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В хозяйственной деятельности субъекта хозяйствования основными 
вопросами являются снабжение, производство и сбыт готовой продукции. 

Многие современные предприятия в процессе распределения товаров 
используют услуги посредников. Это могут быть региональные 
дистрибьюторы, крупные оптовые дилеры или мелкие посредники, которые 
находятся на пути передвижения товара от поставщика                    
к потребителю и составляют взаимосвязанные цепочки. Эти цепочки 
называют каналами распределения.  

Каналы распределения выполняют следующие функции: 
– стимулирование сбыта; 
– установление контактов; 
– приспособление товара;  
– организацию товародвижения;  
– финансирование; 
– принятие риска.  
Эти функции могут выполняться либо производителем,                    

либо посредником. 
С точки зрения выполнения функций розничной торговли процесс 

управления включает:  
– планирование – определение стратегических целей и задач; 
– организацию – координация задач и взаимоотношения персонала,           

а также процесс создания структуры;  
– мотивацию – создание у подразделения внутреннего побуждения               

к действиям для достижения поставленных целей;  
– контроль – определение показателей оценки эффективности 

деятельности подразделения. 
Розничная торговля является важнейшим звеном каналов 

распределения продукции предприятия.  
ОАО «Универмаг «Центральный» выполняет большую часть функций 

канала распределения, однако функция продвижения развита недостаточно.  
В связи с этим рекомендуется заключать договоры                    
в большем объеме с белорусскими предприятиями-производителями, 
увеличивать количество фирменных секций, а также формировать 
ассортимент с учетом требований потребителей.  
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Предприятия конкурируют на предмет лучшего продукта или услуги 

по оптимальному сочетанию цена/качество, чтобы занять высокие позиции 
на рынке. Успешность конкурентных преимуществ можно определить при 
помощи полной оценки достоинств и недостатков положения продукта в 
конкурентной борьбе и путем сопоставления результатов анализа с 
показателями конкурентов. Задача заключается в том, чтобы представить 
продукт на рынок не только как продукт питания, но и как сувенир, который 
будет напоминать о Республике Беларусь. 

Суть нового продукта заключается в сублимации ягод, позволяющей 
сохранить все полезные вещества, ведь ягоды, как известно, кладезь 
витаминов (рис. 1). Их полезность для здоровья неоспорима. Например, 
черника повышает остроту зрения, улучшает память, клюква защищает от 
вирусов и инфекций, малина помогает при проблемах со щитовидной 
железой, является хорошим жаропонижающим средством. 

 

 

 
Рис. 1. Содержание витаминов в ягодах (земляника, брусника, клюква, малина, 

крыжовник, смородина черная, смородина красная, черника) 
 

    Для производства сублимированной продукции предприятие должно 
приобрести специальное оборудование – вакуумный сублиматор. Данное 
оборудование не является дорогостоящим, поэтому не будет существенно 
влиять на ценовую политику. Это еще одна позиция, повышающая 
конкурентоспособность продукции. 

    Новый товар в виде сублимированных ягод может составить высокую 
конкуренцию, так как он обладает массой достоинств. 
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