
Маркетинговая концепция "НТВ-Гfлюс" достаточно хоро1110 
разработана и действует эффективно, u чем свидетельствует посто­
янно возрастающее число абонентов. 

В Беларуси точного аналш·а телекомнании "НТВ-Плюс" нет (и 
появление в ближайшее время не планируется). Имеются лишь ком­
пании, оказыва1ощие аналогичные услуги по подключению спутни· 

ковых аитепн (например, "Cusшos TV"). В своей деятельности та­
КИ!\-1 фирмам необходимо исполъзонать маркетингоuую концепцию, 
разработанную с учетом особенностей и специфики белорусского 
рынка и нотребюеля. Следует изучить потребности телезрителей, в 
частности, узнать, что, как, где и когда они хотят смотреть, и исходя 

из этого сформировать товар пепосрсдствспно для нашего р1)1нка. 
Следующим этапом будет формирuuание цен и осуществление ме­
ронриятий по прuдnижению и стимулировани10 сбыта телевизион­
ньrх услу1'. 

А.Н. Я.л.ович 
студент БГЭУ (Минск) 

Разработка маркетинговой стратегии ОАО "Элема" 

По мере перехода к рыночным отношениям на предприятиях 
должен формироваться маркетинговый подход к решению нроблсм 
управления производством и реализации товаров в интересах потре­

бителей. 
На ОАО "Элема", которое является лидером в производстве 

верхней одежды для женщин, было пронсдено исследование потре­
бительских предночтепий на основе анкет1}r. Пре,дво;1агалось выя­
вить, чего ожидают потребители от фирмы, нас1<олько деятельность 
фирмы соответствует их запросам потребителей, оnре1tелитъ силь­
ные и сш1быс стороны деятельности фирмы, а также ра;;работать 
маркетинrоную стратегию предприятия. 

1-Ia основе анализа результатов анкетирования бь1ло оыянлено, 
что потребители удовлетворены уровнем качества изделий, сте­
пенью на...1ежности, доступными цена~[И, ши:ротой ассортиме11та. 
Конкуренты, например "Ку1rалипка" и ~·веснянка", не имеют тако­
го широкого ассортимента, проигрывают в уровне цен, (у "Буга­
люкс" он вып1с н сред11ем на 40 %). 

Недостатком в деятельности фирмы является отсутствие широ­
кой рекламы на белорусском рь1нке. Выяснилось, что uсновной ис­
точник информании о товаре -- рекомендации друзей, родствеющ­
ков, 11рuдавцов, витрины магазинов и да)ке уJ1ица. Что же касается 
буклетов и нроспсктов ~ то их, в принципе, 11а белорусском рынке 
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не наблюдается. Tcr.-1 не менее товар легко узнаваем и успешно по~1ь­
зустся спросом на националыюм рынке. Некоторые респонденты 
отметиJIИ, что продукция фирмы "Элема" им не нравится, так как 
она вынускае1·ся 60.пы11ими партиями одного фасона. Массовость 
этой нродукции не позволяет потребителю реализовать свою инди­
видуалы1осп" поэтому они вынуждены от продукции фирмы отка­
заться в нолъзу более дороrостоя1цих, но и более эксклюзивных мо­
делей. 

Таким образом, стратегия маркетинга для фирмы "Элема" дол­
жна содержать следующие решения: 

более глубокое и тщательное изучение требований белорус­
ских потребителей; 

11роведенис активной реклам:ной кампании, повьппсние прес­
тижа и иющжа фирмы; 

n1)16op наибuлее удачн1')1х каналов сбьn·а 11ри осу1цествлении 
политики товародвижения фирмы; 

установление и поддержание конкурентоспособных цен. 
Приняв .но внимание даt1ныс рскомендаI{ИИ, ф11рма сможет рас­

ширит~, свой рынок сбыта, опрсдслип. но11ые ссrмешы рынка и ус­
пе111но работать н дан.ном направлении, п0Rыu1ая при этом престиж­
ность маркн. 
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