
ского поведения. Среди фа1поров, выступающих в роли побудителей к приобретению алкоrо11ьнn­

го напитка на первом месте - рекс-~.tендацин друзей, на втором - качественная реклама. 

Для воздействия на потребительское поведение молодёжи 11 CTOfJOHY ф рмя,юваин~ раu110-

нальной культуры потребления алкоголя главный aкцelff в рекламных меропрНJ1Тиях це11ссообраз­

но делать на натуральные вина, которые не оказывают неrаmвного воздействия па органнзм чело­

века. 11а их качество и престиж. Развивая и укрепляя положительное отношение молодёжн к нату­

ральным 01111ам, можно надеяться, что постепенно возрастёт и доля натуральных вин в общем объ­

ёме потребления алкоголя за сч~ снижения доли креnких с11иртиых 11аnитков. Данный факт будет 

благопр11ятен для производителей и импортёров натуральных вин, а также поможет снизить акту­

альность проблемы алкоголизма в Латвии . 

Шахнович С. В., Шах11 ович Е. С. 
ГУ им. П.И . Машерова (Витебск) 

О ОБЕННОСТИ И ПЕРСПЕКТИВЫ РЕАЛИЗАЦИИ МАРКЕТИНГА НА 
БЕЛОРУССКИХ ПРЕДПРИЯТИЯХ 

Маркетинг, как порождение рыночной экономики, выступает в оnределенном смысле стра­

тегией полного подчинения производства вЬJJJменным требованиям рынка от научно­

иссnедовательских и проект110-ко11структорских работ до продажи и сервиса. Но такая возмож­

кость ста11ов11тся реальной тогда, когда производитель обладает технической возможностью опе­

рап1вно корректировать свои научно-технические, производственные и сбьгrовые планы в соот­

ветств1ш с изменением рыночной конъюнктуры. Поэтому предприятиям необходимо обеспечить, 

прежде всего, аккумулирование средств, сознатслы10 влю1я на ход nродаж своей продукции на 

рьшке, занимая на нем активную позицюо. Они не дот~mы использовать, если не все, то хотя бы 

отделы~ые элементы маркетинговой деятельности, добИDаJ!сь реали31ЩИи своей продукции на вы­

годной оскове. Маркетинг и выступает на самом деле олицетворением такой э.ктнвиой позиции . 

Но здесь главную роль должен нграть финансовый эффект, выступая основным критерием приня­

тия управленческих решений. И ДЛJ1 его достиженИJI определяющим должно быть не столько уве­

личение объема производства и объема продаж, сколько соотношение издержек и розничных цен . 

Поэтому 11а данном этапе развит11J1 прсдпрКПИJIМ основное вНИNание следует концентрировать на 

снижении издержек производства, 8ХJ(умулировании денежных средств, техническом и техноло­

гическом nереоснащении производства, продоткая настойчиво учитьс• маркетингу, учитьс11 ис­

кать свою выгоду и внедр.tПЪ маркетинг если не в полном обЪС!ме, то хотя бы, на первом :этаnе, от­

дельные его элементы. 
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