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3KOHOMHHeCKOH TeopHH H MapKBTHHIB

HaH6ojiee aKraBHoii aacTBio MapKeTHHroBoro HHCTpyMeHrapHa, coae&cTBy- 
romero ycejJHHeHKJo o6i>eMa peanH3amiH npoayKHHH, BBjiaeTca aeareaLHocn, 
no ({(opMHpoBaHHJo cnpoca n cTHMyimpoBamno c6tiTa (OOCCTHC).

B ycjioBHBX MHpoBoro BKOHOMiwecKoro KpH3iica MHorae 5ejiopyccKne npea- 
npnnTHa CTOJiKHyjiHci c npo&neMoii c6bitb npoayiaiHH. Cpean npinnrn - 3to  
cHusceHHe njiaTe)Kecnoco6Horo cnpoca h OTcyrcTBHe rpaMomoii noaHTHKH cth- 
MynHpoBaHHB c6Brra. Ha npeanpHHTiiax He yaejiaercji aojdkhoto BHHMaHHH npo- 
BeaeHHio KOHKypcoB, ckhaok, npeMHH, HaxpaacaeHHii h apyrax abtot, Koropbie 
Moryr npnMeHATBca bo B3aHMoaeHCTBHH c nocTaBunncaMH h noKynaTeaaMH, 
nocpeaHHKaMH. CaeacTBHe - 3aTooapHBaHiie cKJiaaoB, OMeprBaeHHe o6oporHBix 
cpeacTB, cmcKeHiie acj^eKrHBHocTH aeareJiBHOcrH npeanpnaTHa b uejioM. Ta- 
KHM o6pa30M, HeoGxoaHMO paHHOH a JIM 3HpO BaTb c6HTOByH) nOJIHTIIKy npea- 
npuHTira ana Toro, hto6u aoBoaiiTB TOBapBi ao norpeGmeaa b tom MecTe, toto  
KoaHHecTBa h KaaecTBa, KOTopoe Tpe6yerca ana 6bictpoh peajiHaamm npoit3BO- 
aHMHX TOBapoB, yMeHbixieHiw H3aepaKeK oGpainemia, Gbictpoh oSapaanBaeMoc- 
th  BaoxeHHHX cpeacTB h  TeM caMMM VBejiHieHira npnGBum npeanpHHTiia.

TeMa HCcaeaoBaHHa aicryaaBHa, nocKOJiBKy 3cf)<|>eicrHBHaH aeaTeaBHOCTB 
•DOC-CTHC cnoco6cTByeT noBBiineHino atJx̂ eicrHBHOCTH h KOHKypeHTOcno- 
coGhocth npeanpuBTHa, aro ocoGeHHO aKTyanBHO b ycaoBHax acecrKOH koh- 
KypeHHHn.

B p a 6 o x e  paccM O T peH B i T e o p e rm re c K H e  acn eK T B i a e a T c a B H o c T H  OOCCTHC 
KaK a a e M e ir ra  K O M naeK ca M a p K e rH H ra , a  hmchho cymHocTB CHCTeMBi OOC- 
CTHC, e e  p o a B  ana n p e a n p H a n iH ,  ochobhbm 3 aeM eH TB i (J)opM H poB aH iia  c n p o ­
c a  h  C TH M yanpoB aH H H  c 6 B ira .

B aHaaHTHaecKOH aacTH aaHa KpaTKaa xapaKTepncraKa npeanpnaraa, npH- 
BeaeHBi ocHOBHue noKa3aTean aeaiejiBHOCTH npeanpHHTHa, npoBeaeH aHaan3 
cucTeMBi (POC-CTHC OAO "BHTeGcKaa SpoiiaepHaa nTHne<J>a6pHKa" no cae- 
ayiouiHM HanpasaeHHaM.

/ .  Anami3  petuiaMHoii jjeaT&nbHocni, b  xoije KOToporo 6bvm c^ejianbi cjie^yio- 
W »e BbiBO jbi:

a) 3a nocaeaHHH roa y3HaBaeM0CTB ToproBoir MapKH Taima" B03pocaa, Bee 
6oaBine noKynaTeaeii hbbhiotch npHBepxemiaMH hmchho btoh ToproBOH Map­
KH, aeMy cnoco6cTBOBaaa aKTHBH3ainia KOMMyHHKaimoHHOH noaHTHKH;

6) nepeaeHB peK/iaMHBix cpeacTB, npHMeHaeMBix Ha npeanpnarHH aoBOAB- 
ho irnipoK;

b )  B03pacT aeT  peKnaMHBiH 6 ioaacerr, o a n a K o  3c|>f>eKiHBH0 c rB  peioiaM Bi c ro cK aeT ca;
2 . A H am n cTHMyjuipoBaHHH c6 b ira , b  XQue K o io p o ro  6bum  cjxejjaH bi cjre^ yiom n e 

B bm ojibi:
a) HeaocTaTOHHo iimpoKHH nepeaeHB HcnoaB3yeMBix HHcipyMeHTOB no cth- 

MyjiHpoBaHHio cGura Ha npeanpHaTHH (u;eHOBoe CTHMyaHpoBaHHe, npeanoxe- 
HHe b HaTypaaBHOH tfxipMe, aKTMBiioe npeaaoiKeHHe);

6) He Bee npoBoaHMBie MeponpHHTHa no cTHMyxuipoBaHHio c6BiTa hbjihiot- 
ca 3dxJ>eKTHBHBIMH;

3. AnajiH3 B bicraB oiH o-jrpM apoH H ofipemejjbHocra n o ica3a ji, vro:
а) OAO "BnreGcKaa 6poitaepHaa nTinie4>a6pHKa" axTHBHO ynacTByer b pa3- 

bhhhbix BBicTaBKax-apMapKax;
б) HaHSanbiiJHe 3aTpaTBi b crpyicrype MeroaoB cTHMyaHpoBaHHa iiMewr bhc-
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танки - ярмарки, второе место занимают конкурсы, и на последнем месте нахо­
дится дегустация- Затраты на проведение выставочно-ярмарочной деятельности 
возрастают, однако эффективность их недостаточно высокая.

В проектной части работы представлены следующие мероприятия по 
совершенствованию системы ФОССТИС на предприятии.

1. Формирование спроса за счет активизации рекламы.
Активизация коммуникационной деятельности положительно сказыва­

ется на динамике продаж, полученной выручке и прибыли от реализации. 
Этому способствуют такое эффективное средство как различные виды рек­
ламы С целью интенсификации сбыта в период общего экономического 
спада ОАО "Витебская бойлерная птицефабрика" было предложено акти­
визировать коммуникационную политику. Пред лагается разместить за пре­
делами города рекламные щиты, на которых будет размещена информация 
о торговой марке - бренде "Ганна”. Размещение планируется проводить на 
трассе при въезде в город Витебск, например в дни проведения Славянско­
го Базара. Количество щитов - 2. Эго позволит увеличить сбыт продук­
ции, повысить узнаваемость, имидж бренда и лояльность конечных потре­
бителей. В результате реализации мероприятия, прирост прибыли от реа­
лизации мероприятия составит 455 млн. руб.

2. Совершенствование деятельности ФОССТИС в  фирменной торговле
Анализ рынков сбыта ОАО "Витебская бройлерная птицефабрика" по­

казал, что в настоящее время поставки продукции осуществляются во все 
регионы Республики Беларусь за исключением Брестской области. На пред­
приятии широко развита сеть фирменной торговли. Поэтому было предло­
жено открыть фирменный магазин в новом регионе - городе Бресте. В 
результате расширения фирменной торговли, а именно открытия магазина 
в г. Бресте, было выяснено, что создание торговой сети оказалось эффек­
тивным и принесет прибыль. В ходе расчета экономических показателей, 
было выявлено, что товарооборот ОАО "Витебская бройлерная птицефаб­
рика" увеличится на 30765,7 тыс. руб., расходы на реализацию в магазине 
составят 12274,3 тыс. руб., прибыль от реализации составит 30765,7 тыс. 
руб. Срок окупаемости мероприятия составил 1 год и 2 месяца.

3. Применение системы скидок для оптовых покупателей
В целях совершенствования стимулирования сбыта ОАО "Витебская 

бройлерная птицефабрика" целесообразно использовать скидки за объем 
покупаемого товара, т.к. данный вид скидок служит для потребителя сти­
мулом делать закупки у одного продавца больших партий товара. На осно­
ве метода бенчмаркинга и расчета коэффициента эластичности спроса по 
цене была предложена система скидок для корпоративных покупателей. По 
результатам внедрения мероприятия, можно отметить, что предоставление 
скидок независимой розничной торговли позволит предприятию увели­
чить годовой объем реализации на 4231,83 млн. руб. и размер прибыли от 
реализации на 652,97 млн. руб., что говорит о целесообразности примене­
ния системы скидок как для предприятия, так и для оптовых покупателей.

Подводя итог, следует отметить, что прирост прибыли от реализации трех 
мероприятий составил 623,9 млн.руб. Исходя из полученных показателей эко­
номического эффекта можно сделать вывод, что реализация предложенных 
мероприятий будет способствовать совершенствованию системы ФОССТИС в 
ОАО Витебская бройлерная птицефабрика". Разработанные в ходе исследова­
ния алгоритмы анализа и прогноза, методы по формированию спроса и стиму­
лированию сбыта могут быть использованы в других отраслях экономики, на 
промышленных предприятиях, производящих потребительские товары.
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