Предоплата регистрируется 
перед отгрузкой товаров со склада. Оплата 
в кредит предусматривается после отгрузки 
товара или оказания услуги.
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Если клиент оплачивает товары 
и услуги наличными, то используется 
электронный документ системы «При-
ходный кассовый ордер». Если клиент 
рассчитывается безналично, то форми-
руется запись по поступлению денеж-
ных средств в электронной банковской 
выписке. Возможна также регистрации 
оплаты по банковской карте. 

После регистрации оплаты от поку-
пателя заказ клиента переходит в состоя-
ние «Оплачено», в отчетных документах 
фиксируется снижение задолженности 
покупателя и возникают обязательства 
по отгрузке товара покупателю.

5 этап. Продажа клиенту
Для регистрации оптовых продаж 

используются электронные документы 
управленческой системы «Реализация 
товаров и услуг», «Акт выполненных ра-
бот», «Акт передачи прав». После реги-
страции документов по реализации това-
ров и услуг, Заказ в состояние «Отгруже-
но». В отчетных документах управлен-
ческой системы фиксируется снижение 
складских остатков, обязательства перед 
клиентом становятся «Исполненными». 

При необходимости в системе реги-
стрируются операции по возврату това-
ров от клиента.

6 этап. Послепродажное сервисное 
обслуживание

Послепродажное обслуживание  – 
совокупность услуг, оказываемых по-
требителям после приобретения ими 
продукта, услуги (консультации, обуче-
ние, монтаж, наладка, поставка запас-
ных деталей, различные виды ремонта 
и т. д.)  [7]. Для технически сложных 
товаров, услуг послепродажное обслу-
живание является необходимостью. 
Послепродажное обслуживание по-
зволяет поддерживать обратную связь 
с потребителями, получая от них до-
стоверную информацию о достоинствах 
и недостатках приобретенных продуктов, 

направлениях развития продукта. Важ-
нейшей задачей последпродажного 
взаимодействия с клиентами является 
Управление лояльностью клиентов: 
удержание клиента, перевод в категорию 
постоянных или VIP клиентов, увеличе-
ние объема продаж.

Выводы
При использовании полной функци-

ональности современных автоматизиро-
ванных систем управления используют-
ся все ранее указанные документы: заказ 
поставщику, заявка на расходование де-
нежных средств, документы поступле-
ния и документы оплаты. Так же при 
полной функциональности возможно 
использование платежного календаря, 
который позволяет по датам распреде-
лять все расходования и поступления де-
нежных средств в организации.  Полная 
функциональность позволяет органи-
зовать комплексную и многоуровневую 
систему управления оптовыми прода-
жами организации. Переход на полную 
функциональность управления продажа-
ми является завершающим этапом вне-
дрения современных автоматизирован-
ных систем управления в организации. 
С нашей точки зрения установка полной 
функциональности управления прода-
жами на начальном этапе освоения си-
стемы нецелесообразна. 

Современные автоматизированные 
систему управления трансформирует 
и совершенствует бизнес-процесс опто-
вой и розничной продажи. Все это по-
зволит снизить внешние и внутренние 
риски организации, повысить опера-
тивный и бухгалтерский учет, избежать 
существенных ошибок при формиро-
вании документов, планировать и кон-
тролировать взаиморасчёты с постав-
щиками, остатки товаров на складах 
и своевременно принимать эффектив-
ные управленческие. 
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