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ОАО «БЕЛАЗ», выделены сильные и слабые стороны сбытовой поли-

тики и разработаны направления ее совершенствования с использова-

нием системы «ELMA 365 CRM» и системы электронного документо-

оборота «SMBusiness». 
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Сбытовую политику производственной организации следует рас-

сматривать, как целенаправленную деятельность, принципы и методы, 

осуществления которой призваны организовать движение потока това-

ров к конечному потребителю, основной задачей является создание ус-

ловий для превращения потребностей потенциального покупателя в ре-

альный спрос на конкретный товар. К числу таких условий относятся 

элементы сбытовой политики, каналы распределения (сбыта, товаро-

движения) вместе с функциями, которыми они наделены. 

Предприятия имеют альтернативы в организации распределения 

своего продукта. При этом в еѐ основе лежат принципиальная ориен-

тация удовлетворения многообразных запросов конечного потребите-

ля (либо на построение такой системы распределения, которая была 

бы эффективна, как для самой фирмы, так и для посредников) и способ 

еѐ существования, рассматриваемый как совокупность действий по 

максимальному приближению товара к целевой группе потребителей 

(либо наоборот, привлечение потребителей к товару фирмы). Выбор 
ориентации и способа удовлетворения запросов потребителей и состав-

ляет суть фирменной «политики» фирмы в области сбыта. 

Опыт, накопленный за рубежом, представляет интерес для со-

вершенствования системы сбыта предприятий Республики Беларусь. 

Исходя из чего, можно сделать вывод, что основными направлениями 

улучшения организации сбыта продукции в условиях продолжающе-
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гося кризиса являются: расширение договорных форм реализации 

продукции на основе контрактации; развитие различных форм инте-

грации, создание кооперативных форм реализации; использование оп-

товых рынков, аукционов и бирж; модернизация организационно-

технической основы систем сбыта продукции. 

Объектом исследования является ОАО «БЕЛАЗ» - управляющая 

компания холдинга «БЕЛАЗ-ХОЛДИНГ» расположенное в г. Жодино, 

Минской области [1]. 

К его основным видам деятельности относятся: проектирование и 

конструирование, производство и сбыт карьерных самосвалов боль-

шой и особо большой грузоподъемности (от 30 до 450 тн) в государст-

вах СНГ и странах дальнего зарубежья; гарантийное и фирменное об-

служивание продукции предприятия, организация ремонта узлов и 

агрегатов самосвалов, поставка и сбыт запчастей для ремонтно-

эксплуатационных нужд и др.  

Важнейшими направлениями экономического развития холдинга 

«БЕЛАЗ-ХОЛДИНГ» на 2023-2025 гг. являются: 

– производство, качественной, динамично обновляемой продук-
ции, отвечающей техническому уровню лучших мировых аналогов; 

– совершенствование технического уровня выпускаемой про-

дукции; 

– совершенствование метрологического обеспечения производ-

ства; 

– освоение производства новых изделий в кратчайшие сроки; 

– эффективное сервисное обслуживание и его развитие на про-

тяжении всего жизненного цикла товара; 

– снижение издержек производства за счет эффективной заку-

почной деятельности, внедрения в производство разработанного на 

предприятии плана организационно-технических мероприятий; 

– сокращение времени выполнения заказов покупателей путем 

ускорения инженерных, производственных и управленческих про-

цессов;  

– обеспечение функционирования раздела «Поддержка потреби-

теля» на сайте ОАО «БЕЛАЗ»; 

– совершенствование системы менеджмента качества; 
– проведение агрессивной маркетинговой стратегии, направлен-

ной на освоение новых рынков сбыта, на поиск новых партнеров, гото-

вых к сотрудничеству в вопросах реализации продукции ОАО «БЕ-

ЛАЗ»; 

– обеспечение коэффициента технической готовности продук-

ции в регионах эксплуатации в гарантийный период – не менее 0,8-0,9; 
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– снижение уровня потребления энергоресурсов на 7-10 % еже-

годно. 

В 2022 г. предприятием получена прибыль от реализации в раз-

мере 125734,0 тыс. рублей. Рентабельность продаж составила 9,5 %. 

Чистая прибыль общества – 78041 тыс. рублей. 

Коэффициент текущей ликвидности составляет 1,85 (при норма-

тиве ≥ 1,3), коэффициент обеспеченности собственными оборотными 

средствами – 0,46 (при нормативе ≥ 0,2), коэффициент обеспеченности 

финансовых обязательств активами – 0,44 (при нормативе ≤ 0,85). Та-

ким образом, предприятие является платежеспособным, а предприни-

мательская деятельность эффективной. 

Распределение продукции на предприятии ведется при помощи 

самостоятельно организованной товаропроводящей сети. ТПС - сово-

купность юридических лиц или обособленных подразделений Произ-

водителя (филиалов, представительств), осуществляющих продвиже-

ние, реализацию и сервисное обслуживание продукции Производителя 

либо продукции, произведенной по выданной Производителем лицен-

зии. ТПС на предприятии организована по территориальному признаку 
в соответствии с его основными внешними рынками сбыта: Россия, 

СНГ, дальнее зарубежье. В системе распределения ОАО «БЕЛАЗ» 

присутствуют прямые (по Республике Беларусь и, частично, Россий-

ской Федерации) и косвенные каналы, среди участников последних – 

торговый дом (он же генеральный дистрибьютор по РФ), дилеры, сер-

висные центры, совместные предприятия. 

В процессе исследования были выявлены сильные стороны сбы-

товой политики ОАО «БЕЛАЗ»: разветвленная дилерская сеть, качест-

во продукции, инновационные решения, глобальное присутствие и 

постоянная поддержка клиентов. 

Сбытовая политика ОАО «БЕЛАЗ» также имеет некоторые сла-

бые стороны. Вот некоторые из них: зависимость от отраслевых цик-

лов, ограниченный рынок сбыта, отсутствие автоматизации сбытовых 

процессов, зависимость от экономической ситуации и ограниченная 

география продаж. 

В ходе исследования были предложены следующие мероприятия: 

внедрение системы «ELMA 365 CRM» и СЭД «SMBusiness» [2, 3]. 
Указанные программные продукты будут установлены первоначально 

на 13 рабочих мест с последующим расширением на всю организацию. 

ЧДД от внедрения «ELMA 365 CRM» составил 1,21 тыс. руб., СЭД 

«SMBusiness» — 2,7 тыс. руб. Индекс доходности составил 1,04 и 1,03 

соответственно. 
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СЭД представляет собой систему обмена электронными докумен-

тами между организациями и партнерами без необходимости использо-

вания бумажных документов. Ее внедрение может принести, такие пре-

имущества, как: 

 увеличение эффективности: СЭД позволяет сократить время 

на обработку и передачу документов. Электронные документы могут 

быть отправлены и получены мгновенно, что существенно ускоряет 

процессы сбыта и обмена информацией между организациями; 

 снижение затрат. Использование электронных документов по-

зволяет сократить расходы на печать, доставку, хранение и обработку 

бумажных документов. Это также снижает вероятность ошибок, свя-

занных с ручным вводом данных; 

 повышение точности и надежности. Электронные документы об-

ладают высокой степенью точности и надежности. Они могут быть созда-

ны с использованием предустановленных шаблонов, что снижает риск 

ошибок при заполнении информации. Кроме того, электронные докумен-

ты легко отслеживаются, аудируются и хранятся, что обеспечивает цело-
стность и доступность информации; 

 улучшение коммуникации с партнерами. ЭДО упрощает ком-

муникацию и обмен информацией с партнерами. Он позволяет быстро 

обмениваться заказами, счетами, договорами и другими документами, 

что способствует более эффективному взаимодействию и сотрудниче-

ству; 

 экологическая эффективность. Внедрение ЭДО также вносит 

вклад в снижение использования бумаги и других ресурсов, что спо-

собствует сокращению негативного воздействия на окружающую сре-

ду. 

В результате внедрения программного продукта ожидается со-

кращение времени работы сотрудников на 15 %, повышения скорости 

обработки документов на 10 %, снижение вероятности ошибки на 4 %, 

а также повышения эффективности приятия управленческих решений 

на 8 %. 

Система «ELMA 365 CRM» — это клиентская управленческая 

система от компании ELMA. Она предназначена для организации и 
автоматизации процессов взаимодействия с клиентами и управления 

продажами. ELMA 365 CRM предоставляет комплексный набор инст-

рументов для эффективного управления отношениями с клиентами, 

отслеживания продаж, анализа данных и повышения уровня обслужи-

вания. 

В результате внедрения программного продукта ожидается сокраще-

ние времени работы сотрудников на 10 %, повышения скорости обработки 
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документов на 3 %, снижение вероятности ошибки на 4 %, а также повы-

шения эффективности приятия управленческих решений на 3 %.  

Таким образом, использование предложенного программного про-

дукта позволит предприятию не только обеспечить организацию и ав-

томатизацию процессов взаимодействия с клиентами и управления 

продажами, но предоставит комплексный набор инструментов для эф-

фективного управления отношениями с клиентами, отслеживания про-

даж, анализа данных и повышения уровня обслуживания. Данное ме-

роприятие способствует улучшению не только управлению качеством 

обслуживания маршрутов и клиентов, но и системы менеджмента каче-

ства предприятия в целом.  
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ОБЯЗАТЕЛЬНОГО МЕДИЦИНСКОГО СТРАХОВАНИЯ 

 
Аннотация: В статье автор знакомит читателей с системой обяза-

тельного медицинского страхования. Даются пояснения о Едином ре-

гистре застрахованных лиц, что исключает дублирование информации, 

упрощает процесс оформления документов и повышает эффективность 

обмена данными между всеми участниками системы ОМС.  
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