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ОАО «Универмаг «Центральный» – универсальный магазин, основной 

целью деятельности которого является розничная и оптовая торговля ши-

роким ассортиментом товаров и создание благоприятных условий для удо-

влетворения растущего спроса населения и гостей города в товарах народ-

ного потребления, в первую очередь отечественного производства. 

В ходе исследования были проанализированы основные показатели 

деятельности предприятия и их изменение вследствие проведения меро-

приятий по стимулированию сбыта. 

В 2014 г. по сравнению с 2013 г. все показатели деятельности 

ОАО «Универмаг «Центральный»» возросли. Отрицательной динамикой 

обладает прибыль от реализации и прибыль по текущим видам деятельно-

сти, но в то же время растет прибыль от иной деятельности. Чистая при-

быль ОАО «Универмаг «Центральный»» в 2014 г. по сравнению с 2013 г. 

возросла на 30,6 %. 

Анализ структуры товарооборота позволяет сделать следующие вы-

воды. 

Почти 50 % реализации приходится на отдел «Культбытхоз» как в 

2013, так и в 2014 гг. Объем реализации отдела «Легкая промышленность» 

увеличился с 34,7 % до 36,8 % (на 2,1 %). А реализация продукции отдела 

«Продовольственные товары и общепит» уменьшился на 0,8 %. 

В отделе № 1 «Легкая промышленность» наибольшим спросом поль-

зуются мужская и женская одежда, товары для детей и обувь для взрослых. 

ОАО «Универмаг «Центральный» широко использует инструменты 

стимулирования продаж различных товарных групп.  

Анализируя товарооборот до и после проведения соответствующих 

мероприятий, можно сделать вывод о высоком уровне их эффективности. 

Так, в секции «Ювелирные изделия и часы» товарооборот увеличился на 

36 % – это наилучший результат, в секции «Супермаркет» товарооборот 

почти не изменился, а в секциях «Мужская одежда» и «Женская одежда» 

он увеличился на 16 % и 11 % соответственно. 

Полученные результаты доказывают необходимость дальнейшего 

использования средств стимулирования продаж в деятельности анализиру-

емого торгового предприятия.  
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Одним из основных требований успешного функционирования пред-

приятия является безубыточность основной и других видов деятельности, 

возмещение расходов собственными доходами и обеспечение в определен-

ных размерах прибыльности, рентабельности хозяйствования, что обу-

славливает актуальность данной работы. Для торговых предприятий ос-

новными показателями эффективности деятельности являются прибыль от 

реализации и рентабельность продаж. 

В ходе анализа финансовых результатов деятельности ЧТУП        

«Нокстэкс» было обнаружено снижение прибыли от реализации в 2013 го-

ду на 42 %. В 2014 г. прибыль от реализации выросла, но при этом некото-

рые товары были реализованы предприятием в убыток по цене ниже заку-

почной. 

Поэтому целью работы является поиск и обоснование путей повыше-

ния эффективности деятельности предприятия оптовой торговли на основе 

анализа продаж. Для этого было изучено положение товаров предприятия 

на рынках сбыта, проведен АВС-анализ для оптимизации товарного ассор-

тимента предприятия, а также предложена модель управления торговыми 

наценками при оптовой продаже товаров, базирующаяся на использовании 

метода постоянного маржинального дохода, метода по заданной рента-

бельности партии и линейного метода. 

В результате анализа рынков сбыта было выяснено, что предприятию 

выгоднее реализация товаров на внутреннем рынке (выше рентабельность 

продаж), но на внешнем рынке оно может реализовать товары в большем 

объеме. В результате проведения АВС-анализа ассортимента предприятия 

по критериям объема продаж и прибыли было предложено исключить из 

ассортимента предприятия зерно, семена и корма для сельскохозяйствен-

ных животных с отрицательной доходностью и малыми объемами продаж. 

В результате внедрения на предприятии в апреле 2015 г. программно-

го модуля по управлению оптовыми наценками при продаже товаров, в 

мае того же года возросли продажи товаров таким клиентам, как ООО 

«Глория» (на 10 %), РУП «Оршанский льнокомбинат» (на 7 %), ОАО 

«Оршанский комбинат хлебопродуктов» (на 5,5 %), для которых выгоднее 

оказалось закупать партии товаров большего размера с меньшими нацен-

ками. 

  




