
лезную для нринятия определенного решения информацию эконо­
мит значитеЛъные средства и сни;.кает затратьr нремсни. Осознают 
данный факт многие руководитеJIИ предприятий, но как его исполь­
зовать прсдставля1от себе лиruь некоторые, большинство нускюот 
дело па самотек и хронически страдают от недостатка необхо}з;и:м:ой 
и и:~бытка ненужной информации. 

В большей степени коммерческая информация представляет ин­
терес для маркетологов, поскольку именно они по специфике своей 
деятельности служат связующим зве1юм между нредприятисм и 

рынком, на котором оно действует. Информация для маркетологов 
янляется nредметом труда, имеюrциеся знания, опьп и методы ана­

лиза - средствами труда, а маркетинговые решения - продуктом 

труда. Таким образом, качество работы отдела маркетинга иапря­
му10 зависит от качества его информациоппого обеспечения. Проб­
лема сбора информации может быть решена путем создания зффек­
тивиой системы маркетинговой информации на предприятии. И из 
четырех ее составляющих - система внутренней отчетности, систе­
ма сбора текущей внешней маркетинговой информации, система 
маркетинговых исслсдова1rий и система анализа маркетинговой и11-
формации ~ после;(няя занимает r лавенству101цее положение в сие.­
теме маркетинговой информации. 

Основой для любого сбора маркетинговой информации является 
постановка целей, т.е. выяснение, на какие вопросы ,l{олже11 отве­
тить маркетолоJ', проанализировав собранную информацию. Для 
правил1,ного ответа па вопрос о необходимой информат~nи нужна 
разработанная система анализа маркетинl'Овой ииформации. Подоб­
ранные по различным панравлсниям и вопросам методы и способы 
анализа помогут бь1стро разобраться: какой метод можно использо­
вать в зависимости o·r возможнь1х выхо1tн111х результатов, какая ин­
формация для этого нужна, по каким вопросам и в каком объеме. 
Это определяет дальнейшие действия но сбору информации путем 
маркетинговых исследований, внутренней отчетности и сбора внеш­
ней информа11ии. При этом будут точно онределены характер и на­
раметры необходимой информации, что максимально увеличит эф­
фективностт) деятельности маркетологов. 

А.В. Суворова 
студентка БГУ (Минск) 

СовершенствоваШJе маркеТИНl'овой деятельности АО "Атлаm" 

На предприятии АО "Атлапт'1 реализуются практически вес 
направления маркетинга. Однако в процессе их анализа 1Iроявился 
ряд IJедостатков: 
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отсутствует механизм позиционирования продукции на рь1н-

I<e; 
нс осуществляются исследования 1101·ребителей. 

Для их устранения необходимо выявить действующих и потен­
циальных конкурентов~ провести анализ собственных показателей 
деятельности предприятия и на основе ЭТ()ГО определить сильные и 

слабые стороны конкурентоR. 
Исследование потребителей целесообразно с применением коли­

чественных (фокус-группы) и качественных (анкетирование) мето­
дов. 

В процессе исследования товарной политики предприятия обна-
ружилось: 

отсутствие анализа стадий )Кизненного цикла выпускаемой 
11рuдукции; 

опредслен11е уровня конкурентоспособносги осуществляется 
только при помощи качественных методов, что яв1rо недостаточно. 

Для улучшения положения целесообразно построение графиков 
жизненного цикла произведенных холодильников, на основе кото­

рых будут приниматься маркетинговые решения - свои на каждой 
стадии. При оценке уровня конкурен·rоспособности следует приме­
нят~} КОJ1ичественные методы, н части.ости - индексные. 

f(оммуникационная политика АО " Атлант" - наиболее четко 
разработанная и отлаженная система на предприятии. Однако она 
не липrсна недостатков: 

нс проводятся рекламные меро11риятия на белорусских ради­
останциях; 

отсутствует анализ эффективности рекламы и резу льтатив­
ности проводиt.~ых выставок; 

невелико число мероприятий по стимулированию продаж. 
Лля соверше1rствования коммун11кационной политики мож110 

использовать белорусское радио как средство рекламы. Следует 
систематически проводить анализ экономической эффективности и 
психологическ01·0 воздействия рекламных мероприятий на потребис 
теля. 

Оживлению продаж будут снособствоватr. различные методы 
стимулирования потребителей, посредников и персонала. Кроме то­
го, необходимо расширить сеть собственных торговьтх филиалов и 
разработатъ стандарты обслуживания потребителей. 

ИспоJп}зоuание предложеннъ1х мероприятий повысит эффектт1в­
ность деятельности предприятия, укрепит положение нред11риятия 

на рынке и 11онь1сит его имидж в ~·лазах потребителей. 
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