
1) исnользование совремеиного оборудоваs:ия "Сакми" (Италия); 
2} коммерчески выrодные условия лизинга; 
3) лидер в nроизводстве "Грее"; 
4) развитые nроиз-водствеfШЫе мощности; 
5) широкий ассортимент nродукции. 
Выявлены также и слабые сторо"ы: 
1) исnользование отсталых технологий (неnолвая реструктури-

зация есть невысокое качество nродукции); 

2) маркетингоные исследования - не nроводятся. 
Имеются воз.чож"ости: 
1) выход на рывок с новым товаром; 
2) nрисутствие на рынке надежных nостаВщиков; 
3) стремительвое развитие рывка стройматериалов и рост коли­

чества строительsых организаций; 

4) программа государства по возрождению села; 
5) строительство или рекоаструкцин круiiИЫх ресnубЛИRан­

ских объектов (ж . -д. вокзал, гостиница "Европа", "Манеж", ледо­
вые дворцы, гостиница "Мивск"; 

6) увеличеаие жилищиого фонда в стране. 

С.В. Литвинов, В.А . П•рхименко 

БГУИР (Минск) 

МАРКЕТИНГ ЭКСПОРТООРИЕНТИРОВАННЫХ 

ПРЕДПРИЯТИЙ 

Народвое хозяйство РеспубЛИ1<и Беларусь еще в ведавнем nро­
шлом относилось к так называемым транзити-вкым, или nереход­

НЫ11А, экономикам. Однако в nоследнее время термин "переходвый" 
был ск.ят 14С повестки дня" с учетом того, что руководство ва.шего 
государствадовольно четко сформулировало nриациnы и осиоваые 

nриоритеты экономической политики в рамках белорусской моде­
ли социально-экономического развития. Одним из таких nриорите­
тои является nостоянное ааращивавие эксnортных усилий про­

мьиnленных nроиЗводителей. 

Действительно, основной проблемой, стоящей nеред белорус­
ским народнохозяйствеиным ко.1111W1ексом после распада СССР, ста­
ли последствия разры:ва связей "поставщики - производители -
потребители'', отработанных за долгие годы. Беларусь как бывший 
"сборочный цех" всего Советского Союза столкнулась с необходи­
мостью существеаной реструктуризации промыmленвости и эко­

номики в целом. Важве:йwим вопросом обозначилась коикуревто­
сnособность отечественвых товаров на внешних рЫН1<ах. 
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Возможности экспорта определяются прежде всего техничес­

.ttИМ качеством предлагаемой продукции, уровнем цен, набором 
сервисных услуг. Однако отнюдь не маловажную роль играют по­
иск и анализ новых клиентов, проrнозировавие и формирование 

конъюнктуры, установление длительных контактов, методы про­

движения продукции, т.е . м:аркетsв:r, ориентиров8.Н1:IЪ1й на 14внеш­
вего" покупателя. 

Вполне очевидв:ым является то, что без хорошо отлаженвой 
системы маркетинrа вевозможны ни успешный. выход на рывки 

дальвего зарубежья (а сейчас, пожалуй, и Российской Федерации), 

ни долrосрочное удерживание своих позиций в условиях жесткой 

конкуренции. В свою очередь создание такой системы предусмат­
ривает: 1) травеформацию орrавизацноввой структуры управле­
ния и перераспределев:ие nрав и ответственности между подразде­

лекиями; 2) разработку соответствующего ивформационноrо обес­
nечения; 3) решекие кадРовых вопросов и формирова.в:ие системы 
материальпого стимулирования маркетивrовых работников. Глав­
вой целью системы маркетивrа, ориентироваввого на экспорт, дол­

жен быть мовиторивr открывающихся стратегических возможнос­

тей и на основе этого - разработка стратегий по их освоеиию. 
В качестве примера экспортво-ориентироваивоrо предприятия 

рассмотрим одив из вед~х представителей радиоэлектронной 
nромыmленвости - ОАО "Горизонт". 

С учетом вп-олне амбициозной проrрамN.Ы дастижекия уровня 

выпуска более одного миллиона телевизоров в год зиачимость мар­
кетив:rовых усилий по поиску стратегических ниm на внешних рын­

ках мвогократно возрастает, что требует адеквати:ых решений по ре­

орrаuизации процесса управления и диверсификации производства. 

В докладе особое вв:имание уделяется изменению роли марке­

тинга в связи с при:менением дава.лъческих схем производства, когда 

предприятие получает основной состав &ОМDЛектующих изделий: от 
ивастранного заказЧИJ(а и осуществляет сборку готовой продукции с 

последующим: гарантиров81U1Ъ1Ъ1 ее сбытом. В этих условиях вполне 

целесообразными являются отдел.ь.RЫе функциональные и струк­

туриые изменения маркетанговой деятельности ОАО "Горизонт": 
1) ориентация на nоиск не только конечв:ых потребителей, во и за­
казчиков, готовых работать по давальческим схемам; 2) усиление 
службы внешвеэкономической деятельности (в рамках м:ар:кетивго­
вого подразделения), специализирующейся на работе именно с таки­
ми заказчиками; 3) частичное пеj>ерасаределевие ресурсов (на ДЩI· 
uом этапе) из области разработки новой техвики в область совершен­
ствования производствеивого процесса сборки; 4) переосмысление 
стратегии и п-остановка задачи возмОжной трансформации ОАО "Го­
ризонт" в один из "сборочных цехов" мира. • 
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