
получать дополнительную выгоду 01' внешней торговли, средний уровень тарифа на 

сырьевые и продовольственные товары выше, чем на промышленные. Важно отметить, 

что на импортную ориентацию не делают ставку даже страны с неблагоприятными 

условиям.и для развития сельского хозяйства. 

Нетарифная защита внутреннего рынка осуществляется путем применения 

лицензирования, квотирования и административных барьеров. Незадействованными 

остаются инструмен'!ЪI нетарифноr'О регулирования, использование которых возможно 

в соответствии с правилами Всемирной торговой организации. К ним относятся: 

антидемпинговые, компснсациощ1ые и специальные защитные меры, представляющие 

собой дополнительные пошлины на демпинговую, субсидируемую продукцию или резко 

возросший объем импорта по какой-либо товарной позиции. По состоянию на 2002 г. по 
инициативе производителей 11 МИД не было подано ни одного заявления от 

производителей о необходимости ющциирования антидемпинrового расследования. 

Как показывает практика, защита внутреннеr'О рынка являетсR составляющим 

элеме!IТОМ как пр01'С1щионистской, так н либеральной внешнеторговой политики. В 
Республихе Беларусь ее важно осуществлять на основе дифференцированного подХода 

к импоJ71у в зависимости от его социальной и экономической значимости путем: 

• применения умеренного уровня тарифов, соотносящегося с реальным уровнем 

цен на внутреннем рынке; 

• освоения новых инструментов нетарифного регулирования; 

• поощрения развитиR отдельных видов импортозамещающеrо ттроизводства на 
базе имеющихсR производственных мощностей. 

Бел.оус()(Jа Е.А., БГЭУ (Минск) 

СТИМУЛИРОВАНИЕ СОТРУДНИКОВ ОТДЕЛА ПРОДАЖ 

Мотивы, побуждающие работников к высоким реЗУльтатам деятельности, доruкны 

быть согласованы с цел.ямн фирмы . Системой стимулирования, направленной на 

формирование и развитие мотивов , в общем случае и с учетом преимущественно 

материального харахтера стимулирования является система опла1ъr труда специалистов 

по продажам. 

Основной проблемой является выбор между оплатой труда, построенной 

преимущественно на постоянных выплатах (повременная система оплаты), либо 

системой, гарантирующей минимальную постоянную часть, независящую от поюоателей 

работы и значительно переменную. 

Выбор между ттовремеююй системой оплаты труда торгового персонала и 

повременно-премиальной может быть сделан с учетом целей, ттреследуемых фирмой. 

Если промежуrочными целями фирмы является ориентация на немедленные, но 

чаС1Ъ1е продажи, а в сфере управления персоналом - сохранение продавцов при высоком 
уровне продаж, минимальные инвестиции в торговый персонал, заранее известный 

процент комиссионных выплат, согласующийся с финансовыми целями фирмы -
предпочтительной является использование оплаты труда с превалирующей переменной 

частью. Если же фирма ориентирована на долгосрочные продажи, заинтересована в 

привлечении продавцов, не склонных к рисху и стабнльный., относительно невысокий 

уровень оплаты труда, оплата труда будет ориентирована на постоя1шые выплаты. 

При использовании повременно-премиальной системы соответствовать целям 

фирмы должна и понитика начисления переменной части заработной платы . 
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При максимизацяи оборота начислелие nеременной части напрямую должно 
зависеть от объема продаж, при увеличенин рентабельности - от прибЫllи по сделке 

либо .в зависимости от рентабельности; при необходимости сокращения дебwrорсrой 

задолженности - переменные выплатЪI могут зависеть от оборота или прибыли и 

снижаться при увеличении срока задолженности клиента сверх договорного ; если 

стимулируется работа в команде, сумма переменной части может определяться по 

результатам работы всего отдела продаж; если производится стимулирование высоких 

индивидуалыrых результатов, переменная часть должна выплачиватьс11 продавцу 

независимо от результатов отдела. 

От того, какие выплаты nреоблацают - постоянная часть или переменные выплаты, 
- зависит система целей, поставленных перед собой специалистами по продажам, и 

желание добиваться хороших результатов в данной организации. 

Беляцкая Т.Н., БГЭУ (Минск) 

КРЕАТИВВЪIЕ ТЕХНОЛОГИИ 

В МЕНЕДЖМЕНТЕ И МАРКЕТИНГЕ 

В начале XXI века всевозрастающее значение и внимание бизнес уделяет 
проблемам творчества в поисках решений менеджме•1та. Термин «изобретение» в 

прошлом столетни преимущественно прпме1i11лся к инженерной области. Сегодня 

принятие управленческих решений lia уровне изобретения становится не менее aJCI)'aJIЬHO 
и для сферы бюнеса. Сmрость изменений во вне11mек среде и адаптация к ним внуrренней 

среды предприятия тесно связаны с инновационным менеджментом, то есть с теми 

механюмами управленЮ1, l<D'l'Opыe не позволяют предприятию войти в состоиние кризиса. 

Опрос руmводителей предприятий Республики Беларусь подтвердил возрастающее 

значение творчесmrо ~сомnонента в активе персонала. Портрет претендента на вакантную 

должность выrnядит следующим образом. Требования по убыванию степени значимости 

- способности к работе в команде (78%), коммуникабельность (77%), творческие 
способноств (73%). Далее по убыванию степени значимости - профессиональный опыт, 
личные качества. 

Исследования, проводимые западными учеными в области менеджмента, 

позволяют привести некоторые хара1<теристики высокоэффективной организации, 

связанные с внедрением творческих технологий в управлении . К ним в первую очередь 

относятся: взаимообучение, продвижение по службе людей, которые пытаютс.11 внести 

измененИJ1 ; выделение рабочего времени для обучения; выполнение человеком разных 

видов работ; планирование должностных обязанностей таt<им образом, •1то для их 

выполнения требовалось обладание многими навыками, времени, работники сами 

опредСЛJ1ют темп своей работы решение проблем - важная часть работы каждоrо человека, 
люди сами решают какую рабо1у им выполнять, у каждого есть чувство ОТ11стствениости 

за рабоrу организации в це11ом. Названные черты организация может приобрести в 

основ11ом путем внедрения креативкых технологий. 

Первостепенная задача предприятий Республики Беларусь - создание внутри 

прсдпрпятия среды, способствующей развитию гибкости мышления, способности 

принимать на себя ответственность, целеустремленности со стороны каждоrо работа­

ющего, желанию работагь в команде. Названные ас11екты управления организацией 

являются новыми для отечественных предприятий, поэтому они связаны с изменениями . 
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