
также для производителей, т.к. и.н.новационные достижения в одной сфере экономики 

становятся напра.влJJющим вектором деятельности в смежных отраслях. 

На макроэкономическом уровне инновации являЮ'l'ся одним и.з решающих 

факторов экономического роста, повышения конкурентоспособности продукции , 

повышения уровня жизни 11асслен11J1 и поддержания эJ<Ономической, тех.нОJюгической, 

оборонной безопасности страны. На микроэкономическом уровне ин.новации являются 

главным стратегическим параметром развития, так как увеличивают возможности 

предприятия в освоении и применении новых разнообразных знаний и позволяют 

завоевываrь К"Онкурентные поз1щии на мировом рынке. 

Озерова В.П. Г., БГЭУ (Мииск) 

РЕШЕНИЕ ЗАДАЧ СТРАТЕГИЧЕСКОГО 

ПЛАНИРОВАНИЯ 

В условиях рыночной экономики основной задачей любого предприятия является 

выпуск продукции (оказание услуг) с целью получения экономических результатов О'\' 

реализации этой продукции. 

Для эффективного выполнения своей основной задач.и предприятием на отдел 

маркетинга, 1СаК правило, возлаrаюгся огромные задачи. Это и анализ рынка предложений, 

и регистрация, и обработка .К'О!IТрактов с потенциальными поставщнками, н управление 

каналами распределения, регистрация серийных продаж, учет рекламаций и гарантий, 

контроль «жизненного цихла» товаров, ведение досье на фирмы-К"Онкуреиты и товары 

аналоги, анализ рынка реклампых услуг, планирование рекламных mмпаний, размещение 

рекламы, анализ эффективности рскламнъrх вложений . И кроме этого, проведение 

маркетингового анализа продаж в разрезах по каналам распределения, товарам, группам 

товаров, по направления реализации. 

В настоящее время информационные технологии располагают специалыrым 

програмыным обеспечением, юлорое обеспечивает поддержку приюпия решения на всех 

этапах разработки стратегических и тактических планов маркетинга и осуществления 

функции контроля за их реализацией. Одним из видов программноrо обеспечения этого 

направления является пакет прихладных программ Marketing expert. 
Используя последние достижения информационнъrх технолоmй, пакет прикладных 

программ Marketing expert обеспечивает возможность групповой работы над 
стратегическими я тактическими планами маркетинга, поддерживая таким образом 

сетевой режим работы. 

Другим примером специального программного обеспечения зтого направления 

может быть пакет прикладных программ «Галактика», который содержит программные 

модули «Управление продажами» и «Управление закупкамю>. С их помощью также можно 

решать задачи стратегического и тактического маркетинга предприятия. 

Озолиня Н., БРИ (Рига) 

БАЗЫ Дi\ПНЫХ И ПРИНЯТИЕ РЕШЕНИЙ В 
МАРКЕТИНГЕ 

Развитие компьютерной техники позволило фирмам создать базы данных. Базы 

данных - организованный массив соответствующих сведений. Базы данных могут быть 
созданы о покупателях, товарах, поставщиках, посредниках. 
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Многие фирмы первостепенное значение придаКУГ созданию баз данных о 

покупателях . Последние представляют собой организованный массив подробнъrх 

сведений об отдельных существующих и поте~щиалъны:х покушrге.лях товаров фирмы . В 

часmости, базы данных фирмам, проюводящим потребительские товары, должны создать 

данные о географических, демографических, социально-эJ(()номических и нациовально

культурных особенностях потребителей, а также сведения, характеризующве их 

возможное поведение с учетом этих особенностей. При этом демографические данные о 

покупателях, как правило, включают: 

- возраст; 

- состав семьи; 
- обJ?аз жизни; 

- дни рождения членов семьи. 

Социально-экономические показатели в базе данных могуr содержать сведения, 

характеризующие: 

- уровень доходов; 
- род занятий; 

- отношенве к определенному классу. 

Базы данных также могуr содержать сведеню~ о покупательских привычках и 

поведении, а также другую значимую информацию, необходимую для принятия и 

реалнзацин обоснованных стратегий маркетинга. 

Благодаря развитию компьютерной техннхи появилась возможность создавэ:rь 

большие сложные базы данных, включающие достаточно полную информацию о 

локупате11J1х и потребительских товарах. 

Фирма устанавливает с ними и постоянно развивает непосредственнъrе связи, 

направленные на более полное удовлетворение mшсретных нужд потребителей. С этой 

целью она может провести обоснованное сеГNснтирование рынка и сформировать 

отдельные группы потребителей, напраВЛJ1ть им по кпдивидуальным средствам связи 

сооrветствующне предложения, учитывающие их запросы. 

Реализация маркетинга с использованием баз данных позволяет наиболее 

опреде11J1ть целевой рынок, своевременно организовать производство необходимых 

товаров, совершенствовать систему распределения. Базы данных дают возможность 

расширять ю:штакты с потребителями товаров, своевременно измеюпь способы доставки 

и систему оплаты поставляемых товаров и оказываемых услуг. Все зто в mнсчном счете 

приводит к более пошюму учету потребностей mнкретных потребителей. 

Окунь С Л., БГЭУ (Мииск) 

СЕГМЕНТАЦИЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ-ОРГАНИЗАЦИЙ 

Ссгмснтац1tя рыНl(а покупателей-организаций имеет ту же цель, что и сегмеmацня 

потребительского рынка : производство и поставка товаров для удовлетворения 

потребностей групп покупателей. Многие промышленные фирмы часто обращают 

вЮtМание только на товар, мало или почти не занимаясь сегментацией рынка. Они 

склонны сч1tтать рынок единым болыппм образованием, на котором покупают н · 
используКУГ похожие друг на друга товары. 

Можно выделить следующие переменные сегментирования рынков товаров 

производственно-тсхничесJСОго назначения: 

177 


