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Аннотация. В статье рассматриваются актуальные проблемы, являющиеся целевыми ин-
дикаторами при проведении анализа эффективности маркетинговой деятельности хлебо-
приемного предприятия. Систематизированы показатели оценки его результативности по 
удовлетворению платежеспособного спроса с собственной прибылью и возможностью 
противостоять конкурентам. Выделены следующие общие показатели, которыми может 
пользоваться хозяйственная единица при  привлечении покупателей и укреплении позиций 
на товарном рынке – это рыночная и конкурентная эффективность, взаимодействие с по-
требителями, выполнение полного набора функций маркетингового подразделения, свя-
занных с обеспечением поставок конкурентоспособной продукции на рынок, дополненных 
по инструментам системы маркетинга. Доказана необходимость использования комплекс-
ного подхода, сочетающего количественные и качественные методы. Представлены ре-
зультаты применения интенсивных технологий при приеме и хранении зерновых культур. 
Составлена матрица распределения ответственности структурных подразделений пред-
приятия по образованию товарных запасов зерна за выполнение маркетинговых мероприя-
тий. Показаны итоговые критерии интенсификации работы хлебоприемного пункта и зерно-
вого склада: прибыльность, рентабельность, конкурентная эффективность. Выявлены 
проблемы, возникающие в маркетинговой стратегии предприятия по приему, сушке, хране-
нию и отгрузке зерновых культур: организационные и функциональные. Выработаны прак-
тические рекомендации по устранению выявленных причин асимметрии технологического 
процесса и недостатков в функционировании оборудования. 
 
Аңдатпа: Мақалада астық қабылдау кәсіпорнының маркетингтік қызметінің тиімділігіне тал-
дау жүргізу кезінде мақсатты индикаторлар болып табылатын өзекті мәселелер қарасты-
рылған. Өзінің пайдасы мен бәсекелестерге қарсы тұру мүмкіндігімен төлем қабілетті сұра-
нысты қанағаттандыру үшін оның тиімділігін бағалау көрсеткіштері жүйеленген. Сатып 
алушыларды тарту және тауар нарығындағы позицияларды нығайту кезінде экономикалық 
бөлім қолдана алатын келесі жалпы көрсеткіштер анықталды – бұл нарықтық және бәсекеге 
қабілетті тиімділік, тұтынушылармен өзара әрекеттесу, нарыққа бәсекеге қабілетті өнімді 
жеткізуді қамтамасыз етумен байланысты маркетинг бөлімшесінің функцияларының толық 
жиынтығын орындау.маркетинг жүйесінің құралдары. Сандық және сапалық әдістерді 
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біріктіретін кешенді тәсілді қолдану қажеттілігі дәлелденді. Дәнді дақылдарды қабылдау 
және сақтау кезінде қарқынды технологияларды қолдану нәтижелері ұсынылған. Марке-
тингтік іс-шараларды орындау үшін астық қорларын қалыптастыру бойынша кәсіпорынның 
құрылымдық бөлімшелерінің жауапкершілігін бөлу матрицасы жасалды. Астық қабылдау 
пункті мен астық қоймасының жұмысын қарқындатудың қорытынды критерийлері 
көрсетілген: табыстылық, рентабельділік, бәсекелестік тиімділік. Кәсіпорынның астық 
дақылдарын қабылдау, кептіру, сақтау және жөнелту жөніндегі маркетингтік стратегиясында 
туындайтын проблемалары: ұйымдастырушылық және функционалдық анықталған. Техно-
логиялық процестің асимметриясының анықталған себептерін және жабдықтың 
жұмысындағы кемшіліктерді жою бойынша практикалық ұсыныстар жасалған. 
 
Abstract. The article discusses topical problems that are target indicators when analyzing the 
effectiveness of marketing activities of grain-receiving enterprise. Indicators for assessing its 
effectiveness in meeting effective demand with its own profit and the ability to resist competitors 
are systematized. The following general indicators are highlighted that  economic unit can use 
when attracting buyers and strengthening its positions in product market - these are market and 
competitive efficiency, interaction with consumers, performing a full set of functions of the 
marketing division related to ensuring the supply of competitive products to  market, 
supplemented by the system tools marketing. The necessity of using an integrated approach 
combining quantitative and qualitative methods has been proved. The results of the application of 
intensive technologies for the reception and storage of grain crops are presented. The matrix of 
distribution of responsibility of structural divisions of enterprise for the formation of commodity 
stocks of grain for the implementation of marketing activities has been compiled. The final criteria 
for the intensification of the work of grain receiving point and grain warehouse are shown: profit, 
profitability, competitive efficiency. The problems arising in  marketing strategy of the enterprise 
for receiving, drying, storing and shipping grain crops are identified: organizational and 
functional. Practical recommendations have been developed to eliminate the identified reasons 
for the asymmetry of the technological process and deficiencies in the operation of equipment. 
 
Ключевые слова: агропромышленный комплекс, хлебоприемное предприятие, маркетин-
говая деятельность, оценка эффективности, качественные, количественные методы, при-
быль, рентабельность, конкурентоспособность. 
 
Түйінді сөздер: агроөнеркәсіптік кешен, астық қабылдау кәсіпорны, маркетингтік қызмет, 
тиімділікті бағалау, сапалық, сандық әдістер, пайда, рентабельділік, бәсекеге қабілеттілік. 
 
Key words: agro-industrial complex, grain-receiving enterprise, marketing activity, efficiency 
assessment, qualitative, quantitative methods, profit, profitability, competitiveness. 
 
 

Введение. Обеспечение гибкого взаи-
модействия производственной, финансо-
вой и других видов деятельности хлебо-
приемного предприятия и их  адаптации к 
изменяющейся конъюнктуре аграрного 
рынка и требованиям потребителей все 
чаще обеспечивается за счет маркетинго-
вой деятельности. Маркетинговая дея-
тельность хлебоприемного предприятия 
направлена на получение определенного 
результата (эффекта) и достижение цели. 
От того насколько эффективно организо-
вана маркетинговая деятельность на дан-
ных предприятиях во многом зависит успех 
работы их коллективов и результативность 
агробизнеса. 

Одной из важных особенностей марке-
тинговой деятельности является то, что 
она должна и может осуществляться во 
всех предприятиях АПК, независимо от их 
финансового состояния [1]. Однако для 

принятия рациональных управленческих 
решений руководство должно понимать и 
адекватно оценивать маркетинговую дея-
тельность своего предприятия, поскольку в 
основе такого понимания лежит ее посто-
янное совершенствование и рост эффек-
тивности. 

От своевременной и качественной 
оценки результатов маркетинговых меро-
приятий, проводимых предприятием, зави-
сит его положение на рынке, а также буду-
щее развитие [2]. Осуществление рацио-
нальной оценки маркетинговой деятельно-
сти предприятий АПК усложняется значи-
тельной вариативностью подходов к такой 
оценке. Существует множество точек зре-
ния и мнений специалистов относительно 
того, как осуществлять оценку маркетинго-
вой деятельности предприятия, для того 
чтобы впоследствии, основываясь на ее 
результатах, эффективно управлять мар-
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кетингом на предприятии. Однако до сих 
пор нет единого мнения по этому вопросу. 
В связи с этим исследование вопросов 
оценки эффективности маркетинговой дея-
тельности хлебоприемного предприятия 
является актуальным и важным.  

Материалы и методы исследования. 
Концепция исследования базируется на 
проведении комплексной оценки эффек-
тивности маркетинговой деятельности хле-
боприемного предприятия и предполагает 
выработку практических рекомендаций по 
решению организационных и функциональ-
ных проблем при реализации маркетинга 
на нем.  

Теоретической основой проведенного 
исследования явились труды и результаты 
фундаментальных и прикладных исследова-
ний отечественных и зарубежных ученых, 
ведущих специалистов в области маркетин-
га, организации и оценки маркетинговой дея-
тельности предприятий АПК, Аналитическая 
часть исследования выполнена на основе 
маркетинговой и финансовой информации 
хлебоприемного предприятия, а также мате-
риалах собственных наблюдений. 

Исследование базировалось на основ-
ных положениях научной методологии изу-
чения социально-экономических явлений, а 
также ряде научных теорий проведения 
оценки эффективности маркетинговой дея-
тельности предприятия. 

В качестве исследовательского ин-
струментария при выполнении работы вы-
ступали общенаучные (логический и си-
стемный подходы, анализ и синтез, дета-
лизация и обобщение, сравнение, форма-
лизация) и частнонаучные методы (количе-
ственные и качественные методы оценки 
эффективности маркетинговой деятельно-
сти предприятия). 

Результаты и их обсуждение. Ры-
ночная среда предъявляет каждому участ-
нику высокие требования, но не только 
этим она экзаменует хозяйствующих субъ-
ектов с их продукцией или услугами, а тем, 
что заставляет все время повышать каче-
ственные и количественные характеристи-
ки конечных результатов своей деятельно-
сти [3]. В рыночной среде предприятие не 
может длительное время занимать устой-
чивые позиции без тщательного контроля и 
анализа ситуации в его внутренней и 
внешней среде, которые осуществляются в 
процессе маркетинговой деятельности [4].  

Осуществление маркетинговой дея-
тельности на предприятии должно подле-
жать постоянной оценке ее эффективности. 

При оценке эффективности маркетин-

говой деятельности предприятия рассчи-
тывают общие (рыночная и конкурентная 
эффективность; эффективность взаимо-
действия с потребителями; эффективность 
деятельности маркетингового подразделе-
ния (службы) на предприятии) и частные 
показатели. Среди частных показателей 
эффективности маркетинговой деятельно-
сти предприятия исследователи выделяют: 
показатели, позволяющие оценить эффек-
тивность маркетинговой деятельности 
предприятия в разрезе функций маркетин-
га. В этом же ряду показатели, позволяю-
щие оценить эффективность маркетинго-
вой деятельности предприятия в разрезе 
составляющих (инструментов) комплекса 
маркетинга – «4Р» [5]. Целью применения 
комплексного экономического анализа в 
управлении маркетинговой деятельностью 
предприятия является удовлетворение по-
требностей менеджеров и руководителей в 
необходимой для принятия управленческих 
решений информации [6]. Однако выразить 
в количественном выражении эффект от 
маркетинговых мероприятий предприятия 
не всегда представляется возможным, по-
этому среди основополагающих методов 
оценки эффективности маркетинговой дея-
тельности выделяют как количественные, 
так и качественные [7]. Сравнивая указан-
ные методы, можно сделать вывод о необ-
ходимости использования комплексного 
подхода к определению эффективности 
маркетинговой деятельности предприятия. 

Организация и управление маркетин-
говой деятельностью является на сего-
дняшний день одним из самых важных ас-
пектов деятельности любого предприятия, 
не являются исключением и хлебоприем-
ные предприятия. 

Анализ управления маркетинговой де-
ятельностью исследуемого хлебоприемно-
го предприятия показал, что здесь отдел 
маркетинга отсутствует, а выполнение 
маркетинговых мероприятий и принятие 
соответствующих решений рассредоточено 
в его разных структурных подразделениях 
(таблица 1). 

Так как отдельное структурное подраз-
деление, реализующее функции маркетин-
га на данном хлебоприемном предприятии, 
отсутствует, и они выполняются разроз-
ненно другими его отделами, то опреде-
лить эффективность организации марке-
тингового подразделения на предприятии 
не представляется возможным. Следова-
тельно, условно, общими показателями 
эффективности маркетинговой деятельно-
сти исследуемого хлебоприемного пред-
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приятия будут являться показатели его 
прибыльности и рентабельности. В целом 
за 2017-2019гг. на анализируемом пред-
приятии наблюдался рост показателей 
прибыльности и рентабельности его дея-

тельности, что было обусловлено как раз-
витием нового направления – хранение, 
слив и отпуск нефтепродуктов, так и уве-
личением емкостей для хранения зерновой 
и масличной продукции (с 27 до 49,5 тыс.т). 

 

Таблица 1 – Матрица распределения ответственности структурных подразделений хлебопри-
емного предприятия за выполнение маркетинговых мероприятий  
 

Инструменты маркетинга Планово-экономический 
отдел 

Отдел  
сбыта 

Бухгалтерия 

Товарная (ассортиментная) политика  + +  

Ценовая (договорная) политика + + + 

Сбытовая (распределительная) 
политика 

 + + 

Коммуникационная политика (политика 
продвижения) 

Не осуществляется ни одним подразделением ана-
лизируемого предприятия 

 

Другим общим показателем эффек-
тивности маркетинговой деятельности на 
данном предприятии можно считать пока-
затель конкурентной эффективности. 
Оценка конкурентных преимуществ анали-
зируемого предприятия и его основных 
конкурентов проведена по ключевым фак-
торам успеха, ее результаты свидетель-
ствуют о том, что исследуемое хлебопри-
емное предприятие занимает срединное 
положение среди них. Конкурентные отно-
шения в сфере АПК в настоящее время не 
сводятся к реализации целей максимиза-
ции прибыли, основная установка для ру-
ководителей предприятий – это устойчивое 
развитие [8]. Стратегическое управление 
агропромышленным комплексом позволяет 
обеспечить надежную адаптацию предпри-
ятий к быстроменяющейся окружающей 
среде, повысить конкурентоспособность 
аграрной продукции и устойчивость пози-
ций предприятий на отечественном и ми-
ровом рынке продовольствия [9]. 

При прочих равных условиях важней-
шее значение приобретает маркетинговая 
составная часть конкурентоспособности 
предприятия [10]. Конечным продуктом 
управления маркетинговой деятельностью 
современного предприятия являются мар-
кетинговые решения в рамках таких ин-
струментов как товарная, ценовая, сбыто-
вая и коммуникационная политика. Поэто-
му, кроме общих показателей эффективно-
сти организации маркетинга на анализиру-
емом хлебоприемном предприятии были 
рассчитаны частные показатели эффек-
тивности маркетинга в разрезе его инстру-
ментов.  

Анализ товарной политики хлебопри-
емного предприятия показал, что в его ас-
сортименте можно выделить две укрупнен-

ные группы услуг: складирование зерна и 
хранение зерна. На складирование и хра-
нение принимаются зерновые и масличные 
культуры, зерно поступает разного каче-
ства по влажности, сорности и другим по-
казателям. В подтверждение принятия зер-
на на хранение выпускается зерновая рас-
писка. Несмотря на рост числа зерновых 
расписок на 31.12.2019г. по сравнению с 
31.12.2018г., зачтенный физический вес по 
ним на анализируемом предприятии 
уменьшился на 8,6 тыс. тонн. 

Анализ эффективности формирования 
ассортиментной политики показал, что ас-
сортимент оказываемых услуг по склади-
рованию и хранению зерна как основного 
вида деятельности хлебоприемного пред-
приятия сформирован достаточно эффек-
тивно, а что касается в целом ассортимен-
та видов его деятельности, то данное 
предприятие осуществляет не все разре-
шенные ему учредительными документами 
виды деятельности.  

На хлебоприемном предприятии тари-
фы (расценки) на услуги установлены в 
разрезе культур, в силу особенностей их 
возделывания, складирования и хранения. 
Оценка эффективности ценовой политики 
была проведена на основе мониторинга 
тарифов (расценок) на услуги данного хле-
боприемного предприятия и его ближайше-
го конкурента. Анализ результатов монито-
ринга приводит к выводу о том, что цены 
по складированию и хранению зерновой 
продукции на анализируемом предприятии 
недостаточно конкурентоспособны. 

Учитывая специфику деятельности 
хлебоприемного предприятия, эффектив-
ность его сбытовой политики можно оце-
нить по показателю загруженности емко-
стей для хранения продукции. За 2017-
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2019гг. на данном предприятии произошло 
снижение процента загруженности емко-
стей для хранения на 35,66 процентных 
пункта, что объясняется как и неблагопри-
ятными погодными условиями, которые 
привели к снижению урожайности сельско-
хозяйственных культур, так и следствием 
падения валовых сборов у аграрных това-
ропроизводителей, недостаточной марке-
тинговой работой на анализируемом пред-
приятии. 

Анализ маркетинговых коммуникаций 
показал, что этим вопросом здесь не зани-
маются. В частности, анализ рекламных и 
PR-материалов в сети Интернет свиде-
тельствует о том, что о данном предприя-

тии в глобальной сети практически нет ма-
териалов (материалы краткого информа-
ционного характера (приведен адрес и те-
лефон предприятия, указано контактное 
лицо) содержатся на двух сайтах). Следо-
вательно, эффективность маркетинговых 
коммуникаций на исследуемом хлебопри-
емном предприятии не может быть опре-
делена в силу их отсутствия. 

Таким образом, результаты оценки со-
ответствия организации маркетинга крите-
риям эффективной маркетинговой дея-
тельности свидетельствуют о том, что фак-
тически потенциал организации эффектив-
ного маркетинга на данном предприятии 
используется на 38% (таблица 2). 

 

Таблица 2 – Оценка соответствия организации маркетинга хлебоприемного предприятия 
принципам эффективной маркетинговой деятельности 
 

Критерий Вес  
критерия 

Оценка соответствия на предприятии 

качественная количественная 

Наличие в организационной 
структуре предприятия отдель-
ного структурного подразделе-
ния или должности маркетолога 

0,3 На анализируемом предприя-
тии отсутствует отдел марке-
тинга 

0 

Компетентность специалистов 
по выполнению маркетинговых 
функций (допускается: в других 
подразделениях) 

0,2 Специалисты по выполнению 
маркетинговых функций недо-
статочно компетентны 

0,15 

Наличие на предприятии плана 
и бюджета маркетинга  

0,1 Отсутствует отдельный план и 
отдельно выделенный бюджет 
маркетинга 

0 

Эффективное осуществление 
товарной (ассортиментной) по-
литики на предприятии 

0,1 С учетом специфики ассорти-
ментная политика осуществля-
ется достаточно эффективно 

0,1 

Эффективное осуществление 
ценовой (договорной) политики 
на предприятии 

0,1 Цены на услуги по складиро-
ванию и хранению аграрной 
продукции недостаточно кон-
курентоспособны 

0,05 

Эффективное осуществление 
сбытовой (распределительной) 
политики на предприятии 

0,1 Процент загруженности емко-
стей для хранения аграрной 
продукции ежегодно снижает-
ся. Развивается новое 
направление деятельности 

0,08 

Эффективное осуществление 
политики продвижения на пред-
приятии 

0,1 Не осуществляется ни одним 
подразделением предприятия 

0 

Итого 1,0  0,38 

 
В маркетинговой деятельности иссле-

дуемого хлебоприемного предприятия вы-
явлены две группы проблем: организаци-
онные и функциональные, и сформировано 
дерево проблем (рисунок). 

Для решения проблемы отсутствия на 
хлебоприемном предприятии отдела мар-
кетинга и в силу недостаточной компетен-

ции имеющихся специалистов других 
структурных подразделений, выполняющих 
отдельные маркетинговые функции, пред-
лагается включить в штатное расписание 
должность маркетолога с соответствую-
щими функциональными правами и обя-
занностями. 
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Рисунок – Дерево проблем в организации эффективной маркетинговой деятельности  
хлебоприемного предприятия 

 
Для решения проблемы отсутствия на 

предприятии отдельного маркетингового 
плана и отдельно выделенного бюджета 
маркетинга предлагается разработать мар-
кетинговый план (рекомендуемая структу-
ра: титульный лист, резюме, анализ рынка 
предоставляемых или планируемых к 
предоставлению услуг, маркетинговые 
стратегии, маркетинговая политика, плани-
руемые маркетинговые мероприятия и 
бюджет маркетинга). Требуется сформиро-
вать бюд-жет маркетинга (на начальных 
этапах по принципу «сверху-вниз» (когда 
сумма затрат на маркетинг устанавливает-
ся топ-менеджментом предприятия и дово-
дится до маркетолога, который в пределах 
выделенной суммы определяет при согла-
совании с другими отделами предприятия 
необходимые (первоочередные) маркетин-
говые мероприятия и составляет смету)  
следующий шаг – поэтапный переход на 
принцип «снизу-вверх» (когда сумма затрат 
на необходимые маркетинговые мероприя-
тия определяется маркетологом совместно 
со структурными подразделениями пред-
приятия и составленная смета затрат от-
дается на утверждение высшему руковод-
ству предприятия). 

Решение организационных проблем в 
маркетинговой деятельности анализируе-
мого хлебоприемного предприятия позво-
лит создать систему, которая будет 
направлена на обеспечение его долговре-
менной стабильности на основе выявлен-
ных потребностей целевых сегментов и их 

удовлетворения более конкурентоспособ-
ными методами. 

В маркетинговой деятельности иссле-
дуемого хлебоприемного предприятия вы-
деляются и функциональные проблемы: 
недостаточная конкурентоспособность цен 
на услуги по складированию и хранению 
аграрной продукции; ежегодное снижение 
процента загруженности емкостей для хра-
нения аграрной продукции; ни одним струк-
турным подразделением анализируемого 
предприятия не осуществляется политика 
продвижения его услуг.  

Для решения проблем недостаточной 
конкурентоспособности цен на услуги по 
складированию и хранению аграрной про-
дукции и ежегодного снижения процента 
загруженности емкостей для хранения аг-
рарной продукции на предприятии предла-
гается провести мониторинг цен на предо-
ставляемые услуги у ближайших конкурен-
тов; разработать систему скидок на предо-
ставляемые услуги предприятия.  

На основе результатов мониторинга 
цен на предоставляемые услуги у ближай-
ших конкурентов с целью удержания по-
стоянных и привлечения новых покупате-
лей рекомендуется определить виды ски-
док для них (для постоянных клиентов, с 
учетом особенностей расчетов за предо-
ставляемые услуги, сезонные, временные, 
количественные (за объем сданного на 
складирование и хранение зерна). Важно 
также установить временной интервал для 
действия скидок и определить количе-
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ственный диапазон для каждого их вида. 
Есть смысл развивать такое направление 
деятельности как «хранение, слив и отпуск 
нефтепродуктов»; оказывать услуги по 
предоставлению непроизводственных пло-
щадей с целью монтажа телекоммуникаци-
онных средств, на что имеется разрешение 
у предприятия и отражено в его правоуста-
навливающих документах. Значительную 
перспективу имеет разработка критерия 
премирования сотрудников, повышающих 
эффективность сбыта (это могут быть пре-
мии за привлечение новых клиентов, за со-
вершение сделок определенного объема 
(объем сданного зерна, объем топлива и 
т.п. или на определенную сумму). 

Для решения проблемы отсутствия на 
хлебоприемном предприятии политики 
продвижения услуг рекомендуется разви-
вать Интернет-продвижение как самого 
предприятия, так и его услуг. 

Предложенные направления позволят 
не только усовершенствовать маркетинго-
вую деятельность на данном предприятии, 
но и повысить ее эффективность. 

Заключение 
1. Оценка эффективности маркетинго-

вой деятельности хлебоприемного пред-
приятия является составной частью анали-
за его хозяйственной деятельности, а зна-
чит, и основой принятия управленческих 
решений.  

2. При проведении оценки эффективно-
сти маркетинговой деятельности хлебопри-
емного предприятия рекомендуется исполь-
зовать комплексный подход, сочетающий 
количественные и качественные методы. 

3. Важнейшей задачей оценки эффек-
тивности маркетинговой деятельности хле-
боприемного предприятия должно стать 
определение возникших проблем в про-
цессе ее осуществления и разработка ре-
комендаций по их решению, а также поиск 
новых возможностей развития маркетинга 
на предприятии. 
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