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ятия оказывает структура реализации продукции через товаропроводящую 

сеть. Основными посредниками из совместных предприятий являются ООО 

«Моготекс-Сервис-Центр» (30,0 % от общего объѐма реализации через това-

ропроводящую сеть), ООО «Моготекс-Пермь» (26,8 %) и ООО «Моготекс-

Сервис» (10,4 %). Два первых из них представляют рынки Российской Феде-

рации, а последний  - рынки Республики Беларусь. За два года выросли по-

ставки товаров через ООО «Моготекс-Сервис-Центр»  на 53,9 %, ООО «Мо-

готек-Уфа» на 42,2 % и ООО «Моготекс-Сервис» на 34,1%. Поставки това-

ров через других посредников уменьшились. В целом реализация  продукции  

через СП увеличилась на  419,4 тыс.п.м. или на 3,4 %. 

Основными посредниками из дилеров являются О.Т.К. (41,0 % от обще-

го объѐма реализации через товаропроводящую сеть), Моготекс-Казахстан 

(15,9 %) и Р.Т.К. (11,0 %). Первый и третий из них представляют рынки Рос-

сийской Федерации, а последний – рынки Казахстана. За два года выросли 

поставки товаров через Р.Т.К. на 44,6 %, Ю.Т.К. на 36,4 %, Зилант на 1,6 %, 

Моготекс-Казахстан на 30,1 %, Грантекс на 2,3 % и Патрокл на 83,9 %. По-

ставки товаров через оставшихся посредников уменьшились. В целом реали-

зация продукции через дилеров уменьшилась на 1720 тыс.п.м. или на 16 %. 

Наибольшее число посредников ОАО «Моготекс» находится в России, 

на их долю приходится 84,2 % от общей суммы реализации через СП и 61,1 

% от общей суммы реализации через дилеров. 

Всего в 2011 году было реализовано 112 264 тыс.п.м. продукции, что на 

1 164 тыс.п.м. больше, чем в 2010 году. Через экспортную товаропроводя-

щую сеть реализуется 19,5 % продукции, что на 1,4 % меньше, чем в 2010 г. 

ОАО «Моготекс» является крупнейшим в Республике Беларусь произ-

водителем текстильной продукции. За время своей работы предприятие при-

обрело широкую известность на рынке текстильных товаров в странах 

ближнего и дальнего зарубежья. Парк оборудования и современные техноло-

гии позволяют выпускать широкий ассортимент продукции, которая отлича-

ется высоким качеством и конкурентоспособностью. Поэтому, несмотря на 

соседство с Украиной, где находится много предприятий текстильной про-

мышленности, в ОАО «Моготекс» обратились несколько предприятий из 

Российской Федерации, в частности из Владимирской области, с предложе-

нием заключения дилерского соглашения. 

Посредник 1 – «Промотекс» г. Владимир, Россия. 

Посредник 2 – «VeneraTeks» г. Суздаль, Россия. 

Посредник 3 – «Галант» г. Гусь Хрустальный, Россия. 

Каждое предприятие предложило свои условия сотрудничества. Необ-

ходимо выбрать одного кандидата. Данный выбор будет осуществлен при 

помощи алгоритма выбора посредника, предложенным Надиром Мамед-

Заде, профессором, заведующим кафедрой «Логистика» Московского госу-

дарственного открытого университета. 
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Изучив предложения мобильных операторов Беларуси не было обнару-

жено ни одного тарифа или акции для студентов. Поэтому целью данного 

исследования является создание тарифного плана для студентов. Проблема, 

требующая решения – создание выгодного тарифа для студентов. Цель ис-

следования – оценка значимости различных услуг мобильных операторов 

для студентов, оценка эффективности рекламы мобильных операторов, по-

лучение информации о том, какой мобильный оператор является наиболее 

предпочтительным для студентов. 

В ходе исследования было использовано анкетирование. Генеральная 

совокупность – студенты города Могилева.   

В ходе исследования было опрошено 50 студентов, в возрасте от 17 до 

22 лет. В среднем студенты используют мобильную связь на протяжении 7 

лет.  

Средние расходы в месяц для большинства студентов (40 %) свыше 30 

тысяч рублей в месяц. 36 % студентов тратят в 15–20 тысяч рублей, 1 % – от 

20 до 30 тысяч рублей, и 8 % тратят в месяц до 15 тысяч рублей.  

Среди студентов 57 % используют мобильный интернет каждый день, 

29 % не используют вообще, 9 % несколько раз в месяц и 5 % несколько раз 

в неделю.  

В качестве названий для тарифного плана студентами были предложены 

следующие варианты: Happy‗Student, Выгодный «Студент», Халява, 

Студенческий, Зачетный, СтудентЛайт. 

Мы предлагаем создание и разработку студенческого тарифа. Для этого 

необходимо учесть предпочтения студентов, выявленных в результате про-

ведения анкетирования: бесплатные минуты внутри сети, низкие цены на 

звонки в другие сети, небольшой пакет бесплатных смс (150 смс в месяц). 

Так как значительное количество студентов не использует мобильный 

интернет, то подключение интренет-трафика будет проходить по выбору са-

мого студента. При этом абонентская плата буде составлять 15 000 р. Наибо-

лее предпочтительным источником рекламы данного тарифного плана явля-

ется интернет, телевизор, наружная реклама, буклеты.  

  




