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В статье рассмотрены ключевые вопросы исследования отдельных изменений системы про-

движения продукции предприятий. Проведен анализ востребованности отдельных инструментов 
продвижения, а также выделены экспертные оценки роли того или иного инструмента в условиях 
новой коронавирусной инфекции.  

 

Анализ влияния пандемии новой коронавирусной инфекции на развитие всей си-
стемы национального хозяйствования позволяет выделить, что существенные преобра-
зования наблюдались для системы сбыта продукции, в том числе и промышленных пред-
приятий. Данные преобразования обосновываются потребностью в сохранении уровня 
сбыта даже при условии невозможности использования инструментов розничной тор-
говли, изменения системы дистанционного обслуживания клиентов и т.д. Это приводит к 
особой актуальности исследования вопросов в сфере преобразования процесса сбыта 
промышленных предприятий. 

Нельзя не выделить, что более 25% промышленных предприятий в РФ сократили 
объем выручки. Однако более 13% обеспечили условия для прироста уровня продаж, в 
том числе и за счет использования наиболее инновационных инструментов управления и 
развития собственной системы коммуникации с клиентами. Промышленные предприятия 
не относятся к наиболее пострадавшим из-за пандемии субъектам экономики (к примеру, 
объем реализации услуг ритэйла сократился на 42%, производство и дистрибуция товаров 
народного потребления снизились на 35%).  

При этом нельзя не выделить, что сегодня в рамках повышения эффективности ра-
боты промышленных предприятий РФ, достаточно большое внимание уделяется разви-
тию наиболее современных каналов сбыта, как одного из ключевых бизнес-процессов ком-
паний. В соответствии с аналитическими исследованиями, представленными «РБК» бо-
лее 51% предпринимателей столкнулись с трудностями изменения системы сбыта с ис-
пользованием дистанционных технологий, в то время как 25% из всех опрошенных выде-
лили необходимость перестроения оффлайн продаж. Данный вывод подтверждается ито-
гами экспертного опроса РБК, проиллюстрированных рис. 1.  

 

                                                                                                               

* Научный руководитель – Гранкина Светлана Валерьевна, кандидат экономических наук, 
доцент. 
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Рис. 1. Мнение респондентов относительно процессов, которые должны быть  

преобразованы из-за пандемии новой коронавирусной инфекции,  
в % к общему числу опрошенных2 

 

Нельзя не выделить, что 47% руководителей крупных и средних предприятий обра-
батывающей промышленности отметили снизившийся спрос на производимые им товары. 
Аналогичная ситуация наблюдалась лишь в разгар кризиса 2008–2009 годов, когда серь-
езные проблемы испытали производители потребительской продукции для населения. В 
связи с чем многие промышленные предприятия начали активно развивать собственные 
системы сбыта продукции1.  

Так, одним из наиболее перспективных направление стало преобразование инстру-
ментов привлечения клиентов. Для проведения исследования наиболее востребованных 
инструментов в сфере стимулирования продаж на рис. 2 систематизированы данные от-
носительно востребованности тех или иных инструментов привлечения новых заказов.  

 

 
Рис. 2. Наиболее востребованные инструменты привлечения клиентов  

промышленными предприятиями в период пандемии новой коронавирусной инфекции,  
в % к общему числу опрошенных3 
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Представленные на рисунке данные свидетельствуют, что наиболее востребован-
ными инструментами повышения уровня новых заказов со стороны клиентов промышлен-
ных предприятий являлись инструменты SMM и контекстной рекламы (58,2% и 43,3% от-
ветивших соответственно). Это обосновывается тем, что такие инструменты позволяют 
при относительно невысоком уровне расходов привлечь большое число новых клиентов. 
Также данные инструменты сегодня являются достаточно перспективными для всех хо-
зяйствующих субъектов.  

Можно прогнозировать, что в перспективе, будет наблюдаться рост объема расхо-
дов именно для этих инструментов. В том числе и за счет роста аудиторий различных 
социальных сетей (к примеру, новая сеть TikTok).  

Следует выделить и то, что достаточно большое число предприятий реализовывало 
достаточно большое число мероприятий в области стабилизации уровня продаж. Это при-
водит к необходимости анализа ключевых инструментов стимулирования сбыта продук-
ции. Для проведения анализа на рис. 3 графически представлены наиболее востребован-
ные мероприятия в сфере стимулирования сбыта.  
 

  
Рис. 3. Структура ответов респондентов о новых инструментах стимулирования сбыта,  

в % к общему числу опрошенных3 

 
Анализ представленных на рисунке данных позволяет выделить, что наиболее вос-

требованным инструментом стимулирования сбыта стали различные акции и распродажи, 
а также мероприятия в сфере сокращения уровня цен на те или иные категории продукции. 
При этом следует выделить, что реализация данных методов приводит к снижению уровня 
прибыльности компаний.4  

Таким образом, в результате анализа продвижения продукции был отмечен актив-
ный рост спроса на отдельные инструменты продвижения ос стороны представителей 
производственного сектора экономики, использование которых позволяет оказывать воз-
действие на управление уровнем спроса, а также на стимулирование клиентов промыш-
ленных предприятий. При этом существенное внимание уделяется использованию наибо-
лее современных инструментов стимулирования сбыта.  
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