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Во-первых, несмотря на все старания белорусских властей, многие эксперты и 
сами инвесторы отмечают уровень налоговой нагрузки, как один из самых неблаго-
приятных факторов белорусского инвестиционного климата. Даже иностранные ин-
весторы, имеющие значительные привилегии, все еще негативно отзываются о бело-
русской системе налогообложения. 

Во-вторых, одним из негативных факторов являются условия получения финан-
совой поддержки или льгот со стороны государства. Зачастую инвесторы недоволь-
ны тем, что государство создает неравные условия хозяйствования.  

Таким образом, в ближайшее время необходимо завершить формирование нор-
мативно-правовой базы в области налогового, кредитного, валютного, таможенного 
регулирования инвестиций и обеспечить иностранным инвесторам стабильные, бла-
гоприятные условия для предпринимательской деятельности. Предусматривается 
также развивать систему страхования некоммерческих рисков, улучшить информа-
ционное обеспечение иностранных инвесторов, а также развивать организационно-
правовые формы привлечения иностранного капитала.  
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Для того, чтобы предприятие могло существовать на конкурентном рынке, 
ему необходимо постоянно повышать свою конкурентоспособность. Одним из спо-
собов повышения конкурентоспособности предприятия является расширение его то-
варопроводящей сети, что в свою очередь привлечет новых потребителей и сможет 
удержать уже имеющихся. 

Проанализировав распределительную политику на ОАО «Молочные продук-
ты», можно сказать, что организация дополнительной торговой точки в городе Го-
меле будет выгодна для предприятия. На предприятии уже используются такие фир-
менные точки, но они не охватывают весь потенциальный рынок. 

Проанализировав потенциальные места для размещения фирменной точки, 
остановились на ул. Свиридова в микрорайоне «Волотова». В данное время там ак-
тивно ведется застройка жилыми площадями, и малое внимание уделяется организа-
ции торговых площадей. Организовав здесь свою торговлю, привлечем к себе новых 
покупателей, предоставим им широкий выбор молочного ассортимента, гарантируем 
каждый день свежую продукцию.  

Емкость рынка сбыта, представляющая собой реальные объемы продаж услуг 
на рассматриваемом рынке, можно оценить по формуле (1): 
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где ЧНобщ – общая численность населения регионального рынка (чел.); ЧКобщ – об-
щая численность конкурентов (кол-во торговых точек); СрП – средний объем по-
требления на человека в год (кг) [2]. 

На прилегающей к ул. Свиридова, дом 87 территории проживает 1,5 тыс. че-
ловек. На данной территории расположено 2 точки, распространяющие молочную 
продукцию. Потребление на душу населения молочных продуктов (в пересчете на 
молоко) в год составляет примерно 247 кг [1]. Используя формулу 1.1 рассчитаем 
емкость сбыта продукции: 

 1235004723
1500сбытарынкаЕмкость =⋅= кг.  

Емкость рынка сбыта составляет 123 500 кг в год для каждой торговой точки 
на рынке Гомеля, что составит в день около 343 кг.  

Наша фирменная точка на начальном этапе будет реализовывать 205 кг мо-
лочной продукции в день, что составит 60 % от общего объема потенциального рын-
ка. В дальнейшем, при положительной работе торговой точки, объем реализации 
можно будет увеличить. 

Приведем примерный перечень молочных продуктов, которые будут еже-
дневно реализовываться: 

– молоко пастеризованное; 
– кефир; 
– ряженка; 
– сыворотка; 
– сметана; 
– творог; 
– сырок творожный глазированный; 
– десерт творожный пастеризованный; 
– сырок творожный сладкий; 
– творог-ДМ для детского питания; 
– сырок плавленный пастообразный; 
– масло сладко сливочное. 
Ассортимент предлагаемой продукции рассчитан на разные группы потреби-

телей, поэтому молочные продукты в продаже представлены в различных категори-
ях (продукты различной жирности, с различными вкусовыми добавками, различной 
грамматурой). 

При организации фирменной точки торговли молочными продуктами пред-
приятие сможет реализовывать в день 205 кг. 

Торговая точка будет работать с 11.00 часов до 19.00 часов. В среднем в час 
должно быть реализовано 25 кг молочных продуктов. 

Учитывая, что уровень потребления молочных продуктов в среднем составля-
ет 20,6 кг в месяц на душу населения, получаем «дневную норму», равную 0,69 кг на 
человека. 

В среднем предполагается, что покупатель будет совершать покупку молоч-
ных продуктов каждый день. 
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В этом случае средневзвешенная покупка одним клиентом будет составлять 
0,69 кг. 

Покупку будет совершать 1 человек из семьи, состоящий из ~ 3 человек. 
Тогда рассчитаем средний размер покупки одного клиента по формуле (2): 

 ,КПП чсрвзср ⋅=  (2) 

где Пср – средний размер покупки одного клиента (кг);  Псрзв – средневзвешенная по-
купка одним клиентом (кг); Кч – количество членов семьи клиента (чел.) [2]. 

 2,07369,0Пср =⋅=  кг. (2) 

Для того, чтобы реализовать 205 кг молочных продуктов в день, продавец 
должен обслужить в среднем 12 человек в час или 96 человек в день. Приведенные 
почасовые цифры являются достаточно условными, так как дневная загрузка торго-
вой точки и поток клиентов будут неравномерными. 

Необходимо заметить, что реализация продукции в течение недели будет 
также осуществляться неравномерно, так как некоторые молочные продукты такие, 
как сметана и масло, приобретаются одним клиентом не каждый день.  

В данное время магазины г. Гомеле реализуют молочные продукты с нацен-
кой 10–25 %.  

Сравнительно низкие издержки при организации фирменной точки дают воз-
можность сделать небольшую наценку на товар. На ОАО «Молочные продукты» ус-
тановлена наценка в 10 %. 

Был составлен план реализации. Стоимость затрат составила 2 510 440 р., об-
щая сумма дневной выручки – 2 593 360 р. Ежедневный доход от торговой точки со-
ставит 82 920 р. 

Наилучшим способом продвижения услуг новой торговой точки является 
реклама непосредственно на транспортном средстве, которое доставляет продукты 
на точку, которое уже имеется на предприятии. Передвижное средство будет инфор-
мировать потребителей о виде деятельности и предлагаемой продукции. 

Важным фактором рекламы для выездной торговли является реклама «из уст 
в уста», для чего особо будет уделено внимание подбору продавца, имеющих навыки 
работы с клиентами. 

Данное мероприятие увеличит объемы продаж за счет низких цен так как реа-
лизовываться продукция будет напрямую, без посредников и больших надбавочных 
процентов. 
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