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Современный этап развития белорусской экономики характеризуется значительным уже-

сточением конкуренции. В сложившихся условиях стратегический успех организации, ее кон-
курентные позиции зависят от обладания длительными и устойчивыми конкурентными пре-
имуществами.  

Подходы к обеспечению устойчивых конкурентных преимуществ организации меняются 
в процессе перехода от одной стадии развития к другой. Отсутствие внимания к этой проблеме 
со стороны руководства организации приводит к неэффективности применяемых стратегий 
поддержания конкурентоспособности. Формирование и поддержание конкурентных преиму-
ществ затрагивает весь механизм деятельности организации. 

Актуальность рассматриваемой темы заключается в том, что все организации в большей 
или меньшей степени сталкиваются с конкуренцией, поэтому чтобы развиваться в таких усло-
виях, необходимо анализировать сложившееся положение на рынке. Исследование направлено 
на изучение потребительского рынка зоны обслуживания организаций потребительской коопе-
рации, выявление конкурентных позиций в регионе в условиях функционирования ритейлеров 
торговли, разработку направлений повышения конкурентоспособности организаций и распро-
странении разработанных рекомендаций для внедрения в практику аналогичных организаций 
потребительской кооперации. 

Потребительская кооперация в Республике Беларусь является крупной социально-эконо- 
мической системой, имеет значительную материально-техническую базу, осуществляет много-
отраслевую деятельность (торговую, заготовительную, производственную и другие виды). 
В настоящее время потребительская кооперация утратила свои прежние позиции на рынке то-
варов и услуг. Сложное финансово-экономическое состояние обусловлено снижением покупа-
тельской способности обслуживаемого населения и ее низкой конкурентоспособностью. По-
этому поиск путей выхода потребительской кооперации из кризисного состояния представляет 
собой научную проблему, связанную с обеспечением ее конкурентоспособности. 

В современных условиях функционирования субъектов хозяйствования возникает необ-
ходимость в обосновании критериев оценки конкурентоспособности организации. В соответст-
вии с Законом Республики Беларусь «О противодействии монополистической деятельности и 
развитии конкуренции» от 12 декабря 2013 г. № 94-З конкуренция – это состязательность хо-
зяйствующих субъектов, при которой самостоятельными действиями каждого из них исключа-
ется или ограничивается возможность в одностороннем порядке воздействовать на общие усло-
вия обращения товаров на соответствующем товарном рынке [1]. 

Впервые теория конкуренции была рассмотрена Адамом Смитом в его публикации «Ис-
следование о природе и причинах богатства народов» [2, с. 10]. Ретроспективный подход к ка-
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тегории «конкурентоспособность» позволяет сделать вывод об актуальности данной проблемы 
на протяжении столетий. Экономические условия разных периодов времени вносили корректи-
вы в это понятие, но неизменным остается тот факт, что конкуренция представляет собой борь-
бу. Основным инструментом, на наш взгляд, остается ресурсное обеспечение субъекта хозяйст-
вования и его внутренняя среда. Только от такого симбиоза, конкурентного потенциала будут 
зависеть результаты работы организации, экономики региона и страны в целом. 

Таким образом, именно конкурентные преимущества позволят повысить конкурентоспо-
собность организации и уровень конкурентного потенциала, что позволит в будущем произво-
дить, продавать продукцию и оказывать услуги, превосходящие по качеству и цене их аналоги. 

Помимо теоретических исследований сущности конкуренции и конкурентоспособности, 
важным вопросом является ее практическая оценка. В настоящее время разработаны различные 
методики оценки конкурентоспособности. Однако универсального и общепризнанного подхода 
к оценке конкурентоспособности организации экономистами в настоящее время не выработано. 

В то же время потребность в оценке конкурентоспособности той или иной организации 
существует, поскольку в условиях рыночной экономики оценка своих конкурентных позиций 
является неотъемлемым элементом деятельности любого хозяйствующего субъекта. Изучение 
конкурентов и условий их работы необходимо организации, в первую очередь, для того, чтобы 
определить, в чем ее преимущества и недостатки перед конкурентами, сделать выводы для вы-
работки собственной успешной конкурентной стратегии и поддержания конкурентного пре-
имущества. 

Современный подход к проведению комплексного экономического анализа предполагает 
широкое использование матричного метода оценки эффективности хозяйственной деятельно-
сти организации. Также наиболее распространенными подходами к оценке конкурентоспособ-
ности являются оценка конкурентоспособности на основе рейтинговой оценки, расчета рыноч-
ной доли, SWOT-анализа и других.  

При активном развитии конкуренции стратегический успех любой организации опреде-
ляется ее устойчивыми конкурентными преимуществами. Наряду с этим она должна генериро-
вать быстрее и эффективнее, чем конкуренты. Это приобретает все большее значение в услови-
ях насыщения потребительского рынка товаров и услуг. 

Формирование и использование собственных конкурентных преимуществ – характерная 
тенденция работы всех наиболее успешных организаций. Подходы к обеспечению устойчивых 
конкурентных преимуществ организации, в первую очередь, зависят от результативности 
функционирования филиала.  

Для более подробной оценки конкурентных возможностей исследуемого филиала про-
анализируем динамику выручки от реализации товаров двух филиалов потребительской коопе-
рации, функционирующих примерно в одинаковых условиях внешней среды (рисунок 1). Темп 
роста товарооборота филиала № 2 выше по сравнению с аналогичным показателем по филиалу 
№ 1. Итоговые экономические показатели деятельности филиалов за 2019–2020 гг. представле-
ны на рисунке 2. По филиалу № 2 за анализируемый период складывается лучшая экономиче-
ская ситуация, выражающаяся в превышении значений показателей доходности и рентабельно-
сти деятельности. 

 
 

Рисунок 1  –  Темп роста товарооборота филиалов потребительской кооперации за 2019–2020 гг., % 
 
Примечание –  Источник: собственная разработка на основании данных организации. 

Филиал № 1 Филиал № 2 
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При анализе данных можно сделать вывод о том, что в 2020 г. темп роста выручки от 
реализации продукции, производительности труда филиала № 2 выше, чем у филиала № 1 об-
ластного потребительского общества. Рентабельность продаж филиала № 1 является отрица-
тельной величиной, сократилась на 1,4 процентных пунктов, в то время как в филиале № 2 про-
изошло сокращение на 1,3 процентных пунктов. Уровень доходов в филиале № 1 возрос на  
0,1 процентного пункта, в филиале № 2 – уменьшился на 0,8 процентного пункта. Уровни рас-
ходов в обоих филиалах возросли (рисунок 2). 

 

 
 

Рисунок 2  –  Итоговые экономические показатели деятельности филиалов за 2019–2020 гг., 
% к выручке от реализации товаров 

 
Примечание –  Источник: собственная разработка на основании данных организации. 
 
Комплексная диагностика результативности функционирования субъектов хозяйствова-

ния направлена на изучение взаимосвязи основных показателей деятельности, отражающих 
эффект и характеризующих ресурсное обеспечение. При исследовании представленных выше 
показателей по двум филиалам следует отметить работу филиала № 2. Данные рисунка 3 сви-
детельствует об обратном, о недостаточно рациональном использовании трудовых ресурсов и 
их материального стимулирования. Производительность труда и размер заработной платы ра-
ботников филиала № 2 значительно ниже значения филиала № 1. 

 

 
 

Рисунок 3  –  Среднемесячный размер заработной платы и производительность труда 
работников филиалов потребительской кооперации за 2019–2020 гг. 

 
Примечание –  Источник: собственная разработка на основании данных организации. 

Филиал № 1 Филиал № 2 
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Для оценки степени удовлетворения платежеспособного спроса населения филиалов 
предлагается оценить соотношение денежных доходов и розничного товарооборота. Развитие 
торговли будет зависеть, в первую очередь, от платежеспособного спроса населения. Предло-
женный показатель «охват средней заработной платой спроса населения» рассчитан как отно-
шение среднемесячного товарооборота на душу населения к среднемесячной заработной плате. 
Он показывает полноту освоения заработной платы розничным товарооборотом в расчете на 
одного человека. Процент охвата заработной платой среднедушевого товарооборота характери-
зует удовлетворенность платежеспособного спроса населения [3]. 

Информация о полученных количественных значениях предлагаемого показателя, отра-
жающего процент охвата средней заработной платой товарооборота всех представленных субъек-
тов торговли в районах, показана в таблице 1 по филиалам и потребительской кооперации ре-
гиона в целом. 

По данным таблицы 1 можно сделать вывод, что среднемесячный товарооборот на душу 
населения филиала № 2 выше, чем филиала № 1 на 24,4 р. Процент охвата средней заработной 
платой среднедушевого товарооборота также выше у филиала № 2. Это связано с тем, что в 
филиале № 2 торговые объекты располагаются как в сельской местности, так и в городской. 

 
Таблица 1  –  Процент охвата средней заработной платой среднедушевого товарооборота за 2020 г. 

Среднемесячный товарооборот  
на душу населения организаций, р. 

Процент охвата средней зара-
ботной платой среднедушевого 

товарооборота, % Филиалы Численность насе-
ления района, чел. 

района потребительской 
кооперации 

Средняя за-
работная 
плата, р. 

района потребительской 
кооперации 

Филиал № 1 68 182 221,6 49,0 879,2 25,2 5,6 
Филиал № 2 23 511 243,5 73,4 786,8 31,0 9,3 

Примечание –  Источник: собственная разработка авторов. 
 
При анализе ресурсного обеспечения филиала № 1 следует отметить, что количество роз-

ничных торговых объектов снизилось за счет закрытия нерентабельных магазинов в сельской 
местности. Обеспеченность торговой площадью филиала на 1 000 жителей не соответствует 
общереспубликанской норме в 620 м2. Неравенство в отношении эффективного развития пока-
зателей доходов торговли не соблюдено. В филиале № 1 почти все торговые объекты располо-
жены в сельской местности. Следует отметить, что филиал № 1 располагается в областном цен-
тре, где уровень конкуренции более высокий, но и больше возможностей. Поэтому филиалу 
№ 1 из всех филиалов областного потребительского общества необходимо повышать свою кон-
курентоспособность, формировать конкурентные преимущества для увеличения доли рынка и 
привлечения покупателей. 

Основными покупателями рассматриваемой организации является население города и 
района, которое приобретает товары за наличный и безналичный расчет. Также покупателями 
являются учреждения социальной сферы (университет, колледж и т. д.). 

Покупательский спрос определяется размером денежных доходов населения. Среднеду-
шевые доходы в городе выше, чем в сельской местности. Поэтому торговые организации при-
влекают покупателей более низкими ценами и высоким качеством товаров. Исследуемые фи-
лиалы, обслуживая в основном сельских жителей, находятся в разных условиях с конкурента-
ми, предпочитающими городские населенные пункты, районные центры в итоге теряют свои 
позиции на потребительском рынке. 

Конкуренты – это внешний фактор, влияние которого невозможно оспаривать. Руково-
дство каждой организации четко понимает, что необходимо удовлетворять нужды потребите-
лей также эффективно, как это делают конкуренты. 

Конкуренты филиалов потребительской кооперации стали занимать более выгодные по-
зиции рынка, что позволило им увеличить объемы деятельности. Однако в сельской местности 
сила воздействия конкурентных сил несколько ослабла. Многие из хозяйствующих субъектов 
не смогли предоставить в сельском населенном пункте более качественные торговые и иные 
услуги, нежели торговые объекты филиала. В последние годы наметилась негативная тенден-
ция открытия магазинов-конкурентов с крепкой материально-технической базой, оснащенных 
современным оборудованием.  

В городе наиболее распространенными являются сети магазинов «Алми», «Гиппо», 
«Санта», «Соседи», «Дионис», «Два гуся» и др. Однако наиболее популярной остается сеть ма-
газинов «Евроопт» общества с ограниченной ответственностью «Евроторг» как в городе, так  
и в сельской местности. 
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Гомельский регион уступает в развитии числа торговых объектов новых форматов при более 
высоком уровне доходов населения в сравнении с другими регионами. Доля торговых объектов в 
2020 г. составила 14,3% в общем их количестве по республике. При этом торговая инфраструктура 
по данному региону представлена несетевой торговлей. Торговые сети, функционирующие в Бела-
руси, слабо представлены на региональном потребительском рынке (таблица 2). 

 
Таблица 2  –  Торговые сети, функционирующие в Гомельской области и Республике Беларусь в 2020 г. 

В том числе Торговые сети Количество новых 
магазинов в 2020 г. 

Всего магазинов, 
ед. по Гомельской области, ед. удельный вес, % 

«Евроторг» («Евроопт», «Гро-
шык, «Хит!») 77 930 88 9,5 
«Доброном» («Копеечка») 167 593 68 11,5 
«Санта» («Рублевский») 107 225 17 7,6 
«Соседи» 35 183 28 15,3 
«Домашний» 8 80 12 15,0 
«Виталюр 14 79 – – 
«Белмаркет» 8 74 3 4,1 
«Корона» 6 51 1 2,0 
«Гиппо» 1 20 2 10,0 

Примечание –  Источник: составлено авторами на основе данных [4]. 
 
По данным расчета пропорциональности размещения розничной торговой сети по регионам 

(на долю каждого ритейла примерно должно было приходиться 16,7% по 6 областям) следует отме-
тить, что ни одна из известных в Беларуси торговых сетей не достигла в Гомельской области сред-
него значения. Только торговые сети «Соседи» и «Домашний» разместили по 15% от общего коли-
чества торговых объектов в Гомельской области. Это магазины в основном шаговой доступности. 

Причину недостаточного присутствия на региональном потребительском рынке мы ви-
дим в высокой стоимости арендной платы, а строительство новых объектов требует дополни-
тельных инвестиций, что в современных условиях является экономически необоснованным. 

Результаты данного исследования показывают, что конкурентоспособность и имидж ор-
ганизаций торговли в значительной степени обусловлены их способностью качественно удов-
летворять разнообразные потребности покупателей, наличием преимуществ по сравнению с 
конкурентами и возможностью выстоять в конкурентной борьбе, сохраняя преимущества в те-
чение длительного периода времени.  

Выбор того или иного метода оценки конкурентоспособности зависит не только от целей 
и задач, которые ставит перед собой организация, но и от бюджета, который организация мо-
жет выделить на проведение оценки конкурентоспособности. Одним из современных и эффек-
тивных подходов к оценке конкурентоспособности организации является матричный метод, ко-
торый позволяет диагностировать различные аспекты деятельности субъекта хозяйствования.  

Таким образом, на наш взгляд, повышению конкурентоспособности организации будут 
способствовать оптимизация структуры розничного товарооборота; разработка системы акций 
и скидок; размещение рекламы об организации и продаваемых товарах в интернет-магазинах; 
организация работы интернет-магазина; улучшение технической оснащенности и совершенст-
вование ресурсного обеспечения; автоматизация бизнес-процессов. 

Конкурентным преимуществом организации будет увеличение реализации товаров под 
торговой маркой потребительской кооперации и продукции собственного производства под 
брендом экологичной продукции (хлеба и хлебобулочных изделий, кондитерских изделий, 
мясных полуфабрикатов и колбасных изделий). 
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