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ПРЕДМЕТ ДИПЛОМНОЙ РАБОТЫ:

Рекламная деятельность 

Торгового унитарного предприятия 
«Могилевская межрайбаза»

Торговое унитарное предприятие
«Могилевская межрайбаза»

ОБЪЕКТ ДИПЛОМНОЙ РАБОТЫ:



ЦЕЛЬ ДИПЛОМНОЙ РАБОТЫ:

Рассмотреть рекламную 

деятельность предприятия на 

примере Торгового унитарного 

предприятия «Могилевская 

межрайбаза», проанализировать ее и 

дать рекомендации по повышению 

эффективности рекламной 
деятельности.



ЗАДАЧИ ДИПЛОМНОЙ РАБОТЫ:

исследовать

теоретические 

аспекты рекламы, ее 

роль, сущность и 

задачи в 

деятельности 

предприятия

систематизировать 

знания о средствах 

рекламы и их 

характеристиках на 

основании 

теоретического анализа 

изучения проблемы

рассмотреть сущность и 

специфику рекламной 

деятельности 

унитарного 

предприятия 

«Могилевская 

межрайбаза»

проанализировать 

эффективность рекламной 

деятельности и дать 

рекомендации по её улучшению 

на примере Торгового 

унитарного предприятия 

«Могилевская межрайбаза»

систематизировать и 

обобщить, 

существующие в 

специальной 

литературе, научные 

подходы к данной 

проблеме



Торговое унитарное предприятие 

«Могилевская межрайбаза» 
- это организация, занимающаяся оптовой 

торговлей продовольственными и 

непродовольственными группами товаров. 

Основные покупатели:

• Розничные торговые объекты потребительской 

кооперации Могилевской области (848 объектов);

• Хлебопекарные предприятия потребительской 

кооперации Могилевской области;

• Внесистемные покупатели по всей РБ и РФ;

• Индивидуальные предприниматели.

Данное предприятие обеспечивает всю Могилевскую область продукцией.



Масло 

растительное

1%

Маргариновая и 

молочная 

продукция

2%

Консервы 

мясные, рыбные, 

овощные, 

фруктово-

ягодные

1%

Сахар

48%

Кондитерские 

товары

7%

Мука

3%

Крупа и бобовые

1%

Макаронные 

изделия

4%

Плоды, фрукты, 

ягоды, овощи

5%

Алкогольные 

напитки

23%

Напитки 

безалкогольные

2%

Прочие 

продовольственн

ые товары

2%

Непродовольстве

нные товары

1%

ТОВАРНЫЙ АССОРТИМЕНТ:



ОСНОВНЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ:

Технико-экономические 

показатели
2019 2020

Изменения

+/- %

Объем реализации продукции в 

стоимостном выражении, тыс. р.
22104 23152 1048,00 104,74

Себестоимость, тыс. р. 20289 21338 1049,00 105,17

Прибыль от реализации товаров, 

тыс.р.
298 465 167 156,04

Чистая прибыль, тыс. р. 131 267 136,00 203,82

Рентабельность продаж, % 0,65 1,25 0,60 200,00

Среднегодовая стоимость 

основных фондов, тыс. р.
4716 4383 -333,00 92,94

Численность персонала, чел. 123 117 -6,00 95,12

Заработная плата персонала, р. 880,40 1023,30 142,90 116,23

Производительность труда, 

тыс.р./чел.
179,70 197,88 18,18 110,12



0

100

200

300

400

500

600

700

800

900 848

605

336

89
143

18 19

146

ОСНОВНЫЕ КОНКУРЕНТЫ:



SWOT - АНАЛИЗ:

Сильные стороны:

1. Широкий ассортимент продукции;

2. Имеются постоянные оптовые и розничные 
покупатели;

3. Наличие графика доставки товара;

4. Предоставление отсрочки платежа;

5. Большой срок и опыт работы в сфере 
торговли;

6. Индивидуальный подход к клиентам;

7.Регулярное повышение квалификации 
персонала;

8. Удовлетворенность индивидуальных 
запросов;

9. Устойчивые связи с поставщиками;

10. Отлаженная система логистики;

11. Складская и транзитная формы торговли;

12. Стабильная клиентская база;

13. Возможность предоставления скидок;

14. Конкурентноспособные цены;

15. Является первым импортером продукции.

Слабые стороны:

1. Высокая конкуренция;

2. Слабая маркетинговая политика; 

3. Отставание в использовании 

современных информационных систем;

4. Срывы по срокам доставки;

5. Высокая степень контроля 

деятельности вышестоящими 

организациями Белкоопсоюза и 

государства;

6. Низкая скорость оформления 

документов и заключения договора 

поставки;

7. Недостаток информации на сайте;

8. Низкая платежеспособность, 

задержка платежей;

9. Плохой имидж организации с 

прошлых лет.



SWOT - АНАЛИЗ:

Возможности:

1. Новые регионы продаж;

2. Заключение эксклюзивных контрактов с 

производителями популярных торговых 

марок;

3. Возможность найма 

высококвалифицированных и опытных 

кадров в области маркетинга;

4. Размещение рекламы;

5. Проведение маркетинговых 

исследований;

6. Повышение скорости обслуживание 

клиентов;

7. Укрепление репутации и создания 

положительного имиджа;

8. Выход на рынки ближнего зарубежья.

Угрозы:

1.  Усиление позиций компаний-

конкурентов;

2. Неблагоприятная экономическая 

ситуация в стране;

3. Снижение платежеспособности  

потребителей;

4. Активизация старых и появление  

новых конкурентов;

5. Снижение доходов населения;

6. Зависимость от вышестоящих 

организаций.



Рекламная 
деятельность

ЛИСТОВКИ

ПРАЙС-
ЛИСТЫ

ВИЗИТКИ

EMAL-
РАССЫЛКА

ГАЗЕТЫ

ВЫСТАВКА 

ProdExpo



СРЕДСТВА РЕКЛАМЫ:



ЗАТРАТЫ НА РЕКЛАМНУЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ:

Наименование канала 

распространения 

Время 

размещения

Количество 

единиц в 

месяц

Сумма в 

первый 

месяц, р.

Сумма в 

последующие 

месяцы, р.

Выставки ProdExpo Раз в год - 950 -

Газеты «Вести 

потребкооперации»
Ежемесячно 400 532 532

Визитки полноцветные 

с матовой ламинацией
Ежемесячно 50 24 24

Листовки размеров А5 

плотностью 150гр.
Ежемесячно 50 25 25

Итого, р. - - 1531 581

Итого в год 7922 р.



АНАЛИЗ РЕКЛАМНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
ПУТЕМ АНКЕТИРОВАНИЯ

Был разработан опросный лист на 9 вопросов и 

проведен опрос на выставке-ярмарке ProdЕxpo 2020 в 

период 10.11.2020 - 13.11.2020. 

Цель - определение общего представления о Торговом унитарном 

предприятии «Могилевская межрайбаза» и  воздействие рекламы 

на потребителей.  

Вопросы:
➢ что повлияет на заказ 

товара на ММРБ;

➢ предпочитаемая социальная 

сеть для уведомлениях о 

скидках и акциях ММРБ;

➢ предпочитаемые группы 

товаров.

➢ род деятельности покупателя;

➢ частота приобретения продукции;

➢ критерии выбора поставщика;

➢ ассоциации связанные с ММРБ;

➢ видели ли рекламу ММРБ;

➢ где слышали про ММРБ;



а) 

индивидуальный 

предприниматель

16%

б) предприятие 

системы 

потребительской 

кооперации, 

занимающееся 

розничной 

торговлей

44%

в) оптовое 

предприятие

12%

г) частная фирма

24%

д) партнеры по 

ВЭД  4%

Укажите ваш род деятельности?

РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

Как часто Вы приобретаете продукцию Торгового 

унитарного предприятия «Могилевская межрайбаза»?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

Чем Вы руководствуетесь при выборе поставщика 

продукции?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

С чем Торговое унитарное предприятие «Могилевская 

межрайбаза» ассоциируется у Вас в первую очередь?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

а) интернет;

39%

б) ярмарки-

выставки;

42%

в) 

телевидение;

4%

г) баннеры, 

биллборды, 

вывески

1%

д) листовки, 

буклеты, 

газеты.

14%

В каких источниках Вы слышали про Торговое 

унитарное предприятие «Могилевская межрайбаза»?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

а) расширение 

ассортимента

18%

б) активное и 

оперативное 

оповещение в 

сети Интернет 

о новостях 

34%

г) появление 

скидок или 

дисконтной 

системы

46%

д) улучшение 

качества 

обслуживания 

и сервиса

2%

Что повлияет на Ваше решение заказать товар у 

Торгового унитарного предприятия «Могилевская 

межрайбаза» повторно?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

Какой инструмент оповещения о новостях, скидках, 

акциях Торгового унитарного предприятия «Могилевская 

межрайбаза» для Вас наиболее удобен?



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

а) Бакалейные 

товары;

46%

б) 

Плодоовощна

я продукция;

2%

в) 

Кондитерские 

изделия;

16%

г) 

Безалкоголь-

ные напитки;

12%

д) 

Алкогольные 

напитки;

24%

Какая группа товаров Вас больше всего интересует? 



РЕЗУЛЬТАТЫ ОПРОСА:

➢ Основные покупатели - предприятия системы

потребительской кооперации (44%).

➢ Предприятие проводит малое количество акций и скидок,

которые является наибольшим мотиватором для решения

заказа товаров с оптового предприятия повторно.

➢ Среди опрошенных только 38% видела рекламу за

последний месяц.

➢ Предприятие не уделяет должным образом внимание

печатной и наружной рекламе, а также рекламе в Интернете.

➢ Наиболее удобный инструмент оповещения через

социальную сеть «Instagram».

➢ 46% респондентов интересует бакалейная группа товаров.



СОЗДАНИЕ АККАУНТА В 
СОЦИАЛЬНОЙ СЕТИ INSTAGRAM:



ОБНОВЛЕНИЕ САЙТА:



ОФОРМЛЕНИЕ ЗАЯВКИ:



ЛАЙТБОКСЫ:



БИЛБОРДЫ:



РЕКЛАМА НА ТРАНСПОРТЕ:



ЗАТРАТЫ НА РЕКЛАМНУЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ:

Итого в год 42468 р.

Наименование 

канала 

распространения 

Время 

размещения

Количество 

единиц в 

месяц

Сумма в 

первый 

месяц, р.

Сумма в 

последующие 

месяцы, р.

Ведение аккаунта в 

Instagram
Ежедневно - - -

Модернизация 

официального сайте
Ежедневно 1 200 200

Реклама на 

лайтбоксах  

г.Могилева

Круглосуточно 5 650 650

Реклама на 

билбордах г.Могилева
Круглосуточно 3 2364 2364

Реклама на 

собственном 

транспорте

Круглосуточно 14 3900 0

Итого, р. - 7114 3214



ЗАТРАТЫ НА РЕКЛАМНУЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ:

Итого в год 50390 р.

Наименование канала 

распространения и статьи 

расходов

Время 

размещения

Количество 

единиц в 

месяц

Сумма в 

первый 

месяц, р.

Сумма в 

последующие 

месяцы, р.

Ведение аккаунта в 

Instagram
Ежедневно - - -

Модернизация 

официального сайте
Ежедневно 1 200 200

Реклама на лайтбоксах 

г.Могилева
Круглосуточно 5 650 650

Реклама на билбордах 

г.Могилева
Круглосуточно 3 2364 2364

Реклама на собственном 

транспорте
Круглосуточно 14 3900 0

Выставки ProdExpo Раз в год - 950 0

Газеты «Вести 

потребкооперации»
Ежемесячно 1 532 532

Визитки полноцветные с 

матовой ламинацией
Ежемесячно 50 24 24

Листовки размеров А5 

плотностью 150гр.
Ежемесячно 50 25 25

Итого, р. - 8645 3795



ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПРЕДЛОЖЕНИЙ:

Экономический эффект от проведенных мероприятий будет 

составлять от 21220 р. до 67720 р.

После внедрения предложенных рекомендаций увеличится

узнаваемость, клиентская база и товарооборот на 15-25% за счет

привлечения новых клиентов, что приведет дополнительной

прибыли.

Прибыль от реализации продукции за 2020 год - 465000 тыс. р.

Примерная эффективность внедрения рекомендаций:

Min прирост прибыли = 15 х 465000 / 100 = 69750 р.

Max прирост прибыли = 25 х 465000 / 100 = 116250 р.

Сопоставим полученные данные с затратами:

Min прирост прибыли - затраты = 69750 – 48530 = 21220 р.

Max прирост прибыли - затраты = 116250 – 48530 = 67720 р.



Спасибо за внимание!


