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К ВОПРОСУ О НЕКОТОРЫХ ПРОБЛЕМАХ РАЗВИТИЯ РОЗНИЧНОЙ ТОРГОВЛИ  

СИСТЕМЫ ПОТРЕБИТЕЛЬСКОЙ КООПЕРАЦИИ РЕСПУБЛИКИ БЕЛАРУСЬ 

 
Исследованы текущее состояние, проблемы и перспективы развития отечественной розничной торговой сети,  

а также неблагоприятные факторы функционирования розничных торговых организаций потребительской кооперации. 

Предложены меры по их нивелированию. 

 

In the article the author investigated the current state, problems and prospects of development of the domestic retail trade 

network, as well as the challenges of retail trade system of consumer cooperatives.  

 

Современная розничная торговля относится к числу наиболее динамично развивающихся 

отраслей народного хозяйства. Она является одной из немногих сфер деятельности, сумевших 

достаточно быстро адаптироваться к рыночным условиям хозяйствования. Изменения, связанные 

с активизацией рыночных отношений, наблюдающиеся в Республике Беларусь, открывают новые 

возможности и перспективы для развития торговли. Экономический подъем последних лет ведет к 

устойчивому росту потребительского спроса. Белорусский покупатель становится все более 

взыскательным, поскольку имеет возможность выбрать организацию торговли, которая будет 

способна обеспечить реализацию ожидаемого уровня потребительских предпочтений. 

Среди организационно-правовых форм торговли выделяются организации потребительской 

кооперации, осуществляющие розничную торговлю в Беларуси преимущественно в сельской 

местности и функционирующие в специфических условиях, и иные организации розничной 

торговли государственной и негосударственной форм собственности. Являясь основной отраслью 

экономики потребительской кооперации, розничная торговля во многом определяет устойчивое 

развитие кооперативной системы. 

Организации розничной торговли потребительской кооперации, как и другие организации 

Беларуси, развиваются в направлении повышения эффективности и качества удовлетворения 

потребностей обслуживаемого населения. В то же время, по нашему мнению, в последние годы 

слишком ярко проявляется влияние специфической внешней среды на эффективность и качество 

функционирования организаций потребительской кооперации, осуществляющих розничную 

торговлю.  

Необходимость сопоставления проблем и дальнейших перспектив развития организаций 

торговли потребительской кооперации в Республике Беларусь с оценкой внешней среды объясняется 

тем, что эти субъекты хозяйствования взаимодействуют между собой, с органами государственного 

управления, другими субъектами, не входящими в систему потребительской кооперации, 

общественными структурами и т. д., т. е. осуществляют свою деятельность во внешней среде.  

Полагаем, что у организаций торговли потребительской кооперации в Республике Беларусь 

имеются все предпосылки для того, чтобы успешно развиваться в жестких условиях рыночной 

экономики, выдерживать конкуренцию с организациями торговли других форм собственности. В 

неблагоприятных рыночных условиях именно очень крупные и очень малые субъекты 

предпринимательства оказываются самыми стойкими, так как крупные организации обладают 

мощными финансовыми ресурсами и имеют возможность диверсифицировать свою деятельность. 

В то же время мелким организациям присущи гибкость, оперативность, способность быстро 

приспосабливаться к меняющейся ситуации.  

Под неблагоприятными рыночными условиями нами, в первую очередь, подразумевается 

выход на рынок розничной торговли Республики Беларусь действительно крупных сетевых 

игроков в сфере ритейла.  

Следует отметить, что потребительская кооперация играет важную роль в системе 

жизнеобеспечения сельского населения страны. Сложившаяся социально-экономическая ситуация 

на селе и происходящие в агропромышленном комплексе преобразования требуют от руководства 



системы организаций потребительской кооперации неких дополнительных мер по развитию 

торговли. Мы считаем, что потребительская кооперация является основной, но в то же время не 

единственной торговой системой на селе. Однако доля потребительской кооперации в розничном 

товарообороте на селе имеет тенденцию к снижению начиная с 1997 г.  

Возможности конкурентных преимуществ организаций торговли потребительской 

кооперации и системы в целом, по нашему мнению, используются не в полной мере, что 

подтверждается постоянным снижением потенциальных возможностей на соответствующем 

сегменте рынка. Это связано, прежде всего, с несовершенством организационной структуры 

управления и наличием противоречий между отдельными составляющими системы 

потребительской коперации, что не позволяет соответственно реализовать возможности в полном 

и желаемом объеме.  

Можно отметить также и «неповоротливость» системы потребительской кооперации. 

Торговые организации потребительской кооперации неспособны быстро видоизменяться, 

соответствовать определенным запросам рынка. Происходит отставание в развитии современных 

форм торговли типа сетевых гипермаркетов, прибыльных видов производства, торговли и услуг, 

что связано во многом с нехваткой оборотных средств, финансовых и инвестиционных ресурсов, 

высокими издержками, излишней численностью управленческого персонала. На сегодняшний 

день нет достаточных мотивационных механизмов и существует вынужденная ориентация на 

темповые показатели. Таким образом системе потребительской кооперации не предоставлена 

возможность самостоятельного выбора пути развития торговли.  

Существует достаточно серьезная угроза для реализации конкурентных преимуществ уровня 

всей системы потребительской кооперации и торговли в частности, связанных с приходом на 

рынок крупных сетевых структур (в особенности, в малых и средних населенных пунктах, а также 

в сельской местности).  

С 2005 г. в Беларуси появились и динамично развиваются крупные торговые сети. По 

состоянию на начало 2014 г. их насчитывалось 24, среди которых 14 осуществляют торговлю 

преимущественно продуктовой группой товаров (торговые сети «Евроопт», «Корона», 

«Рублевский», «Родная сторона», «Соседи», «Виталюр», «Алми», «БелМаркетКомпани» и др.).  

По нашему мнению, необходимо отдельно отметить торговую сеть «Евроопт» (управляющая 

компания ООО «Евроторг»), так как только эта организация имеет планы по экспансии рынка 

продовольственных товаров, бытовой техники, а также промышленной группы товаров в 

населенных пунктах, традиционно обслуживаемых организациями торговли системы 

потребительской кооперации. В то же время иные субъекты хозяйствования, вовлеченные в сферу 

сетевой розничной торговли в Республике Беларусь, имеют планы по развитию лишь на 

традиционных сегментах рынка и косвенно затрагивают сферу интересов системы 

потребительской кооперации. 

В 2008 г. ООО «Евроторг» (бренд «Евроопт») насчитывало 8 объектов торговли, в 2012 г. – 

123 (увеличение за 2008–2012 гг. в 15,4 раза), а на начало 2014 г. оно включает уже 203 объекта 

торговли. Ассортимент, представленный в магазинах данной торговой сети, превышает 85 000 

наименований, а сами торговые объекты расположены во всех областных и некоторых районных 

центрах страны. Товарный портфель бренда включает 187 товарных позиций, 30 торговых марок, 

18 товарных групп. 

В сферу интересов торговой сети «Евроопт» традиционно попадают все города и поселки с 

населением от 10 тыс. человек. В то же время уже сейчас ООО «Евроторг» готово взять на себя 

функцию создания автолавок и доставлять продукты в труднодоступные регионы страны. По 

мнению самой компании, такой проект будет рентабельным. Для организации такой торговли 

достаточно создать в районе один стационарный объект торговли и обеспечивать своевременную 

доставку, используя собственный парк автомагазинов.  

Также торговая сеть «Евроопт» готова открыть стационарные магазины во всех населенных 

пунктах с численностью жителей от 500 человек и обеспечить торговлю в автолавках во всех 

деревнях, в которых проживает хотя бы один человек (в крупных деревнях автолавки будут 

осуществлять торговлю 2–3 раза в неделю, в небольших – не менее 1 раза в неделю). 

Можно выделить следующие основные конкурентные преимущества торговых сетей, в том 

числе ООО «Евроторг», в сравнении с несетевой и кооперативной торговлей в Республике 

Беларусь: частые закупки товаров большими партиями обеспечивают льготное ценообразование  

у поставщиков товаров со всеми вытекающими отсюда последствиями; доходы сетевых торговых 

структур позволяют содержать собственную систему складов и (или) распределительные центры, 



что в значительной мере снижает зависимость от поставщиков и обеспечивает сетевое 

превосходство над поставщиками в вопросе диктата цен, позволяет маневрировать товарными 

ресурсами, уменьшает сумму расходов на предпродажную подготовку товаров; торговые сети  

в большинстве случаев выигрывают на проведении рекламных компаний, информационном 

обеспечении, применении средств автоматизации; торговые сети обладают узнаваемостью среди 

конечных потребителей, т. е. с течением времени формируется определенный имидж, появляются 

известный бренд, наименование сети, развиваются собственные торговые услуги в данной сетевой 

организации; торговые сети позволяют охватить большее количество потребителей, что 

потенциально существенно повышает доходы; за счет унификации многих бизнес-про-цессов 

сокращаются расходы на их проведение, а также управленческие расходы в целом. Таким образом 

можно сделать следующий вывод: основное преимущество крупных торговых сетей заключается в 

том, что они могут в разы увеличивать товарооборот и значительно снижать издержки обращения 

в образующих их торговых организациях. 

Проведенный анализ свидетельствует о том, что в основном в Беларуси существуют два 

подхода к организации управления розничной торговой сетью: 

 Централизация. Данный подход применяется торговыми сетями «Евроопт», «Алми», 

«Закрама», «Гиппо», предполагает принятие любого решения через центр. Прерогативой центра 

является решение ценовых, закупочных, бухгалтерских и других подобных вопросов. 

В качестве главного преимущества централизованных торговых сетей можно выделить 

экономию на издержках (в частности, на управленческом аппарате, сконцентрированном в центре).  

 Относительная децентрализация. Указанный подход используется ООО «Табак-Инвест», 

торговыми сетями «Родная сторона», «Штопор» и т. д. Относительная децентрализация 

подразумевает предоставление магазинам, входящим в торговую сеть, самостоятельности в 

вопросах оперативного управления, центр же сосредотачивает свое внимание исключительно на 

стратегических вопросах (управление финансовыми потоками, закупками, логистикой и т. д.).  
Если ООО «Евроторг» осуществит намеченные на будущее планы и сможет, помимо прочего, 

добиться преференциальных условий торговли, имеющихся на данный момент у системы 
потребительской кооперации (торговля алкогольными напитками в автолавках, определенные 
льготы по нормативной торговой площади стационарных объектов на селе и т. д.), то это в еще 
большей степени ухудшит состояние торговли потребительской кооперации и, как следствие, всей 
системы организаций Белкоопсоюза в целом. Увеличится отток покупателей, которые уже на 
сегодняшний день ездят или ходят за покупками в торговую сеть «Евроопт» за несколько 
километров.  

Вместе с тем, появление ООО «Евроторг» следует воспринимать как элемент конструктивной 
конкуренции, который позволит выйти торговым организациям системы потребительской 
кооперации на более новый, качественный уровень в обслуживании городского и сельского 
населения; обеспечить либеральную ценовую политику. В качестве главных барьеров успешного 
использования вышеобозначенного элемента конкуренции можно выделить «неповоротли-вость» 
торговли потребительской кооперации и отсутствие реальных рыночных механизмов и отношений 
в процессе формирования ассортиментного перечня реализуемых товаров, проведения закупок, 
формирования розничной цены.  

Следует отметить, что к началу 2014 г. Белкоопсоюз по-прежнему продолжает сдавать позиции 

на внутреннем потребительском рынке. В розничном товарообороте торговых организаций 

республики его удельный вес в 2013 г. по сравнению с 2005 г. сократился с 15 до 11%. Вместо 

развития торговли и общественного питания идет закрытие магазинов на селе. 

Социальная эффективность розничной торговли характеризуется высокой способностью 

решать задачи по организации потребления товаров, снижению совокупных затрат на потребление 

за счет изучения конъюнктуры рынка, ее способности оказывать влияние на товарное 

предложение через свои хозяйственные связи с производителями потребительских товаров, ее 

влияния на формирование спроса населения. 

В то же время руководство организаций потребительской кооперации уделяет недостаточное 

внимание вопросам оказания помощи розничным магазинам, отработке технологий, подготовке 

кадров. Для устранения этих недостатков необходимо организовать повышение квалификации 

кадров руководителей и специалистов розничных магазинов. Также необходимо проанализировать 

кадровый состав специалистов, обеспечить занятие ответственных должностей действительно 

квалифицированными специалистами. 

 
 


