
В действительности ассортимент как фарфоро-фаянсовых, так и 
майоликовых изделий в ОАО "ГУМ" доL'Таточно широк (соответ­
ственно около 60 и 30 наименований). При этом каждый 1·од он по­
полняется новыми ни;~i:.i:МИ изделий и парал11ельно освобождается от 
"неходовых". Но в первом оолушдии 1999 г. в магазин поступил 
лишь один новый вид фарфоровой посуды (столовый сервиз из 63 
нредиетов), в то время 1«ш из ассортимента было исключено 18 наи­
менований, лишь одно из которых {набор туалетный) иожно отнести 
к "неходовыи". И общий объем фарфоровой посуды, предлагавшей­
ся оокунателям в псрRом полугодии 1999 r., в количественном выра­
жении на 281 наименование меньше, чем во втором полугодии 1998 r. 

Это объясняется пезаинтерес.опанностью белорусских произво­
дителей н ппСтавках про}J;укнии на внутренний р1)1нок. Вывоз това­
ров за гра11ицу обеспечиnает изготовителей валют11ыми поступлени­
ями, ч:тu значительно выгоднее. l{воты, регламентированные Ми­
нистерством торговли Республики Беларусь и выделяемые осноя­
ными постанrциками, так малы, что посуды, заказанной ОАО 
"ГУМ" па roдr хватает лишь на первый кнартал, а далее товарове­
дам приходится обращат1,ся с просьбами о поставке товаров сверх 
квот. При это>~ далеко нс все предприятия-изготовители идут на ус­
тупки (приятное исключение - Минский фарфоровый завод). Тор­
говля бессильна изменить сложившуюся ситуаци10. Диктат произ­
нодитсля очень велик. Сам11 потребители та:кже нс могут повлиять 
на изменение и улучrнение ассортимента, т.к. материально нс за1ци­

rдены, т.е. имеют сли1uком низкий уровенъ доходов. 
Для выхода из сложившейся ситуации необходи~ю кардинально 

пересмотреть 11олитику в отнu1uении квотиронаиия продукции; за­

ин:тересоватъ отечественные преднриятия в реализаrtии своей про­
дукции Jto:i.1a, а не за рубежом; создать такие условия, чтобы 11отре-
6итель через оосредничестно торговли мог влиять па формирование 
промъ1111ленногu ассортимента отечественных предприятий, а не на­
оборот. l'сализация данных мероприятий будет способствовать 
у лучшепию состоян.ия как 11роизводства, так и торговли керамичес­

кими издедиями в Республике Беларусь. 

С.А. За.J1евская 
студентка БГЭУ (Минск) 

Изучение спроса - приоритетное направление в работе фир­
менных магазинов 

Изучение снроса покупателей тор1·оными предприятиями позво­
ляет оптима..11>НО формировать заказ1>1 на товары как в обu\ем объеме, 

260 



так и в развернутом ассортименте, ориентируя промьшrл;енность на 

выпуск про11укции, пользующейся спросом на рынке. Выход нары­
нок с нужнь1ми товарами т1озноляет пром1,тп1лснному предприятию 

закрснип,ся в определенном рыночном сегменте, повысить конкурен­

тоспособность, а торговому нредприяти10 - понысить рспта6сль­
ность. Таким образом, в выигрыше остаются вес стороны: покупа­
тель, предприятия торr·овли и 11ромьппленности. Изучение спроса -
uд;на из гланнейших задач деятельности фирменных магази1Iон. 

Фирменная торговля начала разяиваться в республике с 1992 г. 
На 1.01.99 г. в Беларуси фирменную торговлю осуществляло 764 
магазина. 

Среди фирменных магазинов, прошедших атrестапию в 1998 r., 
nьщсляется фирменный магазин "Мара11 , учредителем которого ян1~я­
ется I<ППТТФ "Алеся". Реализуя преимущественно верхние трико­
тажные изделия, магазин ежекварталыю изучает спрос покупателей с 
целью выявления приоритетных характеристик товаров, которые оп­

ределяют выбор покупателей. Согласно данным исследований, прове­
ленных во втором квартале 1999 r., к факторам, определившим покуп­
ку трикотажного изделия, относятся: соответств1tс 1rапраnлениям мо-

1t1)1, качество, J(нстовая гамма, цена, соответствие рынку по размер­
но-роетовочной rнкалс трикотажтп-,тх изделий, состав съ1рья. 

Важное направление изучения спроса покупателей на трикотаже 
ные изделия - выяв.r1епие мнения 11окуr1ателей о групповпм ассор­
тименте изделий с учетом половозрастнuго фактора методами анкет­
ного и устного опроса. 

На основе результатов изуче~шя спроса фирменный магазин 
"Мара" разрабатывает рекомендации ПТТФ "Алеся" по расшире­
нию ассортимента,- изменению е1·0 структурь1, улучшению качествu 

из1..r.елий или снятию их с производства. 
Развитие собственной сети фирменных ~1аrа1иноR, а следователь­

но, и собственной системы изучения спроса, должно стать важнь1:'-1 
направлением коммерческой дсятел1~ности промь1шлснных предприя­
тий, так как эта система позволяет получап, объективную и достовер­
ную информацию о шrrр~'6постях покупателей. Поэтому опыт фир>Iеп­
ното ма1·азина "Мар(!" 11u изучению спрuса можно порекомендовать 
для исrюльзования другим фирменным мш·азинам республики. 

М.М. Зе.ленская 
аспирантка БГЭУ (Минск) 

Инвестиционная привлекательность СЭЗ 

В настоящее время в Республике Беларусь функционируют 4 
С:JЗ: "Брест", вминск", нгомсль-Ратон", цВитебск". 
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