
благополучия работников pajhю, а также перенесением существующих 

негативных характеристик оптовой подсистемы на ее будущее состоя

ние. 

Можно сделать вывод что райпо в целом заинтересованы и поддер
живают предлагаемые преобразования, а основной противодейС'l'вую

щей стороной в их реализации будут облпотребсоюзы, что требует про

ведения подготовительной работы, направленной на учет их интересов 

и предупреждение возможных негативных реакций . Подобная работа 

должна бы•г:ь проведена и по 01·вошению к •опасным • и •доминирую

щим• группам влияния, скорректированная на уровень их заинтересо

ванности и способности влияния на процесс реформирования. 

С.Л. Тришина, аспирантка 

БГЭУ (Минск) 

ПРОДВИЖЕНИЕ НОВЫХ ТОВАРОВ ЗАО t<АТЛАНТ>) 

ЗАО tАтлав•rt .являе1•с.я одним из ведущи.х производи1•елей бытовоИ 
техники в вашей С'l'ране. На внутреннем pьmRe, а также в ряде других 

С'l'ран предприятие известно как производитель высококачественных хо

лодильников и морозильников. Благодаря активной инновационной дея

тельности организации ассортимент товаров постоянно расширяется. 

Высока.я инновационная активность организации требует соответ

ствующего маркетингового сопровождения. Организация должна де

лать ставку на использование такого современного подхода, как интег

рированные маркетинговые коммуникации. Причем в каждом из эле
ментов маркетинговых коммуникаций необходимо использовать нес

тандартные решени.я привлекающие ввима.вие покупателеИ. 

Одним из таких эффективных способов рыночного испытания но

вой продукции может быть пробная продажа с привлечением сотрудни

ков предприятия. Учитывая, что сотрудники организации, как и все 
население, являются потенциальными потребителями стиральных ма

шин и холодильников, у нее имеется уникальная возможность исполь

зовать их в :качестве покупателей новинок. Привлекательность та:кого 

подхода. объясняется следующим : 

• может быть чет:ко определена целевая аудитория потенциаль
ных покупателей, которую можно разделить по различным критериям, 

так как на предприятии имее·rся полвая информация о всех сотрудни

:ках; 

• снижают я З8'rр8'rы на организацию и осуществление пробных 
продаж, так как это может стать внутризаводским мероприятием; 

• повышается ффективво ·ть рабо1·ы по вовлечению потенциаль

ных покупателей в процесс пробных продаж, благодаря тому что ин 

формация о данном мероприятии легко может быть доведена до каждо

го сотрудника предприятия; 
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• можно осущес·гвить сис·гему эффективного с·гимулирования учас

тия сотрудников предприятия в пробных продажах; 

• готовность сотрудников к участию в процессе пробвьпс продаж 
является более высокой по сравнению со всеми потенциальными потре

бителями; 

• удобно проводить сбор информации о результатах продаж и эк

сплуатации изделий. Аннеты для проведения опросов могут быть сос

тавлены весьма подробными; 

• уменьшается количество возможных претензий к предприятию. 
Доработка продукции может осуществляться на основе анализа предло

жений и замечаний сотрудников предприятия; 

• сотрудви:к.ам предприятия может бы•гь предложен большой объем 

гаравтий, что являете.я до та.точно мощным стимулом покупок; 

• снижаются затраты на рекламу, так как. внутреввие источники 

распространения информации являются дешевыми; 

• вероятность получения достоверной информации от учас,'Тников 
пробных продаж является высокой; 

• сотрудники конс·грукторско-техвологических и маркетивговых 

подразделений предприятия получают качественные даввые о резуль

татах. 

Эффективной для предприятия может быть также организация 

пресс-тура с последующим написанием цикла положительных статей в 

СМИ о продукции ЗАО •Атлавт• . 

Н.Л. Трушкевич, ассистент 
БГЭУ (Минск) 

ФОРМИРОВАНИЕ АССОРТИМЕНТНОГО ПОРТФЕЛЯ 

ПРЕДПРИЯТИЯ 

В настоящее время многим производителям , в частности белорус

ским приходится осущес·гвлять свою деятельность в условиях жесткой 

ковнуревции . 

В связи с этим проблема ко:вкурен·госпособноС'rи выпускаемой про

дукции все больше и больше занимает производителей различных това

ров. При этом одним из ключевых факторов роста конкурентоспособ

ности производимой продукции и предприятия в целом является ассор

тиментная полиТИRа, предусматривающая поиск ответов на ряд фувда

ментальяых вопросов экономики: что, для кого и в каком количестве 

производить. 

Постепеввый переход белорусской экономики от административ

ной к рыночной насыщение рьmка товарами переориентация про

изводства на потребителя требуют поиска новых подходов к формирова

нию ассортимента. 
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