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В Беларуси доля импортного алкоголя небольшая и рынок в большинст-

ве своем представлен белорусской продукцией. Однако многие белорусские 
предприятия – особенно производители водки – еще не успели создать силь-
ных брендов. Этим активно пользуются иностранные компании, которые 
предлагают белорусским производителям выпускать на своих мощностях 
продукцию под известными зарубежными брендами. С другой стороны, по-
чувствовав, что есть свободная ниша, белорусские производители и сами на-
чинают развивать свои торговые марки. 

Важно отметить, что у РУП «Климовичского ЛВЗ» существуют про-
блемы в комплексе используемых маркетинговых средств, которые не обес-
печивают достижение финансовых целей в достаточной мере. Среди основ-
ных причин можно выделить отсутствие планирования системы коммуника-
ций предприятия, отсутствие разработки и планирования рекламной дея-
тельности, как наиболее значимого элемента коммуникаций, отсутствие сис-
темы оценки результатов использования элементов коммуникационного 
комплекса всей системы в целом. 

В ходе проведенного анализа было выявлено, что не все мероприятия 
проводимые РУП «Климовичский ЛВЗ» эффективно воздействуют на произ-
водственную деятельность предприятия. Иногда затраты значительно выше 
планируемой прибыли и не дают экономическую эффективность. Среди та-
ких выставок следует отметить такие, как МВ «Зеленая Неделя», Междуна-
родная продовольственная выставка «Петерфуд», Московский международ-
ный конкурс спиртов (2011). Однако имеются выставки, предельно значи-
мые для «Климовичского ЛВЗ». Продукция завода получила высокое при-
знание в Молдове, удостоившись трех медалей на XXI Международном кон-
курсе вин и спиртных напитков ChisinauWines&SpiritsContest в Кишиневе. 

Для достижения стоящих перед заводом маркетинговых целей требует-
ся использовать следующие инструменты продвижения: обеспечение регу-
лярного предоставления в СМИ и специализированных изданиях информа-
ции о деятельности предприятия, а также предоставления торговым органи-
зациям на безвозмездной основе буклетов, воблеров, шелфтокеров; органи-
зация и проведение презентаций-дегустаций, экскурсий по заводу для пред-
ставителей торговли; участие в выставках-ярмарках на территории Респуб-
лики Беларусь и за рубежом; выпустить серию водок под торговой маркой 
«Хрустальная». Было предложено участие в международной выставке 
WorldFoodMoscow / «Весь мир питания» в целях заключения выгодных до-
говоров с партнерами, повышения имиджа предприятия.  
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Логистический подход к оценке эффективности коммерческой деятель-

ности позволяет определить действительно ключевые факторы в момент 

принятия управленческих решений, что позволяет наиболее эффективно 

реализовать систему стратегического управления.  

Положительные стороны использования логистики в системе стратеги-

ческого управления заключаются в достижении стабильности и упорядочен-

ности в стратегическом планировании и повышении эффективности в пре-

одолении сопротивления переменам за счет планирования стратегии. 

По результатам использования логистического подхода к оценке эффек-

тивности коммерческой деятельности ОАО «Желдорсервис г. Могилѐв», все 

магазины, входящие в состав данной торговой организации были разделены 

на группы, каждая из которых характеризуется определѐнным набором логи-

стических показателей. При этом каждый кластер обладает рядом положи-

тельных и отрицательных сторон.  

В первую группу вошли магазины, положительными моментами в ком-

мерческой деятельности которых является оптимальное использование 

складских помещений и неплохая прибыльность, отрицательными – неэф-

фективное управление товарными запасами и закупочной деятельностью. 

Проблемы организации управления товарными запасами включают: 

– ошибочные прогнозы продаж; 

– изменение спроса; 

– расширение ассортимента и товарный каннибализм; 

– технические проблемы. 

Недостатки организации закупочной деятельности данного кластера: 

– плохое планирование потребности в продукции; 

– недостаточно полный анализ рынка; 

– недостаточный контроль над исполнением договора. 

Во вторую группу вошли магазины, характеризующиеся наибольшей 

прибыльностью, однако имеющие самую низкую эффективность закупочной 

деятельности и наивысшие складские затраты.  

Проблемы организации закупочной деятельности данного кластера: 

– отсутствие организационной структуры управления закупками; 

– отсутствие квалифицированных кадров для проведения закупок; 




