
терпевший» не содержит здесь присущего ему правильного нормэ:rивн~ 

правового значения и тем самым ограничивает само понятие «соmасю 

лица на причинение ему вреда». 

Также предлагаем в главу 6 Уголовного Кодекса Республики Беларусь 
включить еще одно обстоятельство, исключающее престуrтность де•· 

ния, - «cornacиe лица на причинение ему вреда>> . 
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ОСОБЕННОСТИ ПЛАIШРОВАНИЯ СПРОСА 

ПОТРЕБИТЕЛЕЙ И ОБЪЕМА ПРОДАЖ В УСЛОВИЯХ 
НАСЪIЩЕШIОГО РЪIНКА 

В статье расс.wатривается ряд аспектов, связанньи: с изучениел1 особенностей 

прогнозирования объема потребления и продаж продовольственньи: товаров. Осо

бое вн11.мание уделено методам прогнозирования продаж, правильное применение 

которьи: позволяет значительно повысить эффективность функционирования 

этого сектора экона«ики, в условиях насыщенного рынка. 

Современный этап развития экономкки Республики Беларусь харак

теризуется сбалансированностью спроса и предложения на рынке по

требительских товаров как по общему объему, так и по основным товар

ным группам. В связи с этим перед субъектами торгового бизнеса встает 

острейшая проблема оптимизации продаж и результспов экономической 

деятельности, что позволит бизнесу удоWiетворять все развивающиеся 

потребности людей. 

Изменившаяся ситуация требует изменений в подходах к прогнозиро

ванию и планированию спроса и объемов продаж, особенно по продуктам 

питания. Республика Беларусь производит в достэ:rочном количестве про

дукты питания и экспортирует за рубеж. Насыщенный рынок предъявляет 

новые требования к качеству прогнозирования. 

Анализ тенденций развития основных показателей, определяющих 

объемы спроса и объемы продаж, свидетельствуют о том, что на внутрен-
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нем рынке Республики Беларусь ужесточилась конкурентная борьба за 

. потребителя, который в условиях насыщенного рынка демонстрирует но

wе подходы к покупкам. 

Потребитель стал более разборчив при выборе покупки, он уделяет 

больше внимания качеству продукта, ассортименту, соответствию эколо

гическим стандартам. 

Реальность прогнозов потребления и продаж во многом определяется 

степенью исследования факторов, формирующих потребительский спрос 

населения. 

Динамика развития основных факторов, 

формирующих потребительскиii спрос населения 

<..: <..: <..: ....: <..: <..: .,., >С) ..... 00 "' о 
о о о о о 
о о о о о о 
N N N N <'1 N 

Розничный товарооборот 

через все каналы реализа- 121,2 118,2 115,6 120,J lШ,7 115,9 
uян на душу населения, % 

Потребительские расходы 
42,4 39,2 38,9 37,9 36,8 38,9 

яа продукты питания, % 

qисло объектов розничной 
34,2 35,4 36,1 41 43,4 45,7 

торговой сети, тыс. руб. 

qнсло рынков, ед. 368 416 416 396 397 401 

Пищевые продукты, 
112,6 111,6 110,З 111,7 105 Ш,8 

наmпки, табачные изделия, % 

Таблица 1 

<..: <..: - N -о о 
N N 

]o:J,2 114,1 

39 39,1 

47,1 47,2 

396 399 

СЯ,6 lffi,9 

Примечание : Национальный статистический сборник Республики Беларусь за 2012 r. 

Согласно данным таблицы 1, число объектов торrоали за исследуемый 
период выросло на 37,7 %, число рынков сократилось на 1,3 %, что сви
детельствует о положительных тенденциях изменения . Розничный това

рооборот через все каналы реализации на душу населения возрастает в 

сопоставимых ценах, однако, пока не достиг максимума по темпам роста 

2005 r. и 2008 r: Товарооборот развивается неравномерно и циклично, что 

негативно сказывается на экономике страны в целом, и усложняет про

цесс управления им. 

Отмечается тенденция к снижению потребительских расходов на 

продовольственные товары, что свидетельствует о повышении уровня 

жизни населения. Появляются свободные денежные средства для по

купки товаров, которые служат для удоалетворения второстепенных по

требностей. 
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Потребительские расходы на продукты питания увеличились незначи 

телъно. 

В условиях насыщенного рынка определение перспективного объеш 

реализации конкретного товара предполагает возможность корректировки 

спроса с учетом товарооборачиваемости и свободного ценообразования. 

Для насыщенного рынка перспективный объем товарооборота i-ro то
вара можно определить по формуле 1: 

Т= (Q х К + Q х К х К ) К 
llli.D у зам зам Н.3. и .цi ' 

(\) 

где Q""" - спрос, обеспеченный товарными ресурсами в соответствии с 
индивидуальными вкусами и требованиями к качеству; Qn" - спрос, под· 

лежащий замене для обеспечения соответствия индивидуальным вкусам 

и требованиям к качеству. 

Структура розничного товарооборота должна определяться с учетом 

целевых установок и стратегии торговой организации [l, с . 123) . 

Для рынка продовольственных товаров характерны следующие специ

фические черты : 

• широкая взаимозаменяемость товаров по своему функциональному 

назначению, что обусловливает отсутствие отложенного спроса; 

• сезонность производства ряда продовольственных товаров, что вы
зывает существенные сезонные колебания реализованного спроса; 

• широкие связи между торговлей и производством; 
• совпадение в основном сроков производства товаров с их потребле· 

нием; 

• ограниченность срока хранения ряда продуктов питания [2, с.189]. 
Объем продаж - это количество проданных товаров за некий период 

(месяц, квартал, год) в денежном или количественном выражении. 

Таким образом, мы видим, что для планирования продаж необходимо 

изучение покупательской способности, оценка среднего чека и интенсив· 

ности покупательских потоков, особенностей целевого и второстепенноrо 

сегментов, которые обслуживают магазины. 

Для более качественного прогнозирования товарооборота в условиях 

насыщенного рынка целесообразно шире привлекать к прогнозу данные, 

которые можно объединить в четыре группы: 

l. Прогнозные оценки различных показателей экспертами (сотрудни· 

ками компании, ее партнерами, клиентами). 

2. Особенности процессов продаж за предыдущие периоды. 

3. Резульпrrивность продаж за предыдущие периоды. 
4. Данные из внешних источников (аналогичные данные в открытых 

источниках, макроэкономические данные и показатели) [3, с.160] . 
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Вышелриведенная информация свидетельствует о необходимости зна

'IJ!ТМъного повышения качества прогнозирования, особенно для малых 

~средних объектов. Чтобы преодолеть эти трудности, крупные торговые 

сети проводят серьезные исследования, рассчитывают проходимость и по

k)'Шrrельвую способность, составляют прогнозы по среднему чеку. У них 

есть плановые показатели объемов продаж исходя из необходимой нормы 

прибыли, а расчеты и исследования проводятся заранее, чтобы построить 

1/а/'аЗИН именно в таком месте, где н даст нужную норму прибыли. 

Однако следует помнить, что прогноз - это еще не результат. Дости

жению прогнозных показателей способствует использованию активных 

wетодов продаж. 

Активная продажа - это инициатива продавца-консультанта в ходе вы

оления и удовлетворения потребностей покупателя с помощью вашего 

товара. 

Результатом активной продажи всегда является увеличение суммы по

купки и повышение удовлетворенности покупателя от посещения вашего 

1/аfаЗИНа. 
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ЭКОНОМИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ЭФФЕКТИВНОГО 

ФОРМИРОВАIШЯ КОНКУРЕНТНЫХ ПРЕИМУЩЕСТВ 

ПРЕДПРИЯТИЙ КОРМОПРОИЗВОДЯЩЕЙ ОТРАСJШ 

В статье приведены ре:rультаты исследования оценки конкурентных преиму

ществ предприятия кормопроизводящей отрасли ООО «Биоком11 с использованием 

модели «Пять сил Портера». матрицы «Pestel» и комплексного 11SWОТ-анализа11. 

8ЫJ18Rены возможности и угрозы, сильные и слабые стороны развития предприя

mllЯ. Согласно проведенным исследованиям предложена к внедрению наступатель

ная стратегия и увеличение доли предприятия на рынке. ВЬV1влены и обоснованны 

преимущества и предпосЫJ1ки для дости:жения высокого уровня конкурентоспособ

ности ООО 11Биоком11. 
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