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РЕЗЕРВИРОВАНИЕ КАК ОДИН ИЗ ОСНОВНЫХ БИЗНЕС-

ПРОЦЕССОВ В СОВЕРШЕНСТВОВАНИИ ОПТОВОЙ ТОРГОВЛИ 

Статья посвящена исследованию основных бизнес-процессов в сфере оптовой торговли. 
Оптовая торговля является элементом потребительского рынка, основные участники которого – 
производители, посредники, потребители продукции – должны быть равноправными партнерами. 
Высокая конкуренция на рынке способствует поиску эффективных и малозатратных технологий 
повышения эффективности ключевых бизнес-процессов. Бизнес-процесс представляет собой на-
учно-теоретическую модель основной деятельности объекта управления, которая разделена на 
этапы и результаты, при этом можно выделить вход ресурсов, их трансформацию и выход – полу-
чение результата. Преимуществами бизнес-процессов являются четко регламентированные опе-
рации, позволяющие выявить проблемные области основной деятельности, детализировать от-
дельные элементы производственного и финансового цикла, сформировать показатели и критерии 
контроля их выполнения. Достоинством применения технологии является возможность ее адапта-
ции к отдельно взятому экономическому субъекту, масштабам его деятельности, длительности 
оборота финансовых и материальных активов, специфики системы управления, ее гибкости и опе-
ративности реагирования на изменения внешней среды. Современные достижения научно-
технического прогресса способствуют автоматизации складских операций, в том числе резервиро-
вания товаров, что представляется целесообразным в условиях повышения качества обслужива-
ния покупателей. Процесс резервирования оказывает влияние на деятельность предприятия опто-
вой торговли в нескольких направлениях: обеспечение бесперебойного экономического цикла, 
связанное с наличием необходимых товаров; улучшение ассортиментной политики и качества 
обслуживания; определение объема ресурсов и затрат, которые необходимо иметь в наличии за 
определенный период. Улучшение параметров резервирования является одним из направлений 
роста финансово-экономических показателей предприятий оптовой торговли. 

Ключевые слова: оптовая торговля, региональный рынок, потребительский рынок, тор-
говая среда, бизнес-процесс, резервирование. 

 
Сфера оптовой торговли в современных условиях развития экономики ре-

гионов является важным распределительным механизмом материальных благ, 
в котором субъекты самостоятельно определяют формы и содержание партнерст-
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ва. Результатом успешного функционирования отдельных бизнес-единиц и сетей 
является насыщение потребительского рынка в субъектах РФ необходимыми то-
варами, развитие транспортно-логистических систем, снижение диспропорций 
в социально-экономическом уровне территорий и оптимизации трудового потен-
циала. Развитие торговой среды региона основывается на анализе и прогнозах 
текущих и будущих параметров региональных и отраслевых рынков [1]. 

Оптовая и розничная торговля взаимосвязаны, поскольку являются еди-
ной системой доведения благ до конечного потребителя. Выручка в оптовой 
торговле представляет собой объем продаж в денежном выражении от реали-
зации товаров различным группам потребителей в целях последующей реали-
зации или применения в производстве. 

Отличительные организационно-управленческие особенности сферы оп-
товой торговли: 

• значительные по объему торговые площади, позволяющие совершать 
крупные сделки, принимать большое количество товаров; 

• малозначительность таких маркетинговых факторов, как местоположение, 
обустройство интерьера; 

• работа с профессиональными клиентами, а не конечным потребителем.  
Дифференцированы две основные формы оптовой торговли [2]: 
1) прямые отношения между производителями и потребителями; 
2) через организации посредников, коммерческие связи субъектов рынка. 
Несмотря на имеющиеся проблемы и ограничения, оказывающие влияние 

на отрасли экономики, торговля как вид деятельности показывает устойчивые 
темпы роста (табл. 1). 

Таблица 1 

Оборот оптовой торговли по субъектам РФ в 2016–2018 гг.,  
млрд руб., в фактических ценах* 

Субъект 

2016 г. 2017 г. 2018 г. 

Оборот  
оптовой 
торговли, 
всего 

В том  
числе орга-
низаций 
оптовой 
торговли 

Оборот  
оптовой 
торговли, 
всего 

В том чис-
ле органи-
заций оп-
товой тор-
говли 

Оборот  
оптовой 
торговли, 
всего 

В том числе 
организаций 
оптовой тор-

говли 

Российская  
Федерация 

56 732 506,0 46 732 248,3 61 667 246,4 50 276 715,2 70 494 965,8 57 546 216,7 

ЦФО 29 475 755,1 24 735 977,4 31 352 324,1 25 607 506,0 36 136 789,2 29 465 722,9 
СЗФО 6 135 526,7 4 836 386,5 7 907 959,8 6 444 111,8 9 483 741,6 7 858 028,6 
ПФО 6 518 612,8 5 141 078,7 6 949 861,8 5 454 680,2 7 550 889,1 5 921 967,6 

*Составлено по данным [3, 4]. 
 

Сложилась устойчивая тенденция роста оборота оптовой торговли за ис-
следуемый период, что по России составило 24 %, по Приволжскому феде-
ральному округу – 15,8 %. Основными факторами являются развитие дистан-
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ционных сервисов обслуживания и покупки товаров, в том числе через мо-
бильные приложения, развитие новых торгово-экономических связей на ре-
гиональном и национальном уровне. Лидирующие позиции принадлежат Цен-
тральному федеральному округу, второе и третье места – Северо-Западному и 
Приволжскому округам.  

Индекс физического объема оптовой торговли представлен на рис. 1. 

 

Рис. 1. Индекс физического объема оборота оптовой торговли по РФ  
за 2014–2018 гг. в % к предыдущему году (в сопоставимых ценах) 

Индекс физического объема оборота оптовой торговли в России в 2018 г. 
увеличился более чем на 2 %. При этом сильный спад наблюдался только 
в 2014 г., во время экономического кризиса, который оказал сильное негатив-
ное влияние на отрасль оптовой торговли в РФ. 

Рассмотрим динамику показателей оптовой торговли Пермского края как 
одного из регионов, входящих в Приволжский федеральный округ (табл. 2). 

Таблица 2 

Оборот оптовой торговли по Приволжскому ФО в 2016–2018 гг.,  
млрд руб., в фактических ценах* 

Субъект 

2016 г. 2017 г. 2018 г. 

Оборот, 
всего 

В том числе 
организа-

ций  

Оборот, 
всего 

В том числе 
организаций

Оборот, 
всего 

В том числе 
организаций 

Приволжский 
ФО 

6 518 612,8 5 141 078,7 6 949 861,8 5 454 680,2 7 550 889,1 5 921 967,6 

Республика 
Татарстан 

1 438 646,3 1 030 853,8 1 605 582,2 1 118 163,1 1 802 991,1 1 260 590,2 

Пермский 
край 

790 187,3 678 034,2 706 323,4 594 623,5 714 819,8 608 956,3 

Hижегород-
ская область 

1 037 040,8 805 956,6 1 175 856,1 921 918,6 1 330 429,1 1 066 104,1 

*Составлено по данным [3, 4]. 
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В Приволжском федеральном округе по показателю оборота оптовой тор-
говли лидирует Республика Татарстан, далее идет Нижегородская область, 
Самарская область и Пермский край. Наибольший рост в 2018 г. приходится 
на Республику Татарстан. Единственными регионами, характеризующимися 
спадом по данному показателю, являются Пензенская область и Удмуртская 
Республика. 

Оптовые торговцы принимают решения относительно выбора целевого 
рынка, формирования ассортимента товаров и ассортимента услуг, ценообра-
зования, льгот и местоположения предприятия. 

Решение о целевом рынке является ключевым. В рамках целевой группы 
оптовый торговец может определить наиболее прибыльных клиентов, разрабо-
тать для них привлекательные предложения и установить стратегические от-
ношения [5]. Формирование ассортимента товаров и услуг зависит от нормы 
рентабельности, направлено на извлечение максимальной прибыли при мини-
мальных затратах. Ценовая политика связана с товарным ассортиментом, раз-
личными сегментами потребителей, льготными ценами и условиями в зависи-
мости от стратегических и тактических целей нахождения на региональном 
рынке. Важным направлением деятельности является маркетинговое стимули-
рование [6]. 

Особенностью оптовой торговли является низкая прибыльность и кон-
троль издержек, важнейшим активом торговой компании являются постоян-
ные клиенты, стабильность поставок. 

Внедрение технологии бизнес-процессов способствует повышению эф-
фективности отдельных торгово-экономических операций, связанных с осо-
бенностями перемещения товарно-материальных потоков объекта управления. 
Эволюция рассматриваемого подхода в управлении коммерческой деятельно-
стью продемонстрировала высокие результаты в различных видах экономики. 
Ориентация основных процессов на потребителя способствует формированию 
длительных стратегических отношений, стабилизирует спрос на региональных 
рынках. Этот подход стал популярным в связи с эволюцией экономических 
отношений и развитием производительных сил [7, 8]. Воздействие на ключе-
вые функциональные процессы способствуют улучшению итоговых результа-
тов, максимальной направленности на потребителя, оптимизации деятельности 
организации в целом.  

Перспективным направлением улучшения модели бизнес-процессов, дей-
ствующей на предприятии оптовой торговли, является управление резервиро-
ванием.  

Бизнес-процесс – деятельность объекта управления, представленная как 
непрерывный процесс, взаимосвязанный этапами, внутренними механизмами 
и действиями, заканчивающийся созданием продукта или услуги, в которых 
нуждается клиент [9]. Важным этапом в структурировании деятельности лю-
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бой организации является выделение и систематизация бизнес-процессов [10]. 
В отношении получения добавленной стоимости продукта или услуги, основ-
ные и вспомогательные процессы различаются. Основная деятельность, свя-
занная с получением добавленной стоимости, ориентирована на производство 
товаров или оказание услуг, которые составляют основной бизнес организации 
и обеспечивают доход. Последние не влияют на ценность продукта или услуги 
для потребителя, но повышают их ценность. Они необходимы для деятельно-
сти предприятия и поддержки базовых бизнес-процессов.  

Резервирование как элемент бизнес-процесса. В экономике под резер-
вом подразумевается запас, который может использоваться в случае возникно-
вения необходимости [11]. Предприятия оптовой торговли также располагают 
определенными резервами: товарно-материальные ресурсы, сырье и комплек-
тующие, денежные фонды, которые могут использоваться в зависимости от 
стратегических или тактических целей, реализации рисков. Резервы также мо-
гут иметь другой смысловой оттенок – возможность улучшения определенных 
параметров функционирования объекта управления за счет технологической 
модернизации основных фондов, изменения ключевых процессов и их инфор-
мационно-аналитического сопровождения [12]. 

Интерес представляет анализ сложной системы управления запасами при 
наличии нескольких складов, которые могут иметь локальное или удаленное 
расположение (рис. 2). Резервирование товара предполагает его возможное 
перемещение в зависимости от места реализации, изменение последовательно-
сти операций может меняться [13]. 

 

Рис. 2. Резервирование на разных складах 

Технология бизнес-процесса позволяет определить обязанности по учету 
и контролю операций резервирования для определенной должности. Правиль-
ность производимых операций может регулироваться на основе ограничения 
прав доступа к различным блокам информации и отчетов в информационной 
системе. 

Совмещение функций, связанных с необходимостью резервирования 
у продавцов или работников склада, может осуществляться по специальной 
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системе заявок, которые доступны для работы сотрудникам, имеющим доступ 
к операциям по резервированию. Далее процесс работы с заявкой может от-
слеживаться и контролироваться ответственными лицами: менеджер, админи-
стратор, начальник склада, продавец. Основными элементами процесса явля-
ется проверка товара на наличие на складах, уведомление, оформление отгру-
зочных и сопроводительных документов, перемещение товара [14]. Если 
требуемого количества товара недостаточно, поскольку он требуется несколь-
ким покупателям, необходимо регулировать очередность покупок в системе по 
согласованию с покупателями. Приоритетными факторами являются оплата, 
количество товара, характер отношений с покупателем и необходимость рабо-
ты на перспективу.  

Автоматизация бизнес-процесса «Резервирование» в этом случае должна 
позволять выполнять и контролировать следующие операции: обмен между 
заказами; обмен между сотрудниками; создание, изменение, удаление заявок 
из системы; подтверждение и отклонение заявок; формирование очередности 
продаж на недостающие ассортиментные группы (рис. 3).  

 

Рис. 3. Варианты передачи заказов (передача в другой заказ) 

Ответственные лица должны иметь допуск к просмотру перечня заявок, 
других заказов, а также заявок на резервирование в зависимости от нахожде-
ния склада.  

Резерв в пути – это виртуальный резерв, поскольку товара физически еще 
нет на складах (в качестве склада выступает заказ на покупку). Данным резер-
вом проще управлять в случае изменения или отмены заказа (рис. 4). 

Допустим, резерв был зафиксирован, но товара все равно не хватает 
и требуется заказать его у поставщика. Для решения проблемы в системе 
управления торговлей должна быть функция, позволяющая создавать за-
купки с учетом имеющихся резервов сразу на то количество, которое необ-
ходимо для сделки, причем после приемки товара складом на нужное коли-
чество сразу установится резерв под ту сделку, из которой была иницииро-
вана закупка [15]. 
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Рис. 4. Резерв в пути, или виртуальный резерв 

Отгрузки также можно создавать на основе установленных резервов (да-
же если резерв частичный, но клиента устраивает поставка партиями). Резерв 
здесь может быть использован в качестве инструмента контроля при отгруз-
ках, предотвращающего отгрузку количества большего, чем требуется. 

Возможность отложить товар – это один из видов услуг, которые пред-
приниматель предоставляет своему клиенту, покупателю. Такая возможность 
также положительно сказывается на лояльности покупателя, поскольку он 
имеет возможность забронировать нужную вещь, а саму покупку, совершить 
позднее: через несколько часов или даже дней (рис. 5).  

 

Рис. 5. Закупка и отгрузка 

Для покупателя это удобно тем, что ему не нужно принимать решение 
о покупке прямо сейчас и оплачивать счет на оплату. Возможность зарезерви-
ровать что-то до принятия решения о покупке, распространяется больше на 
штучные непродовольственные изделия: бытовая техника, электроника, ком-
пьютеры, автомобили и запчасти к ним и т.д. Однако современные системы 
автоматизации бизнес-процессов, информационные системы (учетные про-
граммы) позволяют вести учет зарезервированной продукции любой катего-
рии. Зарезервировать можно тремя способами:  

1. Офлайн, придя в магазин и попросить отложить вещь на время.  
2. Онлайн. В этом случае покупатель выбирает что-то в интернет-

магазине, знакомится с характеристиками, отзывами других покупателей и от-
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кладывает. Обычно в таких случаях в интернет-магазине (или на сайте продав-
ца, если у него нет специального интернет-магазина) указывается, на какое 
время можно сделать резерв и другие условия.  

3. По телефону. Обычно это бывает в том случае, когда покупатель явля-
ется уже постоянным клиентом торгового предприятия.  

В настоящее время подавляющая часть бизнес-процессов автоматизиро-
вана, в том числе учет продукции, включающий в себя учет резервов и отло-
женных товаров. Автоматизировать эту часть учета можно тремя способами:  

1. С помощью всем известной программы Excel. С ее помощью можно ав-
томатизировать весь учет движения: поставки, внутрифирменное движение (со 
склада на прилавок), продажи, доставка покупателю. Также с помощью Excel 
можно автоматизировать учет брони.  

С этой целью в соответствующих колонках, разделах, ячейках, которые 
относятся к определенным товарам и группам, необходимо делать соответст-
вующие пометки – «Продано», «Доставка», «Резерв», «Оплата», «Предопла-
та», «Аванс» и пр. в зависимости от конкретной ситуации и конкретного биз-
нес-процесса.  

Преимуществом применения Excel для учета отложенных заказов, как и 
всего учета, является доступность, легкость, возможности табличного процес-
сора (программы), а также возможность подстраивать методы учета конкретно 
под нужды магазина [16].  

2. С помощью программы учета товаров (склад, продажи). Одним из оп-
тимальных таких решений является онлайн-сервис «Бизнес.Ру». В программе 
уже решено и автоматизировано все, что связано с движением продукции, в 
том числе с той, которая забронирована, но пока не куплена и, следовательно, 
не оплачена.  

3. Интернет-магазин, через который производится продажа, может быть 
построен таким образом, что в нем кроме основных функций может быть реа-
лизована функция резервирования.  

Автоматизация движения отложенных товаров в онлайн-сервисе «Биз-
нес.Ру». Онлайн-сервис «Бизнес.Ру» предоставляет пользователям все возмож-
ности для учета товаров, их движения, в том числе тех, которые отложены.  

Резерв того или иного товара производится для конкретного клиента (по-
купателя). При этом в системе отображается то, что на складе он есть, но заре-
зервирован кому-то другому, кроме того, для кого он предназначен, продать 
его никто не сможет.  

Делается это очень просто: в соответствующей вкладке выбирается товар 
и одним кликом он резервируется. Создается документ резерва. Если клиент 
отказался купить то, с чем повременил, достаточно просто этот документ уда-
лить, и товар снова появляется в продаже: снова любой может его купить. 
В системе доступно общее количество, зарезервированных и доступного ос-
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татка, который можно продолжить реализовывать, выписывая счет на оплату 
покупателю, можно одновременно создать документ резерва для него его то-
вара, чтобы уже точно его вещь никто не купил.  

Время, на которое откладывается покупка, не ограничено, зависит от кон-
кретной ситуации. Кроме того, в онлайн-сервисе можно создавать шаблоны 
документов, когда операции по резервированию товаров носят повторяющий-
ся характер. Заказ можно отложить не только по той причине, что кто-то из 
покупателей сделал предварительный заказ или попросил забронировать на 
время. Возможно, предприниматель предполагает, что конъюнктура в опреде-
ленной перспективе изменится, и спрос на какой-то конкретный товар или 
группу продукции увеличится, следовательно, поднимутся цены. Поскольку 
предпринимателю будет выгодно из-за этого продать товар не сейчас, а позже, 
он его может отложить. В «Бизнес.Ру» эта функция также реализована.  

В магазине может быть множество заказов – десятки, сотни, в том числе 
множество тех, которые предварительно резервируются. Может случиться так, 
что все товары зарезервированы, при этом часть заказов отменены по каким-то 
причинам, но кто-то из менеджеров забыл или не успел удалить документ ре-
зерва. И как раз в этот момент появляется реальный покупатель, готовый ку-
пить конкретное изделие прямо сейчас. В остатках, тем временем, его нет. 
В сервисе можно проверить состояние резервов и, если кто-то из менеджеров 
забыл удалить документ о резерве при отказанном заказе, исправить эту си-
туацию. Тем самым покупатель купит то, что ему нужно.  

Очень важная функция, реализованная в «Бизнес.ру», – это установление 
разных прав для разных пользователей: кто-то может только просматривать нали-
чие товаров, в том числе зарезервированных, а кто-то имеет возможность вносить 
изменения, например, удалять документ резерва или корректировать его.  

Можно установить права для отдельных менеджеров. Один менеджер не 
сможет вносить изменения и, тем более, удалять документ о резерве, создан-
ный другим менеджером, когда тот отложил товар для своего клиента. При 
наличии конкуренции между менеджерами эта функция может оказаться 
очень важной: каждый менеджер корректирует и удаляет только свои до-
кументы.  

Онлайн-сервис «Бизнес.Ру» интегрирован в интернет-магазины: предос-
тавляет полный набор инструментов для этого вида торговли. Здесь также эф-
фективно реализована функция резервирования товаров: как только покупа-
тель, находящийся по другую сторону монитора, сделал заказ на какую-то 
вещь, она тут же резервируется. И даже если в течение короткого времени 
другой человек зайдет в интернет-магазин и захочет купить эту же вещь, то в 
остатках будет на 1 единицу меньше. А если эта вещь была в единственном 
экземпляре, то купить ее сможет только тот, кто сделал заказ. Делается это ав-
томатически.  
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Резервирование товаров на другом складе, в другом магазине – еще одна 
очень важная функция, реализованная в онлайн-сервисе «Бизнес.ру»: возмож-
ность резервирования товара на другом складе, в другом магазине.  

Онлайн-сервис «Бизнес.Ру» предоставляет множество других возможно-
стей для эффективного управления всеми бизнес-процессами в вашем магази-
не. Существенным преимуществом этого сервиса является то, что управлять 
бизнесом и всеми процессами можно в режиме реального времени и дистанци-
онно, буквально из любой точки мира. 

Резервирование в автоматизации торговли можно рассматривать как ин-
струмент с достаточно широким применением во многих бизнес-процессах 
торговой компании: в продажах, закупках, отгрузках и даже при производстве 
собственной продукции. 
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RESERVATION AS ONE OF THE MAIN BUSINESS PROCESSES 

IN IMPROVING WHOLESALE TRADE 

The article is devoted to the study of the main business processes in the field of wholesale. Whole-
sale is an element of the consumer market, the main participants of which – producers, intermediaries, 
consumers – should be equal partners. High competition in the market contributes to the search for effec-
tive and low-cost technologies to improve the efficiency of key business processes. The business process 
is a theoretical model of the main activity of the management object, which is divided into stages and 
results, where it is possible to identify input of resources, their transformation and output, i.e. getting the 
result. The advantages of business processes are clearly regulated operations that allow one to identify 
the problem areas of the main activity, to specify the individual elements of the production and financial 
cycle, to form indicators and criteria for monitoring their implementation. The advantage of using technol-
ogy is an ability to adapt it to a particular economic entity, the scale of its activities, the duration of turno-
ver of financial and material assets, the specifics of the management system, its flexibility and respon-
siveness to changes in the external environment. Modern achievements of scientific and technical pro-
gress contribute to the automation of warehouse operations, including the reservation of goods, which is 
appropriate in terms of improving the quality of customer service. The reservation process has an impact 
on the activities of the wholesale business in several ways: ensuring an uninterrupted economic cycle 
associated with the availability of necessary goods; improving the assortment policy and quality of ser-
vice; determining the amount of resources and costs required for a certain period. Improvement of reser-
vation parameters is one of the directions of growth of financial and economic indicators for wholesale 
enterprises. 
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