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HotToys подарили ему фигурку взамен на рекламу. Продажи компа-
нии в странах СНГ увеличились в 3 раза;

сарафанное радио. Это неформальные формы и способы переда- •
чи устной информации о товаре или услуге от потребителя к потре-
бителю либо же передача информации в виде каких-либо новостей. 
Сарафанное радио используемое в качестве рекламы, является рек-
ламной формой, которой люди склонны наиболее доверять, так как 
человек, который советует какой-либо товар или услугу, не имеет 
в этом личной выгоды [4].

Все эти способы малобюджетного продвижения не требуют боль-
ших денег, но требуют вложения других ресурсов — это время, силы, 
знания, терпение, энергия, воображение.
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сбытовые стРатеГии
пРомыШлеННоГо пРеДпРиятия

На вНеШНиХ РыНкаХ (На пРимеРе зао «мзбН»)

Успех запланированных внешнеэкономических операций органи-
зации зависит не только от учета всех особенностей ведения бизнеса 
в международном масштабе, но и от четко сформулированных и вы-
полняемых долгосрочных целей, иными словами — от выбранной 
стратегии осуществления экспортной деятельности [1, с. 48]. 

«Минский завод безалкогольных напитков» является лидером по 
производству минеральных и питьевых вод, безалкогольных и слабо-
алкогольных напитков на белорусском рынке. Развитие внешнеэко-
номической сбытовой деятельности ЗАО «МЗБН» — это важнейшая 
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задача, так как за последние несколько лет наблюдается положитель-
ная динамика экспорта продукции предприятия. Рост экспорта в на-
туральном исчислении составил в 2018 г. около 10 %, в долларовом 
эквиваленте — около 23 %. Положительная динамика экспорта обус-
ловила формирование сбытовой стратегии ЗАО «МЗБН» на внешних 
рынках, которую можно представить следующими направлениями: 
увеличение поставок березового сока на американский и китайский 
рынки; продвижение органического березового сока на европейском 
рынке (ЗАО «МЗБН» уже удалось закрепиться на рынке Австрии); 
долгосрочная работа по продвижению на рынке Германии и Слова-
кии; налаживание связей и поставок березового сока в ОАЭ; удержа-
ние существующих дистрибьюторов и улучшение качества поставок 
в регионах РФ.

Для совершенствования экспортной сбытовой стратегии требует-
ся расширение товаропроводящей сети на российском рынке, поэто-
му ЗАО «МЗБН» предлагается открыть представительство в одном 
из Московских районов, в Некрасовке. Дополнительная прибыль за 
5 лет работы представительства составит 176 153,31 руб.; инвестиции 
окупятся на втором году реализации проекта. Внедрение данного ме-
роприятия позволит ЗАО «МЗБН» повысить оперативность принима-
емых решений на местах, так как не будет зависимости от решений 
сторонних организаций.

Для наращивания экспорта, реализации и совершенствования 
сбытовых стратегий, таких как дифференцирование и выход на вне-
шние рынки с новым продуктом [2, с. 45], необходима модернизация 
и продвижение веб-сайта «Бярозавік», так как он посвящен березово-
му соку, основному продукту, поставляемому на экспорт. Ежегодная 
дополнительная прибыль составит порядка 2457,33 руб., окупаемость 
затрат наступит на второй год после внедрения интернет-технологий.

Для завоевания новых рынков и увеличения сбытовых пока-
зателей ЗАО «МЗБН» следует активизировать свою выставочную 
деятельность. По итогу участия в трех выставках (Германия, Ки-
тай, ОАЭ) ЗАО «МЗБН» может получить дополнительную прибыль 
2,496 тыс. дол. США. 

Таким образом, в настоящее время как никогда важна сбытовая 
стратегия на внешних рынках, особенно для ЗАО «МЗБН», которому 
важно наращивать экспорт и обеспечивать адаптацию фирмы к быст-
роменяющейся окружающей среде.
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