
коммерческой службы предприятия, осуществляющих представле­
ние и продажу товара потребителю, а также авторитет самой стра­
ны-производителя . 

Показателями престижа предприятия являются : 
1. степень признания на рынке и у потребителя авторитета ее то­

варного знака; 

2. доля данного предприятия в общем объеме продаж данного 
товара на рынке; 

3. динамика роста продаж . 
Задача коммерсанта состоит в объективной оценке конкурентных 

преимуществ и недостатков товаров, выведенных tta оптовый рынок с 
тем чтобы, сформировать оптимальный ассортимент с позиций наи­
лучшего соответствия между ценой и качеством товаров. Интересен в 
этом отношеиии подход известной анr лийской торговой фирмы 
Маркс энд Спенсер. Только благодаря сравнительной узости ассорти­
мента компания смогла превратить свою марку "Сейнт Майкл" в сер­
тификат отличного качества и высокой потребительской ценности то­
вара. Хотя качество товаров с этой маркой высокое, однако это далеко 
не лучшие товары в соответствующих товарных группах. Если же су­
дить не по одной потребительской ценности товара и не по одной роз­
ничной цене, а по более важному для массового покупателя отноше­
нию потребительской ценности к розничной цене, то эти товары сле­
ду~ признать наилучшими из всех, которые представлены в англий­
ских магазинах . Именно это соотношение и обеспечивает коммерчес­
кий успех фирмы уже почти два столетия. 

К. В. До6рянс1еий 
БГЭУ (Минск) 

ФРАНЧАЙЗИНf - ОДИН ИЗ ПУТЕЙ 
ПОВЫШЕНИЯ КАЧЕСТВА ПРОДУКЦИИ 

Одним из путей повышения качества продукции белорусской 
продукции является развитие рынка торговых марок. 

Покупатель торговой марки (франчайзи) обладает рядом су­
щественных преимуществ, по сравнению с другими предприятиями 

выходящими на рынок, в числе которых : 

• контроль качества готовой продукции со стороны фирмы-продав­
ца торговой марки; 

• готовая "ниша" рынка, что дает возможность в кратчайшие сроки 
развернуть дело; 

• полный пакет четких инструкций, содержащий информацию ома­
териалах, сырье, оборудовании, поставщиках, системе сбыта, ме­
тодах и приемах работы; 

•сокращение затрат на рекламу; 

• информация по наилучшему территориальному размещению биз­
неса; 
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• возможность покупки у франчайзера необходимого оборудования 
и r.tатериалов со скидками; 

• приобретение 11авыков работы по стандартам высокого качества. 
Кроме того, франчайзи имеет право на пользование комплексом 

услуг, таких как: 

• мониторинг деятельности его фирмы, осуществляемый фрапчай­
зером, что позволяет своевременно выявлять негативные тенден­

ции и принимать меры по их преодолению; 

• обучение персонала ; 
•консультативная помощь по рекламе , управлению, бухучету, мар­
кетингу, качеству и т .д.; 

• поддержка в осуществлении научных исследований и разработок; 
• содействие в маркетинговых исследованиях. 

Все вышеперечисленные преимущества способствуют освоению 
1ювь1х технологий, резкому расширению ареала деятельности пред­
приятий, повышению квалификации промышленников и предпри­
нимателей и, в конечном счете, повышению качества продукции и 
поддержания его на высоком уровне . 

Для стимулирования развития франчайзинrа в Беларуси нео6ходи­
мо предпринять ряд шагов. Во-первых , сформировать благоприятную 
рыночную и технологическую среду . Для этого необходимо: принять 
соответствующие нормативно-правовые акты, регламеlfГИрующие вза­

имоотношения продавца и покупателя торговой марки; перейти к 
круmюмасппабной приваrnзации и реструктуризации промьШiленных 
предприятий; разрешкrь ограниченную приватизацию промьшrленных 
предприятий иностранным капиталом; пересмотреть нормы и стандар­
ты с целью унификации с общемировыми стандартами. 

Во-вторых , нео6ходима государсrвенная целевая помощь (финансо­
вая, информаци0tmо-поисковая, консалrинrовая) субъектам франчай­
зинговых связей. Для этого нео6ходима адресная финансовая поддер­
жка отдельньrх промьШIЛенных предприятий; акrnвизация реклам­
но-выставочной деятельносm; более широкое использование возмож­
ностей r-tежгосударственных программ технической, финансовой и кон­
сультационной помощи от западньrх научных и шnювационных фондов, 
ассоциаций международного конса.тrrIО1Га, других организаций. 

В-третьих , необходимо расширение числа посредников в сфере 
покупки-продажи торговых марок (торгово-промышленных палат, 
ассоциаций внешнеэкономических связей, бизнес-центров, инфор­
мационных фондов и других организационных структур). 

С. В. Маркг.11ова 
Моrилсвсю1А машиностроительный институт 

РОЛЬ ЛИЗИНГА В ПОВЫШЕНИИ 
КА ЧЕСТНА ПРОДУКЦИИ 

Значительное число показателей качества продукции обеспечи­
вается при ее изготовлении . Одним из важнейших воказателей, 
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