
Изделия фирменнот стиля позволяют фирме завоевать попу
лярность, стимуJ1ировать сбыт. Однако такой результат имеет место 
в том случае, когда товары фир.мы являются I<ачествениh1ми и соот
ветствующими потребностям потребителей. Поэтому белорусским 
производителям рекомендуется сначала завоевать доверие покупа

телей отличной технической и коммерческой работой, а пото:r-1 пред
принимать шаги по разработке и внедрению фирменного стиля. 

О.Н. Новицкий 
студент fil'ЭY (Минск) 

Маркетинговые исследования покупателей холодильников 

В качестве uбъекта исследования 6ыли ньт6rаны покупатели хо
лодильников АО н Атлант". Исс~'lсдование проводилось с использо
ванием вторичной информации, собранной из фактических данных 
нредприятия, и нервичной инфор>1ации, собранной при анкетирова
нии покупателей. 

Обнаружена переориентация сбытовой деятельности предприя
тия с рынка России и дальнего зарубежья преимущественно на внут
ренний рынок, а также на рьп-1ки Украины и Казахстана. Бо;1ьu1ин
ство розничных партнеров находятся на внутреннем рыпке, а рынок 

России в 6ольши11стве случаев предстанлен оптоными 11окупатслями. 
Круг лиц, входящих в центр 110 закупкам, существенно отлича

ется у российского и отечественного покупателя. В Беларуси на
чальник отдела Министерства торговли приниflr1ает ре1пспие о пос
редниках, исходя из потребностей региона, а представители завода 
решают вопрос об объемах поставок, графике и др. В качестве совет
ников выступа1от товароведы и продавr{ы, так как они - источник 

информации для коммерческих служб и их руководителей (снаб
женцев) при составлении заявки для министерства. В России реше
ние о покупке принимает коммерческий директор или его замести
тель на основе существующего спроса на ту или иную продукцию. 

Сбор данных о спросе, критический анализ поставщиков осущес
твляют снабженцы или работники ком:.1ерческоrо отдела. 

Для изучения потребительских оценок была разработана анкета, 
при помощи которой проведен пис1,менный опрос покупателей АО 
"Атлант". 

Опрос показал, что наиболее важными для покупателей фун
кциональными характеристиками холодильников яаляются ско

рость и мощность заморозки и ноэможнuсть автоматического оттаи

вания (функция, которая отсутствует у большинства моделей холо
дильников "Атлант"). 
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Гшшное конкурентное преимущество МЗХ АО "Атлант" - от
носительная дешевизна продукции при средних качественных ха

рактеристиках. Одновременно многие покупатели считают основ
ными недостатками прол:укции невысокое качество и отсутствие 

многофункционсtлы1ости в ланной торговой марке, ее 11.евысокий 
имидж, незамыслонатый дизайн и требование предоплаты. 

Шкала семантического дифференциала свидетельствует о nоло
жительнuм uтношепии клиентов к заводу. 

Л.А. Оскерко 
студент БГЭУ (Минск) 

Использование баа данных п маркетинговой деятельности 

Говоря о сбь1товой деятельности субъекта хозяйствования на 
рынке, подразумевают применение маркетию·а. Каждый субъект 
реализует свою маркетинговую стратегию, относящуюся к тому или 

иному виду маркетинга. Существование различных видов марке
тинга ставит вопрос об ~ффектииности ка)КДОГО. Одним из самых 
эффективных и рациональных видон является маркетинг по базам 
да~mых (БД). 

Данный вид не может полностью 3аменить другие, традицион
ные виды маркетинга. Однако бда~·одаря умелому использованию 
информации из БД о клиентах, деятельность по изучению рынка 
становится более продуманной и эффективной. Накопление данных 
о клиентах и каналах сбыта продукции помогает: лучше ориентиро
ваться на рынке; увеличить прибыли от продаж; снизить затра
ты на маркетинг. 

Для маркетингового исследования R целях совершенствования 
работы субъекта хозяйствования целесообразно иметь в БД: 

список потснциал1)ных клие1rтов, из которых группа марке-

тинга сможет выделить наиболее приоритетн1)1х; 
11еречень товаров повышенного спроса; 

список адресов и телефонов ;~ля контактоu с клиентами; 
список клиентов для целевого стимулирования сбыта; 
}tанные для отслеживания носледукнuих нродаж потенциСlль-

ным клиснта1ч; 

критерии для оценки эффективности различных видов рекламы. 
При наличии подобных сведений о клиентах и рынке подход к 

сбыту продукции и маркетингу становится более обоснованным, так 
как можно опрсдел:ить, эффективна ли деЯ'Гслыrость, сравнить ре
зультаты различных подходов и стратегий и, наконец, установить, 
насколько успешно достигаются ключевые цели. 
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