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рать как можно больше информаци11 о деятельности конкурента, его 

рынке 11 потребителях . ll c вся ::~та 11нформация оказывается доступной, 

а <Jасть ее может быть ненужной . ильные и слабые стороны прн а н али­

зе вовсе нс предполагают псрс'lислснис всех особенностей изучаемого 

конкурента, а лишь тех, что относятся к клю<Jсвым, факторам успеха . 

лишком большой набор прнводнт к нсясност11 и расплывчатости и уво­

нт от того, что является дсйствитслы~о важным . ильные и слабые 

стороны конкурента - определения относительные, а нс абсолютные. 

Ii собходнмо ограничиться шестью н ли восемью факторамн . П ос­

кольку они оказьшаются критическими для достнжсния успеха, нх 

обязательно следует использовать при сравнении своей фирмы с конку­

рентами . 

Руководство фирмы должно выяснить, обладает ли фирма внутрен­

ними силами, чтобы воспользоваться внсшнимн во зможностями , и су­

ществуют ли у нее слабые стороны, которые могут усложннть пробле­

мы , связанные с вt1сшними опасностями. Этот процесс на з ывается уп­

равленческим анализом (обслсдованнсм) и представляет собой методи­

ческую оценку функциональных зон фирмы, предназначенную ля вы­

я в сния се стратегически сильных и слабых сторон . 

Так при обследовании функции маркетинга необходнмо обратить 

внимание на семь областей анализа: 

1) конкурснтоспос.обность и желаемая доля рынка в процентах к его 

общей емкости, являющаяся существенной целью для фирмы; 

2) разнообраз 11е и качество ассорт11мента издел ий, которые ностоян­

но оцен 11 ваются выс 111 им руководством; 

3) рыночная демографическая статистика, контроль за и зменения­

ми на рынках и в интересах потребителей ; 

4) рыночные иселедова н11я 11 ра зработки новых товаров 11 услуг; 
-) прсд продажное и послспродажное обслуживание клиентов, явля­

ющееся одним нз слабых мест в предпринимательстве; 

6) ффектнвиый сбыт, реклама 11 продвижение товара (агрессивная, 
компетентная команда сбытовиков может оказаться самым ценным 

состояинем фнрмы; творчески направленная реклама и продвижение 

товара служит хорошим дополнением к ассортименту и делий); 

7) прибыль. 
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ОЦЕНКА ВЕРОЯТНОСТИ ЦЕНОВОГО СГОВОРА 

ТОВАРОПРОИЗВОДИТЕ ЕЙ НА РЫНКЕ 

Высокорснтабельные рынки сбыта пр11 отсутствии высоких барье­

ров входа являются наиболее привлекательными с точки зрения воз­

мож11ост11 дост11жсн11я товаропроизводителями целей их фу11кц11о н 11ро -
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