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Функциональные стратегии логистики и маркетинга являются частями бизнес-стратегии предпри-
ятия. Маркетинговая стратегия разрабатывается независимо от логистической, что приводит к реализа-
ции неоптимальных бизнес-стратегий. Статья посвящена проблеме противоположной направленности 
деятельности логистики и маркетинга. Вводятся понятия «реактивная бизнес-стратегия» и «эффектив-
ная бизнес-стратегия». Степень зависимости логистической стратегии от маркетинговой определяет со-
отношение реактивности/эффективности бизнес-стратегии компании. Цель исследования — создание 
системы методических принципов разработки сбалансированной бизнес-стратегии, согласующей логи-
стическую и маркетинговую стратегии предприятия. На первом этапе исследования выделяются базовые 
требования к обслуживанию клиентов торговых компаний, такие как доступность, функциональность, 
надежность. Качественные требования потребителей преобразовываются в количественные показатели, 
отражающие степень удовлетворения базовых требований клиентов, значения которых оцениваются в 
крайних состояниях компании — при реализации предельно реактивной и эффективной бизнес-
стратегии. На втором этапе осуществляется трансформация количественных показателей требований 
клиентов в количественные показатели логистической системы и оценка их значений при реализации 
реактивной и эффективной бизнес-стратегии. На третьем этапе осуществляется балансировка оценок 
значений показателей логистической системы. В результате исследования установлены связи между ка-
чественными базовыми требованиями потребителей, их количественными показателями и количествен-
ными показателями логистической системы торгового предприятия. Определены границы изменений 
значений количественных показателей требований потребителей и логистической системы. Предложены 
методические принципы разработки бизнес-стратегии, согласующей функциональные стратегии марке-
тинга и логистики, на основе балансировки оценок значений показателей логистической системы. От-
крытыми остались вопросы оценки надежности каждой из рассматриваемых бизнес-стратегий и опти-
мальности сбалансированной бизнес-стратегии. Оценка надежности зависит от категории клиентов, с 
которыми работает конкретная компания. Для проверки сбалансированной бизнес-стратегии на опти-
мальность необходима разработка соответствующей методики. 

ЛОГИСТИЧЕСКАЯ СИСТЕМА; КОЛИЧЕСТВЕННЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ; МАРКЕТИНГ; ЛОГИСТИКА; РЕАК-
ТИВНАЯ БИЗНЕС-СТРАТЕГИЯ; ЭФФЕКТИВНАЯ БИЗНЕС-СТРАТЕГИЯ. 

Functional strategies of logistics and marketing are parts of the enterprise's business strategy. The marketing 
strategy is developed separately from the logistic strategy, which leads to non-optimal business strategies. The 
present article is devoted to the problem of opposite runs between logistics and marketing. The article introduces 
concepts of responsive and effective business strategies. The extent of dependence of the logistic strategy on the 
marketing one determines a responsivity/efficiency ratio for the company's business strategy. The aim of the 
research is to create the system of methodological principles for developing the balanced business strategy, in 
coordination with functional strategies of the enterprise's marketing and logistics. In order to achieve the aim, at 
the first stage, it is essential to develop basic requirements for the customer service of trading companies, i. e. 
availability, functionality, reliability. Qualitative requirements of consumers are converted into quantitative 
indices, reflecting the satisfaction of clients' basic needs, values of which are estimated in extreme conditions of 
the company — at implementing extremely responsive and effective business strategies. The next stage is 
transformation of quantitative indices of clients' requirements to quantitative indices of the logistic system and 
estimation of their values at implementing responsive and effective business strategies. At the third stage, 
estimates of the logistic system indicators are balanced. The research established connection between qualitative 
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basic requirements of consumers, their quantitative indices and quantitative indices of the logistic system at a 
trade enterprise. Limits of changes for quantitative indices of consumer requirements and the logistic system are 
determined. The authors offer the methodological principles of developing the business strategy in coordination 
with functional strategies of marketing and logistics, on the basis of balancing the estimates of the logistic system 
indicators. Problems of estimating reliability for each of the considered business strategies and the optimality of 
the balanced business strategy remain unresolved. Reliability estimation depends on a category of customers at a 
particular company. Optimality estimation of the balanced business strategy is necessary to develop the 
appropriate technique. 

LOGISTIC SYSTEM; QUANTITATIVE INDICES; MARKETING; LOGISTICS; RESPONSIVE BUSINESS 

STRATEGY; EFFECTIVE BUSINESS STRATEGY. 

 
Введение. Цели и направленность деятель-

ности предприятия задаются бизнес-стра-

тегией, ей подчинены функциональные стра-

тегии, показывающие как эти цели достига-

ются. При этом функциональные стратегии 

в значительной степени зависят друг от дру-

га [17]. Примером такой зависимости явля-

ются маркетинговая и логистическая страте-

гии. Деятельность маркетинга направлена на 

выявление и удовлетворение потребностей по-

требителей, логистика занимается управлени-

ем и оптимизацией потоковых процессов 

компании. Принято считать эти два направле-

ния деятельности отделенными друг от друга, 

несмотря на это, логистика подчинена марке-

тингу [7]. Маркетинговая стратегия компании 

зачастую разрабатывается независимо от логи-

стической, что приводит к принятию и реали-

зации неоптимальных, с точки зрения макси-

мизации прибыли, бизнес-стратегий. «Мар-

кетинг диктует, какой следует быть логи-

стике. Важнейший стратегический вопрос 

заключается в том, чтобы найти такие ком-

бинацию услуг и уровень сервиса, которые 

содействовали бы заключению прибыльных 

сделок» [1, с. 80]. Поиск оптимального соот-

ношения, «баланса сил», между маркетингом 

и логистикой является центральной пробле-

мой руководителей многих предприятий [3]. 

В данной статье предлагаются методические 

принципы разработки бизнес-стратегии, со-

гласующей функциональные стратегии марке-

тинга и логистики, на основе балансировки 

оценок значений количественных показателей 

логистической системы (ЛС).  

Методика исследования. Для нахождения 
баланса между маркетинговой и логистиче-

ской стратегией компании необходимо опре-

делить возможные крайние формы бизнес-

стратегии. Деятельность служб маркетинга и 

логистики торговых компаний связана общи-

ми целями, но различается решаемыми зада-

чами [5]. Основными задачами службы логи-

стики в торговой компании являются управ-

ление потоковыми процессами и оптимиза-

ция материального и сопутствующих потоков 

по всей ЛС предприятия, т. е. обеспечение 

проведения материального потока (МП) по 

логистической системе и оптимизация общих 

затрат. Логистическая система — сложная 

экономическая система, состоящая из под-

систем, взаимосвязанных в едином процессе 

управления материальными и сопутствующи-

ми потоками, определяемом внутренними и 

внешними целями предприятия [12, 15]. 

Для определения круга задач маркетинго-

вой деятельности необходимо проанализиро-

вать определения понятия «маркетинг». При-

ведем некоторые из них. 

1. Маркетинг — это вид человеческой 

деятельности, направленный на удовлетворе-

ние потребностей посредством обмена [8]. 

2. Маркетинг — это деятельность, набор 

институтов и процессов, создающих, пере-

дающих и доставляющих предложения, 

имеющие ценность для клиентов, покупате-

лей, партнеров и сообщества, а также обмен 

ими [16]. 

3. Маркетинг — управленческий процесс, 

ответственный за прогнозирование и удовле-

творение потребностей клиентов с прибылью 

для хозяйствующего субъекта [19]. 

Можно сделать вывод, что основными 

задачами службы маркетинга в торговой 

компании являются: определение потребно-

стей клиентов; определение ассортимента, 

на основе требований клиентов; определе-

ние рынков сбыта и их емкости; ценообра-

зование. 

Чтобы охарактеризовать функциональные 

стратегии маркетинга и логистики, следует 

обратиться к терминам, используемым в 

управлении цепями поставок, таким как ре-
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активность и эффективность цепи поставок. 

Реактивность цепи поставок (SCR — Supply 

Chain Responsiveness) — характеристика цепи 

поставок, отражающая способность к быст-

рому реагированию на изменения внешней 

среды. Эффективность цепи поставок (SCE — 

Supply Chain Efficiency) — характеристика, 

отражающая уровень общих затрат в цепи 

поставок от разработки продукта до его дос-

тавки конечному потребителю и послепро-

дажного сервиса. Также используется поня-

тие баланса «реактивность/эффективность» 

цепи поставок [12, 13]. Логистическая систе-

ма, по сути, является цепью поставок на 

микроуровне, т. е. на уровне отдельного 

предприятия. Следовательно, понятия «реак-

тивность» и «эффективность» можно исполь-

зовать применительно к логистическим сис-

темам предприятий. Термины «реактивность» 

и «эффективность» характеризуют первооче-

редную направленность деятельности на 

удовлетворение запросов потребителей и со-

кращение общих издержек соответственно. 

Характеристики функциональных стратегий 

маркетинга и логистики с применением поня-

тий «реактивность» и «эффективность» пре-

допределены задачами, решаемыми маркетин-

гом и логистикой. В контексте настоящего 

исследования такие характеристики необхо-

димы и достаточны. 

Деятельность маркетинга и логистики 

разнонаправленна, маркетинг склонен к «ре-

активности» в определении состава матери-

альных потоков и планировании их распре-

деления, логистика склонна к «эффективно-

сти» в управлении МП и обслуживании по-

требителей [5]. Таким образом, «баланс сил» 

между маркетингом и логистикой выражает-

ся в соотношении реактивности и эффектив-

ности бизнес-стратегии компании. Возмож-

ны следующие крайние формы бизнес-

стратегии торговой компании: 

 — крайняя форма реактивности — ситуация, 

при которой логистика максимально подчи-

нена маркетингу, логистика обеспечивает 

максимально полное удовлетворение потреб-

ностей потребителей, при этом величина 

уровня общих затрат в ЛС считается второ-

степенной; 

 — крайняя форма эффективности — ситуа-

ция при которой логистика имеет сущест-

венное влияние на некоторые аспекты мар-

кетинга, ее деятельность сфокусирована на 

обеспечении минимальных общих затрат в 

ЛС при реализации планов маркетинга. Да-

лее термины «реактивность» и «эффектив-

ность» будут использоваться в значениях, 

определенных выше. 

Целью нашего исследования является соз-

дание системы методических принципов раз-

работки сбалансированной бизнес-стратегии, 

согласующей маркетинговую и логистическую 

стратегию, на основе оценки и установления 

значений количественных показателей требо-

ваний потребителей и логистической системы.  

В первую задачу исследования входят вы-

явление общих базовых требований клиентов 

торговых компаний к обслуживанию, транс-

формация их в количественные показатели и 

оценка значений этих показателей, во вто-

рую — преобразование показателей требова-

ний клиентов в количественные показатели 

логистической системы и оценка их значе-

ний при реализации реактивной и эффек-

тивной бизнес-стратегий.  

Решение поставленных задач даст воз-

можность определить границы изменений 

значений целевых показателей, необходимые 

для последующего установления значений 

этих показателей, и создать систему методи-

ческих принципов разработки сбалансиро-

ванной бизнес-стратегии торговой компании. 

Общие требования клиентов к обслужива-
нию. Деятельность торговой компании на-

правлена, в первую очередь, на продажу про-

дукта, обладающего требуемыми характери-

стиками, определенным клиентам в опреде-

ленном месте в определенное время по опре-

деленной цене, что обобщенно можно на-

звать обслуживанием. При этом качество 

продукта, место и время его реализации яв-

ляются требованиями клиентов. В книге 

Бауэрсокса [1, с. 81] приведено емкое опре-

деление Лялонда с соавторами [18] понятия 

«обслуживание». «Обслуживание потребите-

лей — это процесс создания в логистической 

цепочке существенных выгод, содержащих 

добавленную стоимость, при поддержании 

издержек на эффективном уровне. Это опре-

деление отражает тенденцию рассматривать 

обслуживание потребителей как процесс, на-

целенный на управление снабженческо-

сбытовой цепочкой» [1, 18]. 
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Логистическая система создает добавлен-

ную стоимость продукта и доводит его до 

потребителя. Для удовлетворения требований 

потребителя необходимо поддержание опре-

деленного уровня обслуживания. Обслужи-

вание можно разделить на несколько уров-

ней, в зависимости от количества и качества 

услуг, предлагаемых компанией потребителю 

в ответ на предъявляемые требования [4]. 

Поскольку первой задачей является выявле-

ние общих требований клиентов, то подроб-

но рассмотреть целесообразно только базо-

вый уровень обслуживания. 

Базовый уровень обслуживания — это опре-

деленный равный уровень сервиса, на котором 

обслуживаются все клиенты без исключения. 

Он предполагает удовлетворение следующих 

основных требований потребителей — это дос-

тупность, функциональность и надежность [1]. 

Перечислим показатели, характеризую-

щие выполнение этих требований. 

Доступность характеризуется такими по-

казателями, как вероятность дефицита; нор-

ма насыщения спроса (показывает масштабы 

или последствия дефицита); полнота охвата 

заказами (показывает, как часто складывает-

ся ситуация, когда все запасы фирмы заказа-

ны потребителями). 

Функциональность характеризуется сле-

дующими показателями: скорость прохож-

дения функционального цикла (количество 

времени от получения заказа до его испол-

нения); бесперебойность (способность фир-

мы придерживаться ожидаемых сроков ис-

полнения заказа на протяжении многих 

функциональных циклов); гибкость опера-

ций (способность компании удовлетворять 

исключительные запросы потребителей); 

уровень брака. 

Надежность предполагает поддержание 

приемлемого уровня доступности товара и 

функциональности операций. Надежность в 

значительной степени определяет качество 

логистики компании [1]. 

Для дальнейшей постановки четких целей 

для подразделений, составляющих логисти-

ческую систему, необходимо произвести 

оценку значений показателей базовых требо-

ваний клиентов. На основе классификации 

показателей, приведенной выше, и законо-

мерностей в динамике значений этих показа-

телей, выявленных Бауэрсоксом и Клоссом 

[1], произведена оценка значений показате-

лей при реализации предельно реактивной и 

эффективной бизнес-стратегий. Результаты 

оценки приведены в табл. 1. Важно отметить, 

что обеспечение базового уровня обслужива-

ния потребителей является обязательным ус-

ловием для поддержания приемлемого уров-

ня продаж и выживания компании. При реа-

лизации эффективной (в крайней степени) 

бизнес-стратегии необходимо точно опреде-

лить требования к базовому уровню обслу-

живания, предъявляемые клиентами, и вы-

полнять их надежно настолько, насколько 

это возможно. 

 
Т а б л и ц а  1  

Оценка значений количественных показателей базовых требований клиентов 

Базовые требования 

клиентов 
Показатель 

Оценка 

Реактивная 

стратегия 

Эффективная 

стратегия 

Доступность 

Вероятность дефицита 0 1 

Норма насыщения спроса 1 0 

Полнота охвата заказами 0 1 

Функциональность 

Скорость прохождения функ-

ционального цикла 

0 1 

Бесперебойность 0 1 

Гибкость операций 1 0 

Уровень брака 1 0 
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В табл. 1 в столбцах с оценками единица 

означает максимальное значение какого-

либо показателя, ноль — минимальное зна-

чение, но не полное его отсутствие. Можно 

сделать вывод, что обе бизнес-стратегии 

жизнеспособны, поскольку реализация как 

реактивной, так и эффективной бизнес-

стратегии позволяет обслуживать потребите-

лей на базовом уровне. У компании следую-

щей реактивной стратегии имеются большие 

возможности по удовлетворению растущих 

базовых требований клиентов, особенно в 

части доступности товара и скорости испол-

нения заказов. Реализация эффективной 

стратегии дает компании такие преимущест-

ва, как бесперебойность и меньший уровень 

брака. Требование надежности выполняется 

каждой компанией индивидуально, в зави-

симости от востребованности со стороны 

клиентов индивидуальных сильных сторон 

компании. 

Рассмотренные выше значения количест-

венных показателей являются целями для 

логистической системы, для реализации ко-

торых необходима дальнейшая декомпозиция 

показателей до уровня показателей логисти-

ческой системы и оценка их значений [11]. 

Оценка значений количественных показа-
телей логистической системы. Каждому 

уровню обслуживания (сервиса) потребите-

лей соответствует определенный уровень 

общих затрат и выручки. Возрастание уров-

ня обслуживания сопровождается ростом 

уровня общих затрат и выручки [14]. Схема-

тично динамика значений показателей об-

щих затрат и выручки представлена на 

рис. 1. 

Из схемы, представленной на рис. 1, ви-

дим, что уровню сервиса x1 соответствует 

значение общих затрат C1 и выручки R1. При 

приближении значения xi к 0 или xE разница 

между значениями выручки и общих затрат 

(Ri и Ci соответственно) уменьшается, что 

означает уменьшение прибыли. 

Использование предложенной схемы уп-

ростит процесс оценки значений показателей 

логистической системы. Предполагается, что 

объем продаж в случае реализации предельно 

реактивной стратегии выше, чем при реали-

зации эффективной, все прочие условия 

принимаются равными. В табл. 2 представ-

лены сравнительные оценки значений коли-

чественных показателей деятельности под-

разделений, составляющих логистическую 

систему торгового предприятия, при реали-

зации реактивной и эффективной бизнес-

стратегий [6, 10].  

Необходимо отметить, что результат 

дифференциации показателей логистической 

системы по подразделениям предприятия 

(подсистемам ЛС) не имеет принципиально-

го значения в рамках данного исследования 

и может отличаться в каждой конкретной 

компании. Представленные в табл. 2 отно-

шения показателей к подразделениям пред-

приятия призваны показать вклад каждого 

подразделения, составляющего ЛС, в форми-

рование выручки и общих затрат. 

 

0 xE 

2

1

Ден. ед. 

Уровень
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C1 

Ri

R1 

E 

 

 
Рис. 1. Динамика значений показателей общих затрат и выручки 

1 — выручка; 2 — общие затраты 
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Т а б л и ц а  2  

Сравнительные оценки значений количественных показателей логистической системы  

торговой компании 

Подразделение Показатель 

Оценка 

Реактивная 

стратегия 

Эффективная 

стратегия 

Отдел снабжения

Количество поставок 1 0 

Размер партии поставки 0 1 

Количество номенклатурных позиций 1 0 

Уровень запасов 1 0 

Отдел складской 

логистики 

Грузооборот склада 1 0 

Коэффициент использования площади 

склада 

0 1 

Коэффициент использования объема 

склада 

0 1 

Количество брака (по вине сотрудни-

ков склада) 

1 0 

Себестоимость хранения грузов 1 0 

Отдел продаж 

Количество заказов 1 0 

Количество возвратов 1 0 

Объем продаж 1 0 

 

Присвоение оценок значениям показате-

лей ЛС произведено с использованием сле-

дующего алгоритма. Если возрастание значе-

ния показателя логистической системы влечет 

увеличение общих затрат или выручки, то 

оценка «1» (максимальное значение показате-

ля) присваивается реактивной (в крайней сте-

пени) стратегии, а оценка «0» — эффективной. 

Если возрастание значения показателя логи-

стической системы влечет уменьшение общих 

затрат или выручки, то оценка «1» присваива-

ется эффективной (в крайней степени) стра-

тегии, а оценка «0» — реактивной.  

Результаты, представленные в табл. 2, по-

казывают, что компания, реализующая реак-

тивную бизнес-стратегию, осуществляет более 

частые поставки, большего количества но-

менклатурных позиций, мелкими партиями 

для ускорения реакции на требования потре-

бителей. Также поддерживается больший уро-

вень товарных запасов. В рамках данной стра-

тегии компания стремится работать с макси-

мальным количеством групп клиентов, следст-

вием этого является большее количество зака-

зов, возвратов и брака. Объем продаж опреде-

ляет грузооборот, следовательно, значение по-

казателя грузооборота склада будет больше. 

Коэффициенты использования площади и 

объема склада меньше в связи с большим ко-

личеством номенклатурных позиций, частыми 

поставками и отгрузками. Себестоимость хра-

нения грузов выше по причине большего ко-

личества операций грузопереработки и уровня 

запасов. Эффективная бизнес-стратегия харак-

теризуется противоположными значениями 

показателей относительно реактивной.  

Разработка сбалансированной бизнес-
стратегии. Оценки, представленные в табл. 2, 

могут быть использованы как ориентиры при 

разработке сбалансированной бизнес-стра-

тегии, которая осуществляется путем уста-

новления целевых значений показателей ло-

гистической системы. Алгоритм балансиров-

ки оценок значений показателей ЛС, осуще-

ствляемый с целью разработки сбалансиро-

ванной бизнес-стратегии, состоит из сле-

дующих этапов. 
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1. Установление значений целевых пока-
зателей ЛС. 

2. Оценка установленных значений пока-
зателей логистической системы (диапазон 

оценок от 0 до 1). 

3. Определение направления отклонения 
каждой оценки (в сторону предельно реак-

тивной или эффективной стратегии) и опре-

деление величины отклонения оценки каж-

дого показателя от 0,5. 

4. Корректировка оценок установленных 
значений показателей ЛС таким образом, 

чтобы сумма величин отклонений оценок 

показателей ЛС от 0,5 в сторону предельно 

реактивной стратегии была равна сумме ве-

личин отклонений оценок показателей ЛС от 

0,5 в сторону предельно эффективной биз-

нес-стратегии. 

5. Установка значений показателей логи-
стической системы на основе скорректиро-

ванных оценок этих показателей. 

Важно отметить, что при корректировке 

оценок установленных значений показателей 

ЛС требуется пересмотр оценок значений 

показателей базовых требований клиентов, 

ввиду того, что значения показателей ЛС ус-

танавливаются с учетом необходимости дос-

тижения целевых значений показателей ба-

зовых требований клиентов.  

Под влиянием внутренних и внешних 

факторов может быть принята несбалансиро-

ванная бизнес-стратегия. В случаях, когда 

суммы величин отклонений оценок не рав-

ны, можно говорить о том, какова прини-

маемая бизнес-стратегия — реактивная или 

эффективная (в зависимости от того, какая 

из сумм величин отклонений больше). Мак-

симальная сумма величин отклонений оце-

нок равна 0,5n, где n — количество показате-

лей ЛС. Такая сумма величин отклонений 

оценок характерна для предельно реактивной 

и эффективной бизнес-стратегий.  

Достижение заданных значений показате-

лей базовых требований клиентов обеспечи-

вает компании определенный уровень вы-

ручки, достижение целевых значений показа-

телей ЛС определяет уровень общих затрат, 

при этом обе группы показателей связаны 

между собой [2]. В результате анализа значе-

ний количественных показателей ЛС опреде-

лены границы, в которых находятся значе-

ния показателей сбалансированной бизнес-

стратегии. На рис. 2 схематично представле-

но соотношение между выручкой и общими 

затратами компании, реализующей реактив-

ную и эффективную стратегии, и место сба-

лансированной бизнес-стратегии. 

Из рис. 2 видно, что сбалансированная 

бизнес-стратегия находится в границах эф-

фективной и реактивной стратегий. Опти-

мальная с точки зрения максимизации при-

были бизнес-стратегия имеет те же границы, 

но может не совпадать со сбалансированной, 

определенной по предложенному алгоритму. 
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Уровень 
сервиса 
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Рис. 2. Место сбалансированной бизнес-стратегии 

I — эффективная; II — сбалансированная; III — реактивная бизнес-стратегия 

1 — выручка; 2 — общие затраты 
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Результаты исследования. В результате ис-

следования реактивной и эффективной биз-

нес-стратегий выделены их характерные осо-

бенности. Для компании, реализующей реак-

тивную стратегию (при прочих равных усло-

виях), характерен больший объем продаж и 

больший товарный запас. Величина запаса 

обусловливает удовлетворение такого базового 

требования клиентов, как доступность товара, 

а гибкость операций — функциональность. 

Эффективная бизнес-стратегия обеспечивает 

меньшую себестоимость хранения грузов за 

счет меньшего грузопотока и количества но-

менклатурных позиций, а также больших ко-

эффициентов использования площади и объ-

ема склада. Данная стратегия удовлетворяет 

требование функциональности в тех случаях, 

когда для клиента первостепенное значение 

имеет бесперебойность поставок.  

Каждая из рассмотренных бизнес-стра-

тегий обеспечивает обслуживание клиентов на 

базовом уровне, т. е. удовлетворяет требова-

ния клиентов в доступности, функционально-

сти и надежности. Обе стратегии жизнеспо-

собны даже в своих крайних формах. Сбалан-

сированная бизнес-стратегия характеризуется 

значениями показателей ЛС, находящимися в 

промежутке между значениями показателей 

реактивной и эффективной стратегии.  

Методические принципы разработки сба-

лансированной бизнес-стратегии выражены 

последовательностью, состоящей из трех ос-

новных этапов: 

1. Определение значений показателей ба-

зовых требований клиентов к обслуживанию 

и их оценка (табл. 1). На данном этапе каче-

ственные требования клиентов преобразовы-

ваются в количественные показатели требо-

ваний клиентов, значения которых имеют 

наибольшее влияние на уровень продаж. Оп-

ределяются значения этих показателей и 

производится их оценка. 

2. Определение значений целевых показа-

телей логистической системы и их оценка 

(табл. 2). Значения показателей логистиче-

ской системы задаются таким образом, что-

бы достигались целевые значения показате-

лей требований клиентов. Производится 

оценка заданных значений показателей ЛС. 

3. Балансировка оценок значений показа-

телей логистической системы по предложен-

ному алгоритму. 

Достижение целевых значений позволит 

компании через согласование маркетинговой 

и логистической стратегий принять сбалан-

сированную бизнес-стратегию и обеспечить 

приемлемое соотношение выручки и общих 

затрат. 

Сбалансированная стратегия имеет общие 

черты со стратегией маркетинговой логисти-

ки. Отправной точкой разработки стратегии 

маркетинговой логистики является изучение 

потребностей потребителей [8]. Управление 

функциональными областями маркетинга и 

логистики, как правило, разделено [9]. Пред-

ложенная в данной статье система методиче-

ских принципов в большей степени учитыва-

ет это разделение и связанные с ним слож-

ности координации стратегий маркетинга и 

логистики и позволяет управлять деятельно-

стью предприятия, смещая фокус внимания 

с требований потребителей на общие из-

держки и наоборот, в зависимости от внут-

ренних и внешних факторов. 

Выводы. По завершении исследования ос-

тается неопределенной оценка надежности 

каждой из рассматриваемых бизнес-стратегий. 

Надежность, по мнению Д. Дж. Бауэрсокса 

[1], можно рассматривать как сумму доступ-

ности и функциональности. На первый 

взгляд, может показаться, что реактивная 

стратегия обладает большей суммой, значит, 

она более надежная. Однако в ситуации, ко-

гда клиенты компании, в первую очередь, це-

нят бесперебойность поставок и низкий уро-

вень брака, предпочтительнее выглядит эф-

фективная стратегия. Напротив, когда клиен-

ты обращают внимание на гибкость и ско-

рость операций, можно говорить о том, что 

реактивная стратегия обеспечивает макси-

мальную надежность. Таким образом, удовле-

творение требования надежности зависит от 

того, с какой категорией клиентов работает 

конкретная компания, реализующая ту или 

иную бизнес-стратегию. 

Второй важный вопрос — это оптималь-

ность сбалансированной бизнес-стратегии. 

Сбалансированная стратегия, принятая кон-

кретной компанией, может не быть опти-

мальной с точки зрения эффективности 

продаж или максимизации прибыли. В ходе 

исследования определены границы, в кото-

рых находится оптимальная стратегия, и ме-
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сто сбалансированной. Однако для разра-

ботки оптимальной бизнес-стратегии необ-

ходима методика проверки сбалансирован-

ной стратегии на оптимальность. Примене-

ние такой методики даст возможность опре-

деления целевых показателей для каждого 

подразделения компании, входящего в логи-

стическую систему, на основе методов оп-

тимизации, с целью увеличения выручки и 

сокращения затрат по всей системе товаро-

движения, что приведет к повышению эф-

фективности продаж. 
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