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ОПЫТ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ СНУПП НА ПРЕДПРИЯТИЯХ КНР 

Сущность систем непрерывного улучшения продукции и процессов на базе 

концепции КAIZEN (СНУПП) заключается в повседневных усилиях на каждом 

рабочем месте, а также способов, которыми пьпаются решать возникающие 

здесь проблемы организации, технологии и качества. 

Кайцен-улучшение есть непрерывное и постепенное накопление мелких 

улучшений, производимых всеми сотрудниками предпрИЯТЮI . Концепция Кай­

цен и основанная на ней методика управления улучшениями впервые возникла 

в Японии и постепенно перенимается и неяпонскими фирмами. В данных мате­

риалах рассмотрены ряд выводов и рекомендаций фирм КИТЭJ1 из самых раз­

личных сфер деятельности, использующих СНУПП на основе Кайцен-подхода. 

Ряд предприятий исповедуют в Кайцен-подходе девиз, называемый «Три 

принципа актуальности», который гласит: «Никогда не прекращай размь1шлять 
над текущими условиями, текущими проблемами и текущими факторами, дей­

ствующими на твоем рабочем месте» . 
В связи с этим важное значение придается проведению персональных бе­

сед с теми, кто еще не подал ни одного предложения, и помощи им в письмен­

ной формулировке своих идей. Когда сотрудники и в этом случае не делали ни­

каких предложений, ям предлагалась целевая тема, над которой они должны 

бьmи поразмыслить. Таким способом удавалось мотивировать их на участие в 

деятельности по разработке рациональных предложений . 

На многих предприятиях перед руководиrелями подразделений поставлена 

задача распространять новые удобные формуляры (бланки) для предложений 

по улучшениям, особенно среди руководителей кружков качества н инноваций. 

Ряд предприятий организовали специальные комиссии по разраб<mс.е и 

внедрению предложений по улучшениям, которые руководствуются принципа­

ми, наnравленньwи на повышение участия в этой деятельности. Для руководи­

телей подразделений разрабатываются специальные рекомендации, а именно: 
1) одна из важнейших задач руководJПеля заключается в том, чтобы на­

править сотрудника и помочь ему; 

2) доводить предложения, которые поощрены премиями за участие и над­

бавками к зарплате, вместе с замечаниями руководителя до всеобщего сведе­

ния, чтобы сотрудники могли научиться выявлять проблемы и четко описывать 

сmуацию; 

3) надо не скупиться на похвалу при проверке и оценке предложений; 
4) замечания надо формулировать так, чтобы не обидеть инициатора идеи 

и попьrrаться войти в его положение; 

5) если предложение не принято, то в комментарии к нему необходимо 

поддержать автора в желании дальнейшего активного участия; 

6) особенно вдохновляет участников то, что каждое, даже самое незначи­
тельное предложение воспринимается всерьез и внимательно рассматривается . 
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Роль лучшего инициатора идей, который содействует развкrию Кайцен­

деJПС.Льности. эаJСJПОчается в том, чтобы покончиn. с реахцией сотрудкиu типа 
((• не понимаю)) или ((• не моrу)). Эффепивную СНУШl MOJltllO созда1Ъ лишь 

при условии тщательного изучения ПОС'l)'пающих предложений. 

Чтобы добип.ся активного участия всех сотруДНИJСов и увеличивать коли­

чество подаваемых предложений в рамках СНУIПI, ках показыuет опыт мно­
гих предприпий КНР, ру1tоводстао должно обысн.nъ сотрудниuм, кп пра­
вильно оформlПЬ свои идеи в предложено и отработать систему мотивации. 

СВ. Карпенко, в.А. Мш~111 
(Беларусь, Гомель) 

МАРIСЕТИНГОВЫЕ ИССЛЕДОВАНИЯ РЫНIСА 

В ФОРМИРОВАНИИ КОНКУРЕНТНОЙ СТРАТЕГИИ 

Значимость разработки конкуреН111ЫХ стратеrиА Д1111 отечественных пред­

приrrий трудно переоценlПЬ. Оценив силы, ~ющие на конкуренцию в от­

расли, и их источнихи, предприпие может вы1виrь сильные и слабые стороны 
своей де.ятельности. Анализ рынка товара, на 1tотором. деАстаует предnрипие, 

можно оценивать с тоЧJСИ зрения его привлекательности и с ТОЧl(И зрения пре­

имуществ, которыми обладает данное предприпие. Эrо позволиr в дальнейшем 

определить конкуренmые преимущества, в отношении 1tоторого у предприrrю1 

наилучшая позиция; приюrrъ решение о дОСТИJIСеНИИ та.кого преимущества в 

конкурекmоА области и, на1tонец, попьпаться нейтрализовать 1tонкурентные 
преимущестаа своих соперников. 

Формирование конкуреlПНЫХ стратегий находиn:а в прямой зависимости 

от amuвu маркетинговой среды. Анализ состояния 1toяt:ypetm1oй рЬD1очной 

среды показывает, что на ее формирование позитивное ВJIИJIВИе оказывают рост 
валового национального продукта. замедление темпов инфляции, разв1ПИе пра­

вовой базы, увеличение числа субье1СТОв рынu за счет развипu часrяого сек­
тора, рост реальных доходов населенu и другие. Наряду с этим. существует ряд 

доминант, сдерживающих: развитие конt:уренции: ухудшение демоrрафической 
сmуации, устойчивое превышение потенциального спроса над предложением, 

ухудшение сыръевой базы, слабая поддержка малого предnрИ1111Мпеm.ства. 

При разработке конкуреиrных стратегий на рынке весьма важными •111L1-
ется следующее : 

- исследование развития рЫИk.ов во времени - фаз формирования, роста, 
зрелости и упадка, чrо предполагает анализ основных движущих сил р~ 

формирующих поведение, ш потребите.лей, та.к и конкуреtп0в; 

- понимание менеджерами процесса разв~ рынха. Предвидение поведе­

НЮI поJtУпателей, направлений конкурекmой борьбы и поплеНИJI новых техно­

логий позволяет репозиционировать бизнес, вносиrь коррективы в товарную и 

маркетинговую политиJtУ с целью повышения ЮНJ:Урентоспособности пред­

прюrmя и улучmеНШI показателей финансовой деятельности; 
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