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квалификацией и опытом работы);  
 гибкая ценовая политика (тариф с учетом наполняемости салона; 

скидки при оплате картой при бронировании; выгодные условия при 
покупке билетов «туда – обратно»; бонусы для постоянных клиентов);  

 клиентоориентированность (бронирование билетов онлайн и по 
телефону; возможность оплаты через платежный терминал; удобный сбор 
пассажиров по городу; мобильное приложение). 

Более подробно проектирование маршрута выполнено для маршрута 
Могилев – Москва, который пользуется повышенным спросом и 
популярностью у населения.  

Для большего удобства пассажиров маршрут Могилев – Москва 
предлагается выполнять через такие пункты, как Могилев (начальный 
пункт), Орша, Смоленск, Сафоново, Вязьма, Гагарин и Москва (конечный 
пункт)    с возможностью посадки или высадки пассажиров. В г. Могилеве 
начальный пункт сбора пассажиров – Автовокзал, дальнейший сбор 
пассажиров предлагается осуществлять на крупных остановочных пунктах                    
по пути следования. 

Для привлечения пассажиров планируется гибкая ценовая политика. 
Цена за поездку в одну сторону проектируется в размере 40 р., при заказе 
билетов в обе стороны предусматривается и скидка – стоимость соста-              
вит 70 р. При раннем бронировании и оплате онлайн до поездки (за 2 недели 
и более) стоимость поездки может снижаться (в зависимости от срока аванса 
и кредитных ставок); так, при электронной регистрации стоимость билета в 
одну сторону возможно снизить до 38 р. Для постоянных клиентов 
рекомендуется использовать накопительные и объемные скидки: разовые 
скидки на каждую n-ю поездку или снижение стоимости по достижении 
определенного количества поездок/километров (например,                     
на первоначальном этапе можно предложить скидку 10 % на каждую третью 
поездку, десятая поездка – 50-процентная скидка). 

Таким образом, организация нового международного маршрута и его 
грамотная маркетинговая поддержка позволят Могилевскому филиалу           
Автобусный парк № 1 ОАО «Могилевоблавтотранс» получить положительный 
экономический эффект и окупить первоначальные инвестиции (табл. 2). 

 
         Табл. 2. Экономический эффект 
 

Показатель 
Возможное значение коэффициента наполняемости 
0,5 0,6 0,7 0,8 0,9 

Выручка за рейс, р. 300 360 420 480 540 
Выручка за месяц, р. 18 000 21 600 25 200 28 800 32 400 
Прибыль за месяц, р. 1 800 2 160 2 520 2 880 3 240 
Прибыль за год, р. 21 600 25 920 30 240 34 560 38 880 

Период окупаемости, лет 6,8 5,7 4,9 4,3 3,8 
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        Аутосорсинг становится все более привычным и популярным явлением 
на рынке. Это означает решение определенных задач при помощи 
сторонних ресурсов. Второстепенные функции возлагаются на 
специалистов компании-аутосорсера, которые являются профессионалами в 
данном направлении. В конечном счете это способствует повышению 
эффективности деятельности организации, успешности бизнеса, так как 
каждый занимается тем, что умеет делать лучше всего. 
        В данном случае объектом аутсорсинга стали клининговые функции 
компаний и обычных граждан. Для реализаций проекта необходимы 
мощная серверная часть, база данных и визуальная составляющая,                     
с помощью которой и будет производиться взаимодействие пользователей 
с сервером. Для такого рода задач хорошо подходит технологический стек 
(набор) MERN. 
        MERN (аббревиатура от MongoDB, Express.js, React, Node.js) –             
набор (комплекс) серверного программного обеспечения, который 
используется для веб-разработки. Поскольку все компоненты стека 
поддерживают программирование на JavaScript, и серверная, и клиентская 
часть MERN-приложений может быть написана на этом языке 
программирования. 

В ходе разработки были решены следующие задачи: 
   – авторизации и аутентификации пользователя и клининговой компании; 
   – бронирования, смены статуса и отмены заказа; 
   – редактирования и удаления профиля; 
   –  просмотра списка компаний и его фильтрация по заданным пользо-

вателем параметрам; 
   – оценивания плодотворности работы клинингового сервиса (путем 

отзывов и системы рейтинга); 
        – информирования пользователя об изменениях в аккаунте, смене 
статуса заказа; 
        – администрирования сервиса путем блокировки пользователей с ука-
занием причины. 

 
 
 
 




