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БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 

В последние десятилетия малое предпринимательство заявило о себе 

как о важном источнике социально-экономического роста 

Актуальным является исследование различных аспектов его деятельно-

сти и поиска механизмов активизации, в частности развития и совершенст-

вования сбытовой деятельности. 

Предприятие ЧУП «Теплоэнергомонтаж» присутствует на рынке отопи-

тельного оборудования уже около 14 лет. Для распределения товаров пред-

приятие использует только прямые каналы сбыта. На данный момент на 

предприятии ЧУП «Теплоэнергомонтаж» осуществляется как предпродаж-

ный, так и послепродажный сервис. Также предприятие осуществляет про-

ведение ремонтных работ, как в течение гарантийного срока обслуживания, 

так и по окончании действия гарантии.  

Предприятию следует пойти по пути дифференциации сервисного об-

служивания, внедрять большее количество сервисных услуг. Могут быть 

введены такие виды технического обслуживания как: корректирующие ре-

монты, профилактическое ремонтное обслуживание, ремонты по состоянию 

оборудования. При использовании хорошо организованной сервисной поли-

тики предприятие сможет привлекать новых клиентов и завоевывать их ло-

яльность, а также удерживать уже существующих потребителей. Благодаря 

близости к рынку малые предприятия отличаются тем, что досконально зна-

ют рынок и клиента. Тот, кто завоевал доверие покупателя, сможет его и со-

хранить, а высококачественный сервис лишь поспособствует этому. 

Стимулирующим сбыт мероприятием, которое особенно подходит для 

малых предприятий, является также встреча нового клиента со старым поку-

пателем, удовлетворенным товарами и услугами предприятия. 
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Практика хозяйствования организаций розничной торговли в Республи-

ке Беларусь свидетельствует о том, что многие субъекты хозяйствования 

уходят с рынка по причине непродуманного подхода к выбору ассортимент-

ного профиля магазинов, статичности ассортиментных наборов товаров и 

негибкого реагирования на изменения. 

Тема формирования ассортимента товаров в современных условиях 

очень актуальна. Правильно сформированный ассортимент товаров на осно-

ве комплексного исследования рынка и с учетом факторов, влияющих на не-

го, повышает конкурентоспособность организации на рынке и соответствен-

но его доходы и прибыль. 

В современных условиях рыночной экономики в Беларуси многократно 

увеличился ассортимент различных товаров, значительная часть которого 

представлена продукцией недостаточно высокого качества и не отвечающая 

современным мировым требованиям. В связи с этим принципиально изменя-

ется содержание и целевые установки деятельности торговых организаций, 

их экономическое поведение. Основной целью хозяйствования становится 

их прибыльная и рентабельная работа. 

Для отечественных продавцов настало время осваивать новые способы 

формирования и оптимизации ассортимента, учиться адаптироваться к не-

простой и постоянно меняющейся рыночной ситуации, находить индивиду-

альные способы конкурентной борьбы.  

В результате анализа организации продажи женской одежды были вы-

явлены следующие недостатки, для которых следует сделать следующие 

предложения по их устранению: 

– необходимо произвести возврат товаров, не пользующихся спросом;  

– в торговом зале секции следует установить дополнительно хотя бы 

одну дополнительную  примерочную кабину; 

– дополнительный узел расчета будет способствовать ускорению расче-

тов покупателей;  

– отсутствие молодежной одежды белорусских производителей. 

В результате исследования мы пришли к выводу, что площадь торгово-

го зала используется неэффективно. Это влечет за собой ограниченность 

возможности выбора товара, напряженность потоков покупательских пере-

мещений, затруднение обслуживание покупателей. 

  




