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Таким образом, проведенный анализ особенностей системы управ-

ления ОАО «Булочно-кондитерская компания «Домочай» показал, что 

система менеджмента анализируемой организации сформировалась и 

имеет потенциал для развития, однако эти возможности реализуются 

слабо – существующая система распределения полномочий направлена 

в основном на оперативную работу и не позволяет перейти к стратеги-

ческому управлению, при этом слабо используется потенциал среднего 

и низшего звеньев управления; организационная структура предприятия 

требует развития рыночных, в первую очередь маркетинговых блоков, 

наращивания кадрового потенциала и разработки эффективных меха-

низмов мотивации работников, в т. ч. через формулирование принципов 

организационной культуры.  
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Актуальность направления данного исследования аргументиро-

вана тем, что становление и развитие рыночных отношений в АПК Рес-

публики Беларусь предопределили необходимость формирования прин-

ципиально новой рыночной системы сбыта готовой продукции. Это, в 

свою очередь, побудило необходимость внедрения современной марке-

тинговой концепции, которая должна быть ориентирована, прежде 

всего, на удовлетворение нужд и запросов потребителей в востребован-

ной качественной продукции. 

Однако, как показывают проведенные исследования, пока еще 

нельзя достоверно утверждать, что абсолютно все сельскохозяйствен-

ные предприятия страны в полной мере реализуют на практике 
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концепцию клиентоориентированного подхода. В частности, пока еще 

недостаточно изучены такие ее аспекты, как поведение потребителей, 

формирование цены предложения, стратегия рекламы и т. д. 

 В то же время, как показывают исследования, весьма быстро из-

меняющиеся условия современной внешней среды мотивируют сель-

хозпредприятия к своевременному и быстрому адекватному эволюцио-

нированию. В противном случае им весьма трудно будет оставаться кон-

курентоспособными и соответственно финансово устойчивыми. Этим 

по сути дела и объясняется исключительная роль успешной сбытовой 

деятельности в работе современного предприятия любой формы соб-

ственности. 

 Практика ведения хозяйственной деятельности показывает, что 

главная задача хозяйствующего субъекта состоит в том, чтобы идеаль-

ным образом как-то совместить естественные желания потребителей и 

собственные возможности как производителя. При этом он, как заинте-

ресованный в эффективности сбыта своей продукции субъект, должен 

знать реальное положение дел на рынке и, базируясь на этом, принимать 

обоснованные экономические решения по реализации своей продукции. 

Его сбытовая политика в этом случае должна строиться на основе упо-

рядоченного и всестороннего анализа возникающих потребностей и за-

просов, восприятий и предпочтений, свойственных принципиальным 

потребителям предлагаемой продукции. Поэтому успешная и эффектив-

ная сбытовая деятельность всегда должна быть направлена на периоди-

ческое обновление и расширение ее ассортимента при одновременном 

повышении качества. Только в этом случае у производителя будет ре-

альная возможность продемонстрировать потребителю неоспоримые 

преимущества своей продукции. 

Исходя из вышеизложенного, можно констатировать, что система 

сбыта является центральным звеном современного маркетинга. Она поз-

воляет установить, насколько точными и выгодными являются все эле-

менты принятой концепции и стратегии по продвижению продукции на 

соответствующий рынок. В данном случае потребитель как раз и будет 

выступать тем ни от кого не зависящим арбитром, который непредвзято 

отреагирует на предложенную продукцию и соответственно обеспечит 

получение заслуженной прибыли или же убытка. 

Таким образом, разработка и практическое применение грамотной 

и квалифицированной системы сбыта реализуемой продукции в усло-

виях рыночной экономики является основным источником формирова-

ния конечных финансовых результатов предприятия как хозяйствую-

щего субъекта. 
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Прогнозирование внешней торговли агропродовольственными то-

варами является важным элементом регулирования социально-экономи-

ческих процессов и управленческих функций государства. В условиях 

рыночной экономики это мощный инструмент государственного регу-

лирования агропродовольственного сектора, без которого невозможно 

его устойчивое и эффективное развитие [1]. 

Важность прогнозирования внешней торговли определяется тем, 

внешнеторговые отношения в большей степени, чем другие, подвержены 

неопределенности внешней среды, которая объясняется, в первую оче-

редь, высоким уровнем конкуренции на мировом агропродовольственном 

рынке, его разнообразным, быстро изменяющимся характером.  

Наука и практика свидетельствуют, что в процессе прогнозирова-

ния внешней торговли имеются определенные сложности при решении 

прогнозных задач, т. к. между показателями, характеризующими тен-

денции внешнеторговых отношений, складывается несколько типов вза-

имосвязей и взаимозависимостей, включая многообразие и разнохарак-

терность воздействующих на них факторов, а также многоплановые яв-

ления (углубление экономической интеграции, глобализация, конку-

ренты, доступ на рынок, транснациональные цепочки добавленной сто-

имости и др.).  
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