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AHaTonuii Paguyk
BpecTcKuMii NONUTEXHUYECKUIA UHCTUTYT

YnpasneHue ManbiMy NPeanpusaT USMun B yCr0BUAX
nepexofHO 3KOHOMUKN

B 60/bLUMHCTBE pecny6/uK, BXogawmnx B CHIT, CTONKHYAUCL C MHOTUMU 06LLMMUA
(hakTopamu, B/UAIOLMMK Ha pa3BuUTMe Masloro 6GusHeca. YacTo B pecnybimkax c
NMepexofHON 3KOHOMMKON CTa/KMBAKOTCA C TakuMu npobremMamMn Kak HectabuibHas
3aKoHofaTenbHas 0a3a, XECTKOe HanoroobnoxeHue, TPYAHOCTM B NPUB/EYEHUM
BHELUHUX WHBECTULMIA, HECTabWbHOCTb BaNOTHOrO Kypca M Ap. Ho HemanoBaxHyto
ponb WUrpaeT M ymeHwe paboTaTb B HOBbLIX YCMOBUAX, MNPUHUMATL I(HEKTUBHbIE
peLleHns B YCNOBUAX MOBBILUEHHOTO pUCKa W HeCTabWNbHOrO pPbiHKA. XapakTepHbIM
NpPUMepPOM HecTabunbHOCTU B BenopyccKoi 3KOHOMUKE MOXET CAY>XWUTb NafeHne Kypca
pyons B TeyeHun mnonyrona 6onee uyem Ha 300%. B TOre BHYTpEHHWIi CNpoc He
NPOAYKLMIO MPeAnpuaTMiA Manoro 6usHeca pesko COKpaTmscs.

YCNOXHEHHbIA NpoLecc YTrpaBneHns ManbiMU  NPeAnpUATUAMK  ycyryobnsert
Hea(hekTMBHAA  3aKkOHOfaTenbHas  6asa,  CNOXHble  MPOLECCbl  perucTpauuu
npeanpuatna. Cratuctnyeckue faHHble no PB [1] MOKasbiBalOT, YTO YUCNEHHOCTb
MasibIX NPeanpUATUIA 3a NOCNeLHMe roAbl COKpPaTUiach (Y4TO He XapakTepHO ANS ApYrux
CTPaH C NepexoAHol 3KOHOMMKON). Ma Hayano NpoLoro roga 6bi10 3aperncTpuMpoBaHoO
21200 Takux NpeanpusTAA U YUCNEHHOCTb 3aHATbIX paboTaltoWMX Ha HWUX COocTaBnsna
Bcero 5,3% 0T 06LLeil uncneHHocTH paboTaroLero HaceneHus. K npumepy, B cTpaHax ¢
pasBUTOM PbIHOYHOV 3KOHOMMKOI 3Ta Aona foXoAuT A0 90%. B 3HaUnTeNbHON CTeneHu
YMeHbLUMMACh YNC/IEHHOCTb COBMECTHBIX U MHOCTPaHHbLIX NpeanpusaTwii. Ecnn B 1997
yucno 3aperucTpupoBaHHbix CIM 6bino 1981, TO Ha Hayano 3Toro roga ux crano 1236.
COOTBETCTBEHHO MHOCTPaHHbIX NpegnpuaTuii ¢ 875 B 1997 rogy cokpaTtuiochk 4o 667 B
1998 rogy. MNpv ynpasneHny ManbiMy npeanpuatuamu B Pb cnegyeT yunTbiBaThb, YTO B
OTAMYMN OT KPYMHBIX UM CNOXHEE HaTU MOCTaBLLMKOB KOMMIEKTYIOWMX U3LeNnid, UM
TPYZAHO ONPefenuTh MiaTeXecrnocobHOCTb CBOMX MapTHEPOB. ECTb 1 Takas 0COGEHHOCTb
KaKk TO, 4TO cpeay MNOCTaBLUMKOB TPYAHO HaWTW roCyAapCTBEHHble NPeanpuaTus,
KOTOpble MPEMMYLLECTBEHHO COTPYAHMYAlOT Mexay coboii. Takum o6pasom, npwu
onpegenieHnn [oNn roc3akasos NpeanpuaTUS Manoro 6usHeca Kak npasuio 064eneHsl.

B ycnoBumax nepexofHoli 3KOHOMWUKM B PB Masnble NpeanpusaTus CTankuealoTes
TaKoWi TPYAHOCTbIO, KaK OTCYTCTBME COBCTBEHHOrO KanuTana. Ecnm B pa3BuTbiX CTpaHax
€CTb BO3MOXHOCTM OKa3aHWs NpAMOI NomoLum, To ans benapycu aTo Henpuemiemo M
npexe BCEro M3-3a OTCYTCTBUS BIOMKETHbIX CPEACTB. TaKne Xe CMOXHOCTU BO3HUKAIOT
C NpVB/IEYEHNEM 38EMHOTO KanuTana.

Takvm 06pa3oM, MpPU CXOXKECTU MHOTMX Mpo6/iemM Mpu YNpasieHUn MasbiMu
NPeANPUATAAMUA CYLLLECTBYIOT U CEPbe3Hble OTIMYMA B 3aBUCUMOCTU OT TEMMOB XOAa



NepecTPONKN N OTHOLLIEHMA BNAacTe K PbIHOYHbIM NpeobpasoBaHuAM. Takue pasnnuus
npocnexmBatoTcsa kak BHyTpy CHIT, Tak 1 no cTpaHam BocTouHoii EBponbl.

AHannsupys paboTy NpeanpuAaTUii HErocyfapCTBEHHOr0 CEeKTopa 3KOHOMUKM B
Pecny6nvnke bBenapycb, MOXHO cAenatb W Chedytolime BbIBOAbl, 4YTO 4acTb
npeLnpuHUmareneid, 3apaboTasB 4OCTATOYHO CPeACTB, YTOObI 06ecneunTb cebs 1 CBOUX
6/IM3KNX HaZloNro, BbILLW U3 aKTUBHOIO 6m3Heca. BTopas YacTb He OCTaHaBNMBAETCA HU
Ha Yem Haflonro, MeHseT cepbl feATenbHOCTU. TpeTbd rpynna  3Tto Te, A8 KOro
BblOpaHHas [eATeNbHOCTb CTafia MOCTOAHHOW. AHanu3 MNoKasblBaeT, YTO MMEHHO 3Ta
rpyLun NoYT! He MEHAETCA, XOTA NOTEHLMaNbHbIX 6U3HECMEHOB M3 Yncna 6e3paboTHbIX,
BbIMYCKHUKOB BbICLUMX U CPeAHUX y4ebHbIX 3aBedeHWid npefocTaTtoyHo. B mocnegHem
Cflyyae BaHelillee BAMAHWE OKa3blBaeT Makpocpeda, KOTOpas CAOXWAAach BOKPYT
pasBuTWA Manoro 6rsHeca, KpaTko O Heli y)Ke CkKasaHo. B Toxe Bpems, npu ynpasneHuu
ManbiMM  NPeAnpuATUAMKU  CcnedyeT  6ofblle  BHUMAHUA — YAENATb  U3YYeHUto
MWKPO(haKTOPOB, KOTOPble MOF/N Obl B 3HAYNTENbHON Mepe NOBbLICUTL 3PHEKTUBHOCTD
paboTbl NpeanpuATHin. OLHUM K3 TakuX (DaKTOPOB ABASETCA OTCYTCTBME KOHLEHTpaLuu
ycunuii Ha Yem TO ogHoMm. OfHWMM M3 YCMOBMIA ycrexa fBAseTCs TO, UYTO chegyeT
KOHLIEHTPMPOBaTL CBOWM MPEMMYLLECTBA HAa HE3arno/HEHHbIX Yy4yacTKax pbiHKa. OnbIT
paboTbl MHOTMX MPeANpPUATUIA MOKa3blBaeT, YTO KOMMaHWW [OMYCKaloT pacrnblieHune
yCcunmii. AHanu3 nokasbiBaeT, UTO HayuMHawowme 6M3HECMeHbl He 06nMagatloT
[0CTaTOYHbIMW 3HaHUAMM /19 paboThbl B pa3HbIX cdhepax. Kpome 3Toro B pasHbIX cdepax
N pasHble TpeboBaHMA noTpebuTeneil. PasHble MeTOAbl MPUHATWA pelieHuwii u T.0. B
YCNOBMAX BO3paCTatoLLeil KOHKYPEHLMW 3TO MHOTAa BMNPaeT PeLLaoLLyO porib.

CnegytowmM BaXKHbIM (HaKTOPOM, KOTOPbIA OKa3blBaeT Cepbe3HOe BAUSHME Ha
3hheKTMBHOCTb OGM3Heca  3TO MepcoHan. B HacToswee Bpems nogbopy, 06y4yeHuto,
OLieHKe 1 MOTUBaUUW Tpyaa COTPYAHMKOB YAENAETCH MAUHUMaNbHOE BHUMaHVe. B utore,
MO0 MHEHWMIO CaMWMX PYKOBOAWTenei, (upmbl CTPajatoT OT HenpaBUAbLHOrO nog6opa
Kafpos. Ha MHOrMX NpefnpuaTuaX BO3HWKAKOT KOH(INKTbI, B OCHOBE KOTOPbLIX nexar
MEXMYHOCTHbIE OTHOLLEHUSA W YaCTO BO3HUKAET PUCK pacnaja TPyA0BOro KONeKrusa.

TpeTbuM (HakTOpOM, BAMSAIOWMM Ha CTabWUMbHOCTb U YCTOWYMBOCTb PasBUTUA
(OUPMbI SBNAETCA OTCYTCTBUE YMOPSAAOYEHHOCTUN U CNaXEHHOCTW B Pas/fMyHbIX chepax
yNpaBfeHYecKon [feATeNbHOCTH, Hanpumep, TakUX Kak ynpaBfieHne 3atpatamu u
(hvHaHCaMu, cosfaHve WOKO 1 3th(eKTUBHON CTPYKTYPbI, YNpaB/ieHne NepcoHanom u
T.4. OTCyTCTBME HEOOXOAMMOro NOpsAAKa B YNpPaBfeHWN 4acTo MPUBOAUT K MPUHATUIO
HepauuMoHasbHbIX PELUEHWA, CHWXKaeT WX OnepaTMBHOCTb, YMEeHbLUAeT [JoBepue
K/IMEHTOB M B KOHEYHOM CYeTe 4acTo MPUBOAUT K YBENMYEHWNIO Ce6eCTOMMOCTU 1 MOTEpPe
KOHKYPEHTOCMOCO6HOCTY.

AHanu3 paboTbl HEKOTOPbIX KOMMaHWi MOKasblBaeT, YTO PYKOBOAUTENN 4acTo
MCNOMb3YIOT aBTOPUTAPHBIA CTab YNpaBaeHUs A1 Toro, 4tobbl He JONYCTUTL Xaoca B
ynpasneHun QUPMOIA He fenermpys MNoaHOMOYMS ApyruMm. Ecnm Ha cTagun co3gaHums
npeAnpuATYA 3TO ONpaBAaHO, TO B faNbHeliLeM CHUXaeT adheKT ynpasneHus. B ntore
Yy HUX He OCTaeTcs BPEMEHW [N PeLUeHWs CTpaTernyeckux M TaKTUYECKMX 3afad, Het



BPEMEHU /11 OTCMIEXMBAHWS MOCTOSHHO MEHSIHOLLECS KOHbIOKTYpbI PbIHKA. KOHEYHo,
3TOMYy BO MHOTOM CMOCOGCTBOBA/IO TO, YTO Y 6GOMbLUMHCTBA PYKOBOAMUTENel ocTascs
TO/bKO CTapblii GaraX 3HaHUI 1 OMbITa, a B HOBbIX YC/IOBUSX 3TOTO HEAOCTAaTOUHO. ITO
B CBOK OYepefb, TPeGYET 3HAUUTENbHBIX 3aTpaT Ha NepenoAroToBKy, a UMEHHO Ha 3TO
PYKOBOACTBO MPEANPUSTUA NO MOHATHBIM NPUYMHAM UAET KpaiiHe HEOXOTHO. B To e
BpEMsl M3y4yeHUe 3apyBeXHOro OMnbiTa MOKa3aso, YTO MapanfieNbHO C WHBECTULMAMM,
HanpaBfeHHbIMW Ha pacluMpeHue W O06HOB/EHWe NPOM3BOACTBA MAYT 6osbline
B/IOXEHUS B 00YYeHWe COTPYAHMKOB, MHaye MOCTaBneHHble 3afaun He GYAyT peLleHbl.
"O0BOps 0 BOMpOCcax 06y4eHNs:, CeLyeT CKasaTb U TO, UTO B HALLIMX YYeGHbIX 3aBefeHUsAX
KpaliHe Mano YyZJenseTcs BHUMaHWS AMCUMM/IMHAM, CBA3aHHbIM C MOAFOTOBKOA
CMeLasIMCTOB UMEHHO [/1s Ma/Ioro 6U3HECa, a Beflb TYT HYXHbI CMELM(UYECKIE 3HAHNS.

YMeHbLWUTb  HEraTUBHOE  B/IMAHME  BbILEM3/IOKEHHBIX  (JaKTOpPOB,  a
CnefioBaTeNbHO, MOBLICUTL 3(P(HEKTUBHOCTL YMpPaBNEHUs B YCNOBUSAX MEPEXOAHOM
3KOHOMUKU MOXHO BHE[pWB CTPOUTENIbHYIO CUCTEMY MJaHUPOBaHWUS U ynpasneHus. B
OCHOBE Takoii CMCTEMbl [O/KHO NeXaTb LieneBoe ynpae/eHue. Ecnu pykoBognute™
npeanpuaTuii Manoro 6usHeca GyAyT SICHO NPEACTaB/SATb, UTO HYXHO [enaTb, eCv MU
UeTKo 6YAyT ONpefeneHbl CTPATErMUYECKME U TaKTUYECKWE L, a Ans ux AOCTUXKEHUS
OyayT paspaboTaHbl LiefieBble MPOrpaMMbl C PacyeToM BCEX HEOGXOAMMBIX 3aTpaT, C
OnpefeneHNeM UCTIONHUTENENR, TO NOSB/SETCS 60/bLIe BO3MOXHOCTEN AN AOCTUXKEHUS
ycnexa B YCNOBUSIX BbICOKOTO pucka. Mpy Takoi cUCTeMe PYKOBOAUTENN [AOMKHbI
MOMTHOCTbIO UCMO/b30BaTh UHANBMAYASbHbIE CMOCOGHOCTY CBOMX MOAUYMHEHHBIX.

Takum o6pasom, roBops O mpo6nemax Manoro 6u3Heca, He cnegyet
paccMaTpuBaTh BAUSHUE TOMIbKO (haKTOPOB MaKpOCPefbl, fa UX AOCTATOUHO U BAMSHUE
UX BE/MMKO. PaccmaTpriBasi BOMPOChI NOBbILIEHUS 3PHEKTUBHOCTY YrpaBieHUs MasbiMi
MpeanpusTAsIMU, CNefyeT MpeXpie BCEro rayGoKo NpoaHaiv3npoBaTb BHYTPEHHUE
(haKTOpbI, KOTOPLIMW MOXHO YNPaBnsATh. B GO/MbLIMHCTBE CyyaeB UX YUET 3HAUNTEbHO
YKpPennseT no3uLmn npeanpusTus.

NnTepatypa: benopycckuii 3KOHOMUYECKMIA XypHan. 1998r. Ne3.



Janusz Klisinski
Politechnika Czestochowska

Rcalationship marketing - nowe europejskie tendencje
w marketingu

Niegdy$ firmy dziataty wg. teorii dziurawego wiadra. Uwazano bowiem, ze
zawsze bedzie wystarczajgco duzo nowych Kklientdw, ktorzy zastgpig klientow
odchodzacych. Z utratg klientow zwigzane sg jednak koszty. Zaobserwowano, ze
pozyskanie nowego Kklienta kosztuje firme znacznie wiecej niz utrzymanie
dotychczasowego. Uznano wiec, ze celem wysitku marketingowego nie moze byé
zdobycie klienta i przeprowadzenie z nim transakcji. Tym celem powinno by¢ budowanie
trwatych z nim kontaktéw na zasadach partnerskich.

Stowami kluczowymi stuzgcymi do opisu tych nowych tendencji w marketingu sa:
jakos¢, obstuga klienta, warto$¢ i zadowolenie. W definicji zaproponowanej przez
Amerykanskie Stowarzyszenie Kontroli Jakosci, jako$¢ jest sumg cech produktu,
decydujacg 0 jego zdolnosci do zaspokojenia okre$lonych potrzeb. Na koniecznosé
uwzglednienia w ocenach jakosci punktu widzenia klienta zwrdcit uwage jako pierwszy
Feigenbaum. Mozna wiec go uzna¢ za autora marketingowej definicji jakosci. Z kolei
obstuga klienta to dziatanie przynoszace klientowi korzys$¢ w okreslonym czasie i miejscu
oraz obejmujace czynnosci przed i po zawarciu transakcji zwigzane z dokonaniem
wymiany (Payne, 1996, s. 218).

Pojecie jakosci i obstugi klienta Scisle sie ze sobg wigzg. Jako$¢ obstugi klienta
stanowi bowiem jeden z najwazniejszych czynnikdw réznicowania produktow.

Zdaniem Kotlera zadowolenie klienta budowa¢ mozna poprzez jakos¢, obstuge i
warto$¢. Przy czym warto$¢ dostarczana klientowi stanowi roznice pomiedzy catkowity
wartoscig produktu dta klienta oraz kosztem, jaki musi on ponies¢ w zwiazku z jego
pozyskaniem. Catkowita warto$¢ produktu dla klienta jest suma korzysci oczekiwanych w
zwigzku z jego nabyciem (Kotler, 1994, s. 33). Natomiast zadowolenie jest stanem
odczuwanym przez nabywce i zwigzanym z poréwnaniem postrzeganych cech produktu
oraz oczekiwan jednostki dotyczacych tychze cech. Badanie zadowolenia klientow
polega na ustaleniu liczby bardzo zadowolonych, raczej zadowolonych, obojetnych,
raczej niezadowolonych i bardzo niezadowolonych. Zadowolenie Kklienta jest stanem
odczuwanym przez nabywcow jako rezultat spetnienia oczekiwan przez oferte firmy.
Klienci czujg sie zadowoleni, kiedy ich oczekiwania sg spetnione i zachwyceni, kiedy
oczekiwania sg przekroczone. Niektore firmy rozbudzajg oczekiwania klientow i
dostarczajg im wielu nowych korzysci zwigzanych z zakupem produktu. Firmy te
zmierzajg do tzw. catkowitego zadowolenia klientow (Total Customer Satisfaction).
Wysokie zadowolenie klienta sprzyja powstaniu silnej emocjonalnej wiezi z firmg,
wykraczajacej poza racjonalne jedynie preferencje. To wiasnie ksztattuje silna lojalnosé
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klienta. Wiedzac o tym niektére firmy plasujg oczekiwania klienta ponizej mozliwosci
zawartych w ofercie. Jest to strategia typu: obieca¢ mniej - zapewni¢ wiecej.

Nowe tendencje w marketingu, koncentrujace sie na jakosci, obstudze, wartosci i
zadowoleniu jako podstawie budowania i umacniania wiezi z klientem nie powstaty na
gruncie amerykanskim. Najwiekszy wkiad w ich rozwdj wniedli: Ch. Gronroos, E.
Gummesson, U. Lehtinen i R. Normann w krajach skandynawskich, a w Wielkiej
Brytanii: M. Christopher, A. Payn i D. Ballantyne. Wyzej wymienionych autoréw uznaé
mozna za tworcéw Rclationship Marketing, ktéry na jezyk polski mazna przettumaczy¢
jako marketing partnerski, wiezi, powigzan, interakcji lub relacji.

Zdaniem tych autorow trwale powigzania firmy z najbardziej wartosciowymi
klientami stanowia klucz do sukcesu. Firma powinna odnosi¢ sie do swoich klientéw w
spos6b partnerski. Mozna te partnerstwo sprowadzi¢ do nieustannej wspotpracy z
klientami w celu odkrycia sposobéw zapewnienia oszczedno$ci przy dokonywaniu
zakupu i optymalnego wykorzystania mozliwosci tkwigcych w produkcie.

Marketing partnerski zestawiany jest czesto z marketingiem transakcji.

Marketing transakcji Marketing partnerski

¢ koncentracja na pojedynczej sprzedazy ¢ koncentracja na utrzymaniu klientow

¢ cechy produktu sg najwazniejsze ¢ korzysci z zakupu produktu sg
najwazniejsze

¢ krotki okres ¢ dhugi okres

¢ obstuga klienta niezbyt wazna ¢ obstuga klienta bardzo wazna

4 ograniczone przywigzanie klienta ¢ duze przywigzanie klienta do firmy

do firmy

¢ umiarkowany kontakt z klientem + staly kontakt z klientem

¢ 0jakosc¢ dba dziat produkcji ¢ o0jakosc¢ dbajg wszyscy

Teza, ze statemu klientowi fatwiej sprzeda¢ produkt, ze sie na nim zarabia, dopiero
od niedawna zaczeta zyskiwa¢ zwolennikéw. Obecnie wiadomo juz, ze nie wszyscy
klienci sg réwnie cenni dla firmy, gdyz w réznym stopniu mogg przyczyni¢ sie do
kreowania wartosci. Diugotrwalego biznesu nie mozna opiera¢é na nabywcach
sporadycznych lub tatwych do pozyskania.

Firmy powinny wiecej uwagi poswieca¢ bardziej optacalnym relacjom ,, wyzszego
stopnia » tzn. pozyskiwaniu statych klientdw. Z czasem stajg sie oni stronnikami, a
nastepnie rzecznikami firmy i oredownikami jej produktéw. Skoro zdobycie nowych
klientéw znacznie wiecej kosztuje niz utrzymanie dotychczasowych, nalezy dazy¢ tu do
zachowania réwnowagi sit i Srodkéw. Firmy powinny dazy¢ do przesuwania klientéw na
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wyzsze szczeble drabiny lojalnosci, nie zapominajagc przy tym o identyfikacji
reflektantow, a wiec klient sporadyczny firmy powinien sta¢ sie stronnikiem, to jest
czestym klientem. Natomiast stronnik powinien sta¢ sie rzecznikiem firmy tzn. jest
statym klientem wypowiadajgcym sie o niej w samych superlatywach. Wida¢ tu wyraznie
przeniesienie akcentu z pozyskania nowych klientéw na tworzenie i wzbogacenie wiezi z
nimi w celu ich utrzymania. Klient ,, zlapany » przez firme i niezadowolony z
zakupionych produktéw moze zniecheci¢ do niej wielu innych klientéw. Zte wiadomosci
rozchodzg sie szybko. Zadowolony lojalny klient moze poprzez nieformalny kontakt
werbalny przyciagna¢ do firmy wielu pozytywnie nastawionych reflektantéw.

Zgodnie z kolejng teza, ktora znalazta potwierdzenie w praktyce, zatrzymanie
nawet kilku procent dotychczasowych klientow przez firme moze spowodowac bardzo
gwattowny wzrost rentownosci. Nalezy takze pamieta¢, ze kazdy klient stracony jest
klientem pozyskanym przez konkurencje. Utrzymanie klientéw moze jednak okaza¢ sie
bardzo kosztowne. Stad tez opracowuje sie marketingowe programy, w ktérych
wszystkich klientow dzieli sie na segmenty wedtug kryterium rentownosci. Pozwala to na
zastosowanie odpowiedniego dla kazdego z nich rodzaju dziatan marketingowych i
ustalenie ich czestotliwosci. Najcenniejszymi klientami sg ci, ktorzy przynosza firmie
najwiekszy zysk. Na ich zatrzymanie nalezy przeznacza¢ najwiecej Srodkdw. Z
powyzszych wzgledéw prowadzone sg tez badania przyczyn braku lojalnosci ze strony
klientow. Chodzi w nich o dotarcie do prawdziwych, a nie pozornych przyczyn
rezygnacji klientéw z produktow firmy.

Marketing partnerski dostarczyt takze nowych impulséw dla rozwoju marketingu
wewnetrznego. Zaleca on bowiem mobilizacje personelu majacg na celu uczynienie z
nabywcy nie tylko wspohtworcy wartosci, ale i statego bywalca firmy. Marketing
partnerski przyjmuje, ze klientow nie da sie utrzymac na stale, jezeli wczesniej nie utozy
sie nalezycie wspotpracy miedzy pracownikami. Co wiecej, marketing wewnetrzny
stosuje sie po to, by odkrywszy wewnetrzne powigzania i zaleznoSci pomiedzy
pracownikami, spojrze¢ na nie w sposob ustugowy. Pracownicy w procesie wspotpracy
powinni relacje wzajemne traktowac¢ tak, jakby wys$wiadczali sobie nawzajem ustugi. W
marketingu partnerskim podkresla sie, ze wyrdznikiem firmy powinna by¢ intensywnos¢
zaangazowania osobowosci pracownikéw obstugujacych klientéw. Twierdzi sie, ze
odpowiedni poziom zaangazowania osobowosci personelu obstugujacego klientéw nie
jest mozliwy bez decentralizacji uprawnief decyzyjnych i rozszerzenia zakresu
odpowiedzialnosci ( empowerment ). Pracownicy wykonawczy firmy zmuszeni sg by¢
marketerami w czasie przypadajagcym na interakcje z klientami. Gummesson nazywa ich
part - time marketers. Funkcje marketingowe powinny by¢ wiec rozpisane na wszystkich
pracownikéw, bez wzgledu na ich marketingowy profesjonalizm.

W marketingu partnerskim cztery podstawowe elementy konstruujgce marketing
mix zmieniajg w zasadniczy sposéb swoja role i znaczenie. Z narzedzi niezbednych do
budowania kompozycji marketingu mix przeksztatcaja sie w parametry wspotworzace
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relacje, wiezi, interakcje skladajace sie na jakosSciowg i zarazem zindywidualizowang
obstuge klienta.

Marketing partnerski wymaga stosowania pewnych podstawowych zasad:

1 Wszystkie prace / dziatania powinny zmierza¢ do jak najstaranniejszej realizacji
zlecenia, tak aby efekt byt zgodny z oczekiwaniami klienta.

2. Odchylenia od ustalen wymagajg akceptacji klienta.

3. Na wszelkie uchybienia nalezy natychmiast reagowac.

4. Obstuga powinna by¢ kompleksowa, poczawszy od zarejestrowania zamoéwienia,
przez kontrole zgodnosci jego wykonania, po ewentualne reklamacje.

Stosowanie marketingu partnerskiego daje nastepujace korzysci firmom:

1 Spadajg koszty jednostkowe kazdej kolejnej transakcji.

2. Ograniczeniu ulegajg wydatki na badania marketingowe.

3. Firma posiada lepsze tzn. bardziej szczeg6towe i przydatne informacje o
klientach.

4. Ograniczone zostaje ryzyko wynikajgce z wchodzenia w ukiady z
niepewnymi klientami.

5. Stali klienci kupuja wiecej w dtugim okresie.

6. Zadowoleni klienci rekomendujg produkty, przez co poszerza sie krag
nabywcow.

7. Zadowoleni klienci chetnie zaptacq wyzszg cene.

Wykaz publikacji
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Omma [Monosay

AHppei MpopoBcKuii

Hatanba Nopenosa

BpecTCKWiA NONNTEXHNYECKUIA UHCTUTYT

VIHHOBaLMOHHbIE PUCKK 1 TpaHchep
CTPOMTE/IbHbIX TEXHOMOT WA

OfHUM M3 FNaBHbIX NyTeli NOBbILIEHNS 3DHEKTUBHOCTY KannTa/bHbIX BIOXKEHUIA
B HOBble MPOU3BO/CTBA AB/ISETCS CO3[aHME Pa3/INUHOTO POJA UHHOBALMOHHBIX CTPYKTYP
(Hay4HbIX MapKoB, WHHOBALMOHHBLIX LEHTPOB, TPAHCHCPLEHTPOB W Tak Jasee),
OCYLLECTBASIIOLLMX Mepesady U BHeAPEHUE JOCTUXEHWIA HAYKU B MPOM3BO/CTRO.

VIHHOBALMOHHbIN prcK, onpesensieMblii Kak BEPOSITHOCTb NOTEPb, BO3HWKAET Mpw
BMOXEHWUU MPeanpUHUMATENLCKON (MPMOii CPEACTB B MPOM3BOACTBO HOBLIX TOBApOB U
yCcnyr, B paspaboTKy HOBOW TEXHMKU W TEXHOOTMIA, KOTOPble, BO3MOXHO, He HaigyT
OXWOAEMOFO CMpoca Ha pbiHKE, a Takke MNpu BAOXKEHUWM CPeACTB B pa3paGoTKy
YNPaB/IeHYeCKUX NHHOBALMIA, KOTOPbIE He MPUHECYT OXMUAAEMOTO 3heKTa.

VIHHOBALMOHHBIN PUCK BO3HUKAET B CNEAYIOLLNX CUTYaLUSX:

Mpu BHeApeHUU 6onee [AeLIEBOr0 MeToda NpPOM3BOACTBA TOBapa
(ycnyru) no cpaBHEHUIO C YXKe UCTIONb3yoWMMUCS. s faHHOW CUTyauumn XapakTepeH
TO/bKO OfIH BUf, pUCKa:

a) PUCK HEMPaBW/IbHON OLLEHKM CNpoca Ha NPOU3BOAMMBbII TOBAP;

MpU CcO34aHWKM HOBOTO TOBapa WM OKa3aHWs YCMyru Ha CTapom
060pyaoBaHUY. B AaHHOM Cllyyae BO3MOXHbI CNefytoLLe BUfblI PUCKOB:

a) PUCK HENPaBU/IbLHOM OLEHKM Cpoca Ha TOBap UM YCayry;

6) PWUCK HECOOTBETCTBMSI YPOBHS KauyecTBa TOBapa WM YCAyru B CBS3U C
npMMeHeHeM  06OPY[OBaHMs, He MO3BO/ISIOLLEr0  O06GecneunBaTb  HeoBXOAMMOE
KayecTBo;

npv Npou3BOACTBE HOBOrO TOBapa UM OKa3aHWs YCIYrU C MOMOLLbH
HOBOVi TEXHUKM U TEXHONOMMW. B AaHHOM CUTYaLUM MHHOBALMOHHBI PUCK BK/HOYAET:

a) pUCK HeBOCTPe6OBaHHOE™ MPOAYKLMW MK YCAYTY NOKYNaTenem;

6) pUCK HECOOTBETCTBUS HOBOrO 0GOPYAOBaHWSI U TEXHOMOTUM TPEBGOBaHMAM,
HeoGX0oAVMbIM 11 NPOV3BOACTBA HOBOFO TOBapa U yCiyru;

B) PVUCK HEBO3MOXHOE™ MpOAAXU CO34aHHOTO 060PYAOBaHMS, TaK Kak OHO He
COOTBETCTBYET TEXHUYECKOMY YPOBHIO, HEO6XOAMMOMY [Nl MPOW3BOACTBA HOBbIX
TOBapOB.

C y4eToM TOro, YTO HOBble TEXHOMOFMM MOTYT UMETb XOPOLLUMIA KOMMEPYeCKMii
ycnex Mnpu UxX TUPXMPOBAHUM U pacnpocTpaHeHuW, B EBpone B NocieaHve rofpl
MHHOBALMOHHbIE LIeHTPbI CTaNu Npeo6pa3oBbIBaThCA B TPAHCHEPLEHTPbI.

Co3faHne Takoii CTpyKTypbl B bBpecTckoii  06/1acTi, — pacriofaratoLueli
3HAUNTE/IbHBIM NMPOMBILLIEHHBIM MOTEHLMANOM (Ha TeppuTopuUK obnacTa Haxoautes 317
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npeanpuaTuin, u3 HUX 176 rocyaapcTBeHHOW POpMbl COGCTBEHHOCTH), CNOCOBCTBOBANO
6bl YCKOPEHWNIO 06HOBNEHNS OCHOBHbIX (DOHAOB, MPUOAVKEHNIO HALIWX NPeANnpPUATUIA K
MVPOBOMY YPOBHIO.

Mpovuecc co3paHna TpaHCHepLEEHTPa MOXET 6bITb pa3fesnieH Ha Tpu dasbl:

1) KoHuenuus co3gaHmna TpaHChepLEeHTpa;

2) Peanusauusa KoHUenuuu;

3) ObyueHne, KOHCYNbTUPOBaHMWE

Ha nepBoil hase onpefensloTCca: Hay4HO-NPOU3BOACTBEHHAA Creuuanusauns
TpaHCepLeHTpa, YyCTaHaB/MBaeMass B COOTBETCTBUM C MOTPEGHOCTAMU pErvoHa W
CrneunpUKoN HayYHO-TEXHUYECKUX CTPYKTYP; CXeMa MHaHCMpOoBaHMA TpaHchepLeHTpa
C YYeTOM BO3MOXHOCTEV MNpaBMTENbCTBA, O6LLECTBEHHbIX (DOHAOB, €BPOMeCcKNX
CTPYKTYp; CUCTEMa yrnpasfieHUs TpaHCHepLeHTPOM, WCX04A W3  MacwwTaboB W
MepCreKTUB ero passuTus.

Ha ase peanusaumy KOHLENUMM OCYLLECTBNAKOTCA: MOAGOP Y4pexaeHus Ans
pyKoBoACTBa TpaHcgepueHTpoMm (4awe Bcero BY3wl unm HWWN);  cosgaHue
HabnogaTenbHOro CoBeTa; BbIGOP MapTHEPOB 3a pybeXxxomM B COOTBETCTBMM CO CBOEN
Hay4HO-NPOV3BOACTBEHHON CheuyanusaLmeii; KOHTaKTbl CO CTPYKTYpamu No noagepxke
3KOHOMUKM W NpefnpuHUMATENIbCTBa; 3aK/OYeHWe [OroBOPOB C MPeAnpuATUSAMU Ha
OKa3saHwue ycnyr.

Ha tpeTbeii ase - chase «O6yyeHve. KOHCYnbTMpPOBaHME» OCYLLECTBAAIOTCA:
MoAroTOBKa W MOBbILIEHVE KBAM(UKALMKN COTPYAHUKOB TPaHCHePLEHTPa, UMea B BUAY
Mo/IHOe OTCYTCTBME OMblTa pPaboTbl B faHHOW 06/1acTh; NpoBefeHMe KOHCY/MbTauuii Ha
npeanpusTMAX, B COOTBETCTBUM CO CMELMAUKONA LieHTpa.

Puc. 1. Mpouecc co3gaHna TpaHcdepLeHTpa

OPMAHV/BAL A TPAHCDEPLIEHTPA (TL)

OBYYEHVE,
KOHLEH1L/HA PEAIIVIBALIA KOHCYJIbTW-
COBOAH/ATLY, KOHLE LM POBAHIVE

- Mogbop yupexaeHus 4ns pykosogcTtaa TLL
-Llenv geatenbHocTy TL, - Bbl6op cuctembl ynpasnenms TLL - MogroToBKa v NoBbiLLEHNE
- AHann3 MecTa 1 CTPYKTYpbl - Bbi6op napTepa 3a py6exxom KBa/IM(MKALMK COTPYHUKOB
[N19 pa3meLLieHms TL - Oby4eHune MeHexepoB TL TU,
- Mofenb opraHu3aumoHHoi - Co3aaHue NHGPacTPyKTypbl TL, - MpoBefeHne KoHCyNbTaLmit
CTPyKTypbl TL, - [loroBopbl Ha okasaHue ycnyr TL Ha NpeanpuaTuax
- KoHuenuusa ynpasneHus v -11puBneycHne CTPYKTYp NO NOALEPXKKe - HanaxunsaHue
(hHaHcupoBsaHua TL 3KOHOMUKM 1 NpeanpuHUMaTeNscTea COTPY/HWYecTBa ¢

- CospgiaHue HabnogatensHoro coseta TL, npeAnpuATUAMM

- KoHcynbTaumm TL, no gpuHaHCoBbIM - KoHcynbTuposaHue

Bonpocam MeHepkmesrra TL,

- MpefocTaBneHe 1 0CBOEHME NOMELLEHUI
- MoaroToBKa K AesiTenbHOCTU
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Llenbto  cospaHma TpaHciepueHrpa B bBpecTcKOM pervoHe  ABNAKOTCA:
[lO/IrOCPOYHOE COXpaHeHne paboymx MEeCT; CO3[aHWe HOBbIX BbICOKOTEXHOMOMMYHBIX
paboumx MeCT; OTKpbITME HOBbIX PbIHKOB CObITa; [OMTOCPOYHOE Y/yulleHue
KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTM  ANA  NpefnpusaTuiA  BpecTckoil  obnacTw;  ynyulleHve
NONOXEHWS  MPeanpusaTMA 38 cyeT  JOCTYMHOW  MH(PaCTPyKTypbl  yciyr u
KOHCY/IbTUPOBaHMA.

Ocoboe MecTo cpeau YCnyr, npefoCTaBfsieMblX TpaHC(epLeHTpoOM 3aiimMeT
TpaHcep CTPOMTENbHbLIX TeXHONOruiA. 3TO O0OBLACHAETCA HaiMuMe [OCTaTOYHO
pa3BMTOro CTPOUTENBHOrO KOMIJIEKCA B PErvoHe, BK/KOYAIOLLEro B cebs: CTPOUTENbHbIe
opraHusauuun, 3aBofbl, MPOEKTHble WHCTUTYTbI U 06ecneyeHre Hay4HbIMU Kafpamu
BpecTckoil nonnTeXHUKN.

BmecTe ¢ TeM, MOXXHO MPeAnoNoXuUTb, YTO TpaHC(ep CTPOUTENbHbLIX TEXHONOTHA,
paBHO Kak W 1060 ApYroil Bug [eATeNbHOCTU B YCMOBMAX PbIHKA COMPSXEH C
BEPOSTHOCTbIO BOSHNKHOBEHMSA HeNpeaBrAeHHbIX CUTYaUWiA, T. €. C PUCKOM.

OCHOBHbIMW  MpUYMHAMK,  BbI3bIBAIOLWMMWA  PUCK B CTPOUTENLbCTBE, 8,
cnefosaTenibHO, M B TpaHcdepe CTPOUTENbHBLIX TEXHOMOTMA B COBPEMEHHBIX YCMOBUAX
ABNANOTCA:

- BO3MOXHOe M3MEHeHWe CTOMMOCTUW MPOEKTOB W3-32 HETOYHOCTU W HEMOJIHOTHI
MCXOAHON MHA(OPMALMK, HEKOHTPONMPYEMOrO poCcTa LeH Ha noTpebnsemblie pecypcbl
(ueHbl Ha cTpouUTenbHble MaTepuanbl B fAHBape-fekabpe 1996r. ysenuuunucb Mo
CPaBHEHWIO C MpefblAyLLMM Neprosom B 1,2 pasa) U nHGAALMM 3apaboTHON Nnatbl;

- HECBOEBPEMEHHOE 3aBepLUeHNe CTPOMTEeNbCTBA M3-3a M3MEHEHWIA B MpOeKTe,
CPbIBOB MOCTaBOK CTPOUTENbHBIX MaTepuanoB (Mo coctosHuo Ha 01.01.97r. 6onee 20
TbIC. 06BEKTOB NPOW3BOACTBEHHOIO Y HEMPOWU3BOACTBEHHOIO Ha3HaYeHUs HAXOAUINCH B
He3aBepLUeHHOM CTPOUTENbCTBE. BPeMeHHO MpPUOCTAHOBIEHO WM 3aKOHCEPBUPOBaHO
CTPOUTENLCTBO 4,4 ThiC. 06BEKTOB);

- VW3MeHeHWe YCMOBMIA (PYHKLMOHWPOBAHMA WHBECTOpPa W CTPOUTENbHOM
opraHusaumm ((huHaHcoBas HECOCTOATENIbHOCTb  WMHBECTOPa, W3MEHEHMe CTaBOK
Hanoroo610xeHNs NpUbbLINKM 1N LOXOAOB, YCNOBUIA NOMyveHUs 6aHKOBCKMX KPeauToB v
noralleHns paHee NOTyYeHHbIX CCY/ aMOPTU3aLMOHHOW NOANTUKN N T.4.);

- HecobntofieHne [OroBopoB Cy6noapAaLHbIMK OpraHu3aLuamu, npoeKkTaHTamu u
[PYTrMMU KOHTpareHTamm CTPOUTENbHOM opraHu3auuu;

- M3MeHeHMe MOTPe6HOCTVM B MPOAYKUMM CTPOUTENbHON OTpaciu B CBA3N C
06LLMM CrafoM NPOn3BOACTBA KPU3UCHBIM COCTOSHUEM (PMHAHCOB W rOCYAapCTBEHHOrO
610DKETHOro (hMHaHCMPOBaHWS, N3MEHEHWEM BHELUHENOMTUYECKOIA n
BHELLHE3KOHOMUYECKOW CUTYaLNN.

B kOHe4yHOM cuyeTe, MpeAnpUHUMATENbCKUIA PUCK B CTPOUTENLCTBE B YCMOBUAX
PbIHOYHOV 3KOHOMMKM BCErAa 060paynBaeTCs HeAOMOMyYeHNEM NPUOLIK, YTO CBA3AHO,
KakK MNpaBwio, C HEMosiHbIM YYeTOM (DaKTOPOB pUCKa MpW 3ak/OYEHWU CAENMOK Ha
NOCTaBKY TEXHONOMMA, 060PY0BaHNA UK C HENPeACcKasyeMbiMW U3MeHeHNAMU 0bLLeld
06CTaHOBKM B CTpaHe.
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MpuHMMas BO BHMMaHWe BCe BbllLECKA3aHHOE, 3aK/OYeHWe KOHTpaKTa Mexay
TpaHC(EPLEHTPOM W CTPOUTENbHLIMU OpraHu3auusMu Mo MNOUCKY W TpaHchepy
TEXHOMOTUA  MOXET OCYLIEeCTBASTLCA CMefyrWuUMM  MeTofaMu:  BbIGOpOM  Tuna
KOHTPaKTa, No3BONAOLLEr0 YUYeCTb B LieHe BO3MOXHbIe CO0U; pe3epBMPOBaHNEM CPELCTB
Ha HenpeaBueHHble paboTbl U 3aTpaTbl. Lcnonb3oBaHWe 3TUX METOAOB MO3BONSAET
Ka)K[0/ U3 CTOPOH YMEHbLUNTL NPOWN3BOACTBEHHbIA PUCK.

OfHako  MeTOfAMKa  OMNpefenieHWs  KONMYECTBEHHOM  OLUEHKU  BNAHUA
MPOM3BOACTBEHHOIO pPUCKA HAa LEHY KOHTpakta Mo TpaHcepy CTPOUTENbHbIX
TexHonoruii B P6 He paspaboTaHa. B ycnoBmsix KOHKYpeHLMW MpUHSATa chegytouias
Knaccugukauma  (hakTopos MPOM3BOACTBEHHbLIX  PUCKOB:  OpPraHu3aluoHHbIE,
TeXHUYecKue, (h1snyeckume, yrnpasieHUecKue.

13 MHOXeCTBa pacCMOTPEHHbIX (HaKTOPOB BbIAENUM OCHOBHble. AHaNM3 KX
MOXET MoKa3aTb, HacCKOMbKO BO3MOXHbI/ MPOM3BOACTBEHHbI PUCK OTPasUTCs Ha
BbIMO/IHEHNN KOHTpaKTa Mo TpaHcepy TEXHOMOrMiA M HAcKOMbKO AaHHbIA (hakTop
ABNANCA CYLUECTBEHHbIM NPU yyeTe MPOU3BOACTBEHHOrO pucka. [ns aToro onpegenvm
3HAYMMOCTb KaXK[0ro U3 TexX Kak Npov3BefeHne ero BepOATHOCTM (B AONAX eANHULbI) Ha
cpefHee 3HayeHWe Tol rpynnbl (JaKTOpPoB, K KOTOPOW OH OTHOCKTCS.

VccnepoBaHus M pacyeTbl MO3BOAUAN  pacnpefenuTb UX COBOKYMHOCTb Ha Tpu
rpynnbi:

1 dakTopbl, 3HA4MMOCTb KOTOPbIX MeHbLUe 0,05;

2. ®aKTopbl, 3HAYMMOCTb KOTOPbIX Haxoautca B npegenax 0,05 - 0,1;

3. ®akKTopbl, 3HAYMMOCTb KOTOPbIX 60/bLLe 0,1.

K nepBoii rpynne oTHeceHbI crefytowmne hakTopbl: TEXHONOTMYHOCTb NPOEKTHbIX
peLUeHnii, NPON3BOAUTENBHOCTL TPY/AA, TEXHUKa 6e30MacHOCTH, reoornyecKune ycaoBus
paioHa v naoLwagKn CTPOUTENLCTBA.

Ko BTOpoil rpynne OTHOCATCA: HAAEXHOCTb OpPraHu3aLMOHHO-TEXHUYECKMX
peLUeHnit, OpraHu3auus CTPOWTENbHOW NOLWAAKK, OpraHv3auus Tpyda, TEeXHOMorus
CTPOUTENbHbIX npoLeccos, KayecTBO CTPOMTENIbHO-MOHTaXHbIX pabor,
MeTeopo/Iornuyeckune YCnoBus, cTeneHb KoopanHaumm pabor.

K TpeTbeil rpynne (akTOpoB OTHOCATCH: METOAbl OpraHu3auuy NpPoM3BOACTBA,
o6ecneyeHHOCTb  MaTepuanbHO-TEXHUYECKMMUW  pecypcaMu, KBanuukauus Kaapos,
Ka4yecTBO YMpaB/ieHYeCKMX PELUEHWIA, KOTOPbIE U BAWAIOT Ha NPOVM3BOACTBEHHbI PUCK B
CTPOUTENLCTBE B HanbO/bLLIEN Mepe.

Pasmep KaXaoro M3 OCHOBHbIX PWUCKOB OMpeAensiercs MnpousBefeHuEM
3HAYMMOCTU COOTBETCTBYIOLLEro (hakTopa Ha BepOATHOCTb BO3HWUKHOBEHWS [AHHOIO
pucka. C 3TOW UeNbH 3KCMEPTHbIM MyTeM ObIAM MOMYYeHbl OLEHKW BEPOSTHOCTU
KaXA0ro pucka. MNpon3BOACTBEHHBIA PUCK CTPOMTE/IbHON OpraHv3aumMu onpegensercs
CYMMUpOBaHUEM MPOV3BEAEHNIA BEPOATHOCTEN PUCKOB Ha MX 3HAYMMOCTb MO (hopmyne:

Rp- ~ Piai I
roe RnP- npon3BoACTBEHHbIN pUCK; p, -
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pvCKa; aj - 3HaYMMOCTb i- FO pUCKa; I - HOMep pucka, i = 1....... n.

B pesynbTaTax pacyeToB BaKHOCTW (JaKTOPOB BeNWYMHA MPOU3BOACTBEHHOIO
pucka B CTPOWTeNbCTBE OnpefeneHa B pasmepe 11,7%, 4To ABASETCS AONYCTUMbIM
npesenoM pucka Npy 3aKNIOYEHUW KOHTPAKTOB. 3HAYEHWS HWDKe 3TOro npegena
MPOV3BOACTBEHHOTO PUCKA MOMIOXKMTENbHO  BAUAKOT Ha [JOXOA4  CTPOMTENbHOM
opraHusaumu. bonee BbICOKVE 3HAYEHUA BAUAIOT OTPULATENBHO.

3aK/NioYeHe KOHTPaKTOB C Y4YeTOM MPOW3BOACTBEHHOIO PUCKA CTaBUT CBOEl
LieNbio 3aWNTUTb CTPOMTENbHYIO OpPraHn3aumio 0T y6bITKOB 1 MUHUMW3NPOBATbL 3aTpaThl
CBEpPX [OroBOPHOWA LeHbl. MogpagumK nNpy 3akNHOYeHNN KOHTPAKTOB 3a60TUTCA O TOM,
4yTobbl He OTBeYaTb 3a BCE BO3MOXHble PUCKW, CBA3aHHbIE C CO34aHWEM [AaHHOro
MpOeKTa, a HEecTU OTBETCTBEHHOCTb TOMbKO 3@ BbIMOSHEHWE fIEXALMX Ha HeM
0643aT€NbCTB, YNCO KOTOPLIX OT CTPEMUTCS OFPaHNYUTD.

AHanus pucka ABNAETCA BaXHbIM WHCTPYMEHTOM [/ NPUHATUS peLUeHns |
MMeeT 06OMbLIOE 3HAYeHMe W BO3MOXHOCTM  WCMO/b30BaHUA MpW  YNpaBieHUn
TpaHc(epom CTPOMTENbHBIX TEXHOMOTWIA B YCNOBUAX HEOMPeLeNeHHOCT.

Pe3ynbTaT aHanM3a puUCKa, XapakTepusyHLMIACS He KaKuM-Nnbo efuHCTBEHHbIM
3HauyeHMeM, a BEpOATHOCTHbIM  pacrnpefefieHMeM  BO3MOXHOCTM  MOAYYeHWs
npegnonaraemMoin npmbbian, obecrneunBaeT PYKOBOAUTENS MOMHBIM HAaBOPOM [AaHHbIX,
OTHOCALLMXCA K pasMepy pucKa M MpubbianM OT KOHTpaKTa, KOTOpble MOryT SIBUTLCA
pesynbTaToOM ero peLleHuns 3aKnioyaTb UK He 3aK1YaTh JaHHbIA KOHTPaKT.

Ha 0CHOBaHWW CTATUCTUYECKMX AaHHbIX MOXHO OMpeAenuTb KOAMYeCTBEHHbIE
OLEHKW NPOU3BOACTBEHHBIX PUCKOB MO K&XAOMY KOHTPAKTY. 3TW OLEHKU MOTyT ObiTb
BblpaXeHbl B UHAEKCHOW LLKase: R,

rae R, - uncneHHble OLEHKU NPOVU3BOACTBEHHOIO PUCKA i - FO KOHTPAKTa;
Rp(6) - NpeienbHO fOMYCTMOE 3HAUEHWEe MPON3BOACTBEHHOTO PUCKA.

B cBsi3u ¢ TeM, YTO OHOBPEMEHHO MOXET BbITb 3aK/OUEHO MHOTO KOHTPAKTOB
KaK no TpaHcthepy OfHON TEXHOMOTUW HECKONbKUMMU CTPOUTENbHLIMU OPTaHW3aHUSMY,
TaK M TpaHCepy HECKOMbKNX CTPOUTENIbHLIX TEXHOMOMWIA, TO UHAEKCHI pUCKA MO HUM
MOTYT 6bITb KaK OTPULATENbHBIMU, TaK U NONIOXUTENbHBIMU:
It =0, Korga NPOM3BOACTBEHHbIV PUCK paBeH Npefe/ibHO A0MYCTUMOI BEMUMHE;
li >0 - NpOM3BOACTBEHHbI PUCK MeHbLUE NPefeNbHO [0NYCTUMOrO;
I, <O - Npon3BOACTBEHHbIW PUCK 6O/bLLE AONYCTAMOrO.
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COOTHOLLIEHWNE VHAEKCOB /, HO Pa3/INYHbIM KOHTPaKTam NpefCcTaBneHo Ha puc.2
Ri < Rop Mocne oueHKM BCEX KOHTPAKTOB MO-
XeT 6bITb ONpeaeneH 06Lwuii Npon3Boa-
lj >0 CTBEHHbIA PUCK TpaHCthepLEeHrpa,
paBHbI1 a6CONKOTHOI BENNYMHE PasHU-
Libl MONIOXMUTENbHBIX U OTPULATENbHbIX
RRp; 1,0 PWCKOB MO BCEM KOHTPaKTaM.
Mpw 3aK104EHUN KOHTPAKTOB He BCe-
rAa MOXXHO 206UTbLCA LONYCTUMON Benu-
YMHbI 06LLEero NPOM3BOACTBEHHOIO pUCKa.
3Has 3Ty BE/MUKHY, TPaHCHePLEHTP
MOXEeT NPUHUMATb COOT BETCTBYHOLLME
Pnc.2 PELLEHNS O Er0 CHUXKEHUW.

Mpy 3aKHOYEHUN TONBKO KOHTPAKTOB, OTBEYAKOLWMX AOMYCTUMOMY Npeaeny
MPOWN3BOACTBEHHOTO PUCKA, MOXHO MOTEPATb MHOTUX 3aKa3unMkoB. [103ToMy, 3Has
noTepu OT OfAHUX KOHTPaKTOB U BbITOAY OT APYruX, TPaHCHhepLeHTp copmupyeT
c6anaHcMpoBaHHbI NMOPT(eb 3aKa3oB.
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Title of the paper:

«The determination of investment risks of transfer of engineering technology.»

Summary:

The content ofthe paper consists of 3 guestions:

1 The organization of Transfercentre in Brest Region.
2. Reasons ofthe risk of transfer of engineering technology.
3. Factors of industrial risks, which influence the value of the
contract of transfer of engineering technology.
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Jadwiga Suchecka
Agnieszka Strzelecka
Politechnika Czestochowska,

Wydatki na ochroneg zdrowia w Polsce.

1 WPROWADZENIE

W ramach ochrony zdrowia zaspokajanie potrzeb zdrowotnych spoteczenstwa jest
nadrzednym celem polityki spotecznej.

Traktowanie ochrony zdrowiajako dziatalno$ci gospodarczej sprawia, ze moznaja
analizowa¢ zaréwno od strony podazowej (zdolnosci ustugowych), jak i od strony
uzytkownika (konsumenta), czyli od strony popytowej (zapotrzebowania). Dziatalnos¢ w
tej sferze, poprzez analogie do dziatalnosci typowo ekonomicznej, moze podlegac stale
powtarzajacym sie, wzajemnie powigzanym fazom:

produkcja podziat J|* wymiana ]| konsumpcj a g

Relacje te Swiadczg, iz zdolno$¢ ustugowa omawianego sektora («produkcja»)
umozliwia realizacje potrzeb zdrowotnych («konsumpcje»).

W tej czesci sfery niematerialnej, w ograniczonym zakresie, funkcjonuja
mechanizmy tynkowe. Jest to przede wszystkim zwigzane z systemem organizacyjnym
ochrony zdrowia oraz rolg panstwa w zaspakajaniu potrzeb zdrowotnych spoteczenstwa.

Zaspokajanie potrzeb zdrowotnych spoteczenstwa okreslane jest mianem
konsumpcji medycznej. Konsumpcja ta moze by¢ realizowana za posrednictwem zespotu
réznorodnych débr i ustug Swiadczonych przez wyspecjalizowane placowki stuzby
zdrowia wchodzace tym samym  w zakres funkcjonowania sfery ustug niematerialnych.
Zatem ludnos$¢ zgtaszajgca potrzeby zdrowotne wystepuje jako konsument produktu
spotecznego. W warunkach polskich konsumpcja medyczna finansowana jest catkowicie
lub czesciowo przez konsumentéw z ich dochodéw osobistych, a czeSciowo z funduszéw
spotecznych. Wynika stad wniosek, ze w badaniu tej kategorii niezbedne jest oddzielne
rozpatrywanie débr i ustug czesciowo lub catkowicie finansowanych przez budzet
panstwa.

2. WYDATKI BUDZETU PANSTWA NA OCHRONE ZDROWIA
W LATACH 1993 - 1997

Ochrona zdrowia, jako sfera niematerialng w znacznym stopniu byta finansowana
przez budzet panstwa. W dotychczasowej polityce finansowania dziatalnosci ochrony
zdrowia stosowano finansowanie planowanych zadan. W nowym proponowanym
programie reform w ochronie zdrowia przyjmuje sie jako nadrzedng zasade finansowanie
za wykonanie konkretnych zadan. Wprowadzenie tej zasady miatoby na celu
automatyczne dostosowanie dziatan do aktualnych potrzeb zgtaszanych przez
poszczeg6lne grupy ludnosci, a tym samym pozwalatoby na prowadzenie polityki
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zdrowotnej w sposob bardziej elastyczny. Jest to bardzo istotne, bowiem wydatki budzetu
panstwa na ochrone zdrowia nie stanowigjednolitej kategorii.

Woydatki na ochrone zdrowia, stosunkowo mate w poréwnaniu z wymaganiami, sg
bardzo silnie powigzane z poziomem dochodu narodowego. Jego wzrost zawsze
powoduje wzrost wydatkdw na ochrone zdrowia, aczkolwiek nie zawsze w takim samym
stopniu.(h)

/ badan przeprowadzonych przez profesor J. Sucheckg wynika, ze dochdd
narodowy jest jedng z podstawowych zmiennych wplywajacych na ksztattowanie sie
realnych wydatkéw budzetu pafstwa na ochrone zdrowia. Relacja tej wielkosci i ogdlnej
liczby ludno$ci w sposob syntetyczny wyraza proporcjo:.alno$¢ rozwoju systemu ochrony
zdrowia i ogoInego poziomu ekonomicznego kraju.<)

Tablica 1 oraz wykres 1pokazujg ksztattowanie sie wydatkdw budzetu panstwa na
ochrone zdrowia w Polsce w ostatnim piecioleciu.

Tablica 1 Wydatki budzetu panstwa na ochrone zdrowia (ceny biezagce w min zt.)
i ich udziat (wprocentach) w budzecie panstwa w latach 1993 - 1997.

Wydatki catkowitebudzetu paistwa Udziat ochrony zdrowia

Lata na ochrone zdrowia W budzecie pafistwa
1993 50242,8 14,2
1994 68865,0 138
1995 91169,7 144
199 108841,7 154
1997 125674,9 15,0

Zr6dio: Rocznik Statystyczny Ochrony Zdrowia 1997, GUS, str. 343,
Rocznik Statystyczny 1998, GUS, str. 471

Wykres 1 Udziatprocentowy wydatkéw z budzetu paistwa na ochrone zdrowia
w wydatkach budzetowych w latach 1993 - 1997

lata

(DJ Cullis, P. West, (1979), «The Economics o fHealth» , Martin Roberts, Odord.
12J Suchecka, (1998), «Ekonometria ochrony zdrowia», Absolwent, £6dz.



Analizujac prezentowane dane liczbowe mozna stwierdzié, ze udziat wydatkéw z
budzetu panstwa na ochrone zdrowia w wydatkach budzetowych w rozpatrywanym
okresie ksztattowat sie powyzej 14,0%. Jedynie w roku 1994 wydatki na ochrone zdrowia
stanowity mniej niz 14,0% wydatkdw budzetowych.

Uzupetnieniem przeprowadzonej charakterystyki moga by¢ prezentowane w tabeli
2 wydatki budzetu panstwa wedtug dziatow.

Tabela 2 Wydatki budzetu parstwa na ochrone zdrowia na tle innych dziatow
(ceny biezace w min zt).

Wyszczegolnienie 1993 1994 1995 1996 1997

Ochrona zdrowia 7132,1 9517,3 131326 16742,0 188919
Dotacje na finansowanie zadan gospodarczych 19565 22084 27391 25108 26953
Przemyst 1488 1272 1487 2273 1148
Budownictwo 52,7 60,2 72,9 85,4 97,1
Rolnictwo 6259 10357 14559 19987 22079
Lesnictwo 36,0 829 1058 1592 1362
Transport 6427 9348 12594 18889 2096,5
tacznosé 421 38,0 93,6 993 1286
Handel: wewnetrzny 250,7 3311 3267 3961 4589

Zagraniczny 9,2 23,2 20,4 275 35,6
Rézne ustugi materialne 3048 3751 4415 5544 6615
Gospodarka komunalna 644,7 7450 9205 11412 1460,7
Gospodarka mieszkaniowa oraz niematerialne 67,0 915 1172 1426  486,0
ustugi komunalne
Nauka 892,8 11659 14376 18550 2192,6
Oswiata i wychowanie 51748 7691,4 103098 153227 64771
Szkolnictwo wyzsze 12696 16264 2174,7 30024 37522
Kultura i sztuka 3821 5152 7036 8297 1036,7
Opieka spoteczna 3285,8 4549,9 8518,9 107795 10888,8
Kultura fizyczna i sport 64,1 891 1228 1695 2188
Turystyka i wypoczynek 20,4 26,1 39,2 60,8 69,4
Administracja pafstwowa 1601,0 2310,7 31158 3950,0 49271
Wymiar sprawiedliwosci i prokuratura 9304 13338 17131 23455 2790,2
Bezpieczenstwo publiczne 20438 27106 33804 43183 49018
Finanse 7486,3 11854,6 168304 17651,3 193289
Ubezpieczenia spoteczne 10420,7 142734 15309,9 17564,6 21229,3
Obrona narodowa 3309,0 41275 52494 60033 72750

Zrédto: Rocznik Statystyczny 1997, GUS, str. 475, Rocznik Statystyczny 1998, GUS,
str. 470-471

Obserwujac sytuacje ekonomiczng kraju mozna wysnué¢ wniosek, ze wielkos$¢
wydatkéw budzetu panstwa na ochrone zdrowia moze wyraza¢ «ilosciowo» wielko$é
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zapotrzebowania na dobra i $wiadczenia medyczne. Instytucje dziatajace w ramach
rozpatrywanej tutaj sfery ustug niematerialnych przyczyniajg sie do tworzenia produktu
narodowego generujagc tym samym zapotrzebowanie m. in. na materiaty czy S$rodki
lecznicze. Zaspokajajg one potrzeby spoteczne, ktére majg, w pewnej czesci, forme
popytu rynkowego. Mozna zatem powiedzie¢, iz sfera ochrony zdrowia podlega pewnym
prawidtowosciom ekonomicznym, chociaz w niepetnym zakresie.

2. WYDATKI GOSPODARSTW DOMOWYCH NA OCHRONE ZDROWIA
W LATACH 1993 - 1997

Konsumpcje medyczng mozna traktowac jako element konsumpcji indywidualnej,
ktory jest Scisle powigzany z polityka spoteczno-ekonomiczng panstwa. Jako element
struktury indywidualnej konsumpcja medyczna podlega tym samym prawidtowosciom i
zalezno$ciom jak inne grupy dobr materialnych i ustug niematerialnych stuzace do
zaspokajania potrzeb konsumentéw. Jest to niezmiernie wazne w kontekscie przejscia do
gospodarki rynkowej. Potwierdzeniem tego zatozenia jest finansowanie przez ludnos¢ z
dochod6w osobistych czesci Swiadczen i artykutdw medycznych.

Zakup artykutéw medycznych i ustug czesciowo lub catkowicie ptatnych realizuje
sie na rynku poprzez wydatki.

Czesciowa odptatnos¢ za leki i srodki medyczne, zmieniajace sie na przestrzeni lat
warunki funkcjonowania sfery ochrony zdrowia, zmiany w systemie ubezpieczen
spotecznych w rézny sposéb wplywa na ksztattowanie sie udziatdw tej kategorii
wydatkéw w catkowitej konstunpeji débr materialnych i ustug niematerialnych z
dochodéw osobistych ludnosci.

Tabela 3 zawiera dane informujace o ksztattowaniu sie udziatdw konsumpcji
medycznej finansowanej z dochodéw osobistych ludnosci w konsumpcji indywidualnej w
latach 1993 - 1997.

Tabela 3 Udziat konsumpcji medycznej w konsumpcji indywidualnej ludnosci
w latach 1993 - 1997 (wprocentach).

Lata Konsumpcja Ochrona Higiena
indywidualna zdrowia osobista
1993 100 3,2 33
1994 100 35 31
1995 100 35 31
1996 100 3,6 31
1997 100 38 32

Zrédto: Rocznik Statystyczny 1994 - 1998, GUS
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Wykres 2 Udziatprocentowy wydatkéw na ochrone zdrowia i higiene osobistg
w wydatkach catkowitych w latach 1993 -1997

o— —h
= N

1993 1994 1995 1996 1997

lata

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych z tabeli 1

Na podstawie informacji zawartych w tabeli 3 i wykresu 2 mozna wysnu¢
whniosek, ze udziaty konsumpcji medycznej w konsumpcji catkowitej finansowanej z
dochodéw osobistych ludnosci systematycznie wzrastaly. Ich przecietne tempo wzrostu

wynosito 104,4%

wzrost wydatkdw na higiene

Z konsumpcjag medyczna zwigzane sa rowniez wydatki na higiene osobista,
ktérych udziat ksztattowat sie na poziomie 3,1%. W ostatnim roku badania notuje sie
zdrowia. Jest to prawdopodobnie spowodowane
wzrastajacym poziomem $wiadomosci zdrowotnej spoteczeristwa. Srednie tempo zmian

wykazywato jednak tendencje spadkowa i wynosito 99,2%.
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Tabela 4 Udziatprzecietnych miesiecznych wydatkdw w gospodarstwach domowych

w wydatkach ogétem na towary i ustugi konsumpcyjne latach 1993 - 1997 (w

procentach).
lata Towary i ustugi Ochrona Higiena
konsumpcyjne zdrowia osobista
1993 100 33 34
1994 100 36 33
1995 100 36 32
1996 100 37 3.2
1997 100 4,0 33

Zrodto: Obliczenia wiasne w oparciu o Rocznik Statystyczny 1994 - 1998.



Opierajac sie na danych zawartych w tabeli 4 mozna stwierdzi¢, ze wydatki na
ochrone zdrowia w latach 1993 - 1997 stanowity w wydatkach gospodarstw domowych
na towary i ushugi konsumpcyjne stale rosngca wielko$¢, w przeciwieAstwie do
wydatkéw na higiene osobistg. Wyniki te potwierdzaja analize przeprowadzong na
podstawie tabeli 3.

Wewnetrzna struktura konsumpcji medycznej moze by¢ charakteryzowana przez
podziat na trzy grupy wydatkdw: 1. wydatki na artykuty medyczno - farmaceutyczne, 2.
wydatki na pozostate artykuty zwigzane z ochrong zdrowia, 3. wydatki na ustugi ochrony
zdrowia.

W tabelach 5 i 6 zamieszczono dane pokazujgce udziaty tych podgrup w
wydatkach catkowitych na produkty i ustugi ochrony zdrowia.

Tabela 5 Struktura wydatkéw gospodarstw domowych na ochrone zdrowia
w latach 1993 - 1996 (w cenach biezgcych w z¥).

Lata Konsumpcja Artykuty Pozostate artykuty  Ushugi
medyczna medyczno zwigzane ochrony
farmaceutyczne z ochrongzdrowia zdrowia

1993 5,43 2,61 0,20 2,62
1994 7,58 3,68 0,25 3,65
1995 9,64 4,90 0,34 4,41
1996 12,56 6,66 0,46 5,44

Zrédio: Obliczenia wiasne w oparciu o Rocznik Statystyczny 1994  1998.

Tabela 6 Struktura wydatkéw gospodarstw domowych na ochrone zdrowia
w latach 1993 - 1996 (wprocentach).

lata Konsumpcja Artykuty Pozostale artykuty  Ustugi
medyczna medyczno zwigzane ochrony
farmaceutyczne z ochrongzdrowia zdrowia

1993 100 48,1 3,7 48,2
1994 100 48,5 3,3 48,2
1995 100 50,8 3,5 45,7
1996 100 53,0 3,7 43,3

Zrédto: Rocznik Statystyczny Ochrony Zdrowia 1997, GUS.
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Wykres 3 Udziatprocentowy wydatkéw na artykuty i ustugi medyczne
w wydatkach na ochrone zdrowia w latach 1993 - 1996

—a—art. med.-farm.
—A— ustugi ochr. zdr.
pozostate art. zwigzane z ochr. zdr.

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie danych z tabeli 6.

Analizujac prezentowane szeregi czasowe nalezy zauwazy¢, iz w catym badanym
okresie, udziat wydatkéw na artykuly przewyzszat udziat wydatkéw na ustugi medyczne.
Obserwowany wzrost nakfadéw na wymienione elementy ochrony zdrowia
spowodowane jest, prawdopodobnie, nie tyle wiekszg zachorowalnoscig spoteczenstwa,
co wprowadzeniem cen rynkowych, a co za tym idzie znacznym wzrostem cen artykutéw
i ustug ochrony zdrowia.

4. ZAKONCZENIE | WNIOSKI

Makroekonomiczna teoria finansowania i funkcjonowania sfery zdrowia nie jest
jeszcze dobrze rozwinieta i nie dostarcza jednoznacznych rozwigzan. Ksztattowanie sie
podstawowych zmiennych makroekonomicznych pozwala stwierdzi¢, ze systemu zdrowia
nie powinno analizowac¢ sie w oderwaniu od sytuacji gospodarczej kraju.

Mechanizmy funkcjonowania systemu ochrony zdrowia powinny by¢
rozpatrywane w catym kontekscie uwarunkowan spoteczno-ekonomicznych panstwa.
Wszelkie decyzje w polityce zdrowotnej nie powinny by¢ podejmowane w oderwaniu od
rzeczywistych potrzeb ludnosci i mozliwosci ich zaspokajania.

W warunkach polskich o mozliwosciach zaspokajania biezacych potrzeb
zdrowotnych spofeczenstwa z jednej strony decyduje przede wszystkim wysoko$¢
naktadéw budzetu panstwa, ustalana corocznie przez rzad w zaleznosci od aktualnej
sytuacji ekonomicznej panstwa oraz kierunkéw polityki spoteczno-ekonomicznej. Z
drugiej strony, zabezpieczenie realizacji zdrowotnych spoteczenstwa, uzaleznione jest od
aktualnych zdolnosci produkcyjnych systemu zdrowia. Nie bez znaczenia pozostaje takze
kondycja finansowa gospodarstw domowych, ich zachowania konsumpcyjne oraz
przypisywane znaczenie zdrowia i jego hierarchia w zaspokajaniu potrzeb.
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W przysztodci potencjalna konsumpcja medyczna, bedaca elementem struktury
konsumpcji indywidualnej i podlegajaca tym samym prawidtowosciom i zalezno$ciom co
inne grupy dobr i ustug niematerialnych, powinna okresla¢ wielkos¢ naktadow
finansowych panstwa na ochrone zdrowia oraz wptywac na koszty zwigzane z realizacjq
potrzeb zdrowotnych spoteczenstwa.

Ze wzgledu na to, iz zakup artykutdbw medycznych i ustug czesciowo lub
catkowicie ptatnych wyraza sie na rynku w postaci wydatkéw dlatego tez modele
opisujace ten rodzaj wydatkbw mogg by¢ utozsamiane z modelami popytu
konsumpcyjnego. Wyniki estymacji tych modeli, a w szczeg6lnosci oszacowania
elastycznosci dochodowych i cenowych popytu na poszczeg6lne grupy wydatkowe, moga
dostarczy¢ dodatkowych informacji na temat ksztattowania sie potrzeb zdrowotnych.
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Politechnika Czestochowska

Znaczenie zindywidualizowanego podejscia do klienta
w dziatalno$ci ustugowej na przyktadzie klubow fitness.

Dlaczego zindywidualizowane podejscie do klienta? Przez wiele lat obserwowato
sie rézne koncepcje kierowania przedsiebiorstwem. Do lat pieédziesigtych w krajach
wysoko rozwinietych celem zarzadéw roznych przedsiebiorstw byto wylgcznie
wytworzenie produktu. W naszym kraju taka sytuacja trwata do niedawna. Produkcyjna i
produktowa koncepcja kierowania firmg opierata sie na zalozeniu, ze konsumenci
preferujg produkty charakteryzujace sie niskg ceng. Przedsiebiorstwo miato sie
koncentrowa¢ na poprawie efektywnosci i obnizaniu kosztow produkcji, na dystrybucji, a
takze na zwiekszaniu podazy produktu. Punktem wyjscia nie by} tutaj konsument i jego
potrzeby, lecz cele oraz mozliwosci firmy zwigzane z procesem wytwarzania i
produktem. By} to marketing masowy, gdzie wszyscy klienci traktowani byli w ten sam
sposob. Czesto skoncentrowany na ulepszaniu starego produktu czy ustugi wytwérca nie
dostrzegat koniecznosci zaoferowania nowego produktu spetniajgcego potrzeby klientéw,
przez co dawat sie ubiec konkurencji. Czesto zdarzato sie, ze bierne oczekiwanie na
klienta nie dawato rezultatu. Pojawita sie wowczas koncepcja dystrybucyjna, ktora
polegata na tym, ze podejmowano dziatania, w wyniku ktdrych trudnosci w sprzedazy
produktéw mogly by¢ usuwane lub tagodzone za pomocag promocji i dystrybucji.
Réwniez tutaj nie mozna dostrzec zbyt wielkiego nastawienia na potrzeby klienta.
Wynikiem dalszych poszukiwar byta koncepcja marketingowa, w ktérej punktem wyjscia
jest zatozenie, iz warunkiem istnienia firmy na rynku i jej rozwoju jest koncentracja nie
na wiasnych celach, lecz na potrzebach odbiorcow, okre$laniu i zaspokajaniu tych
potrzeb w sposéb bardziej efektywny niz konkurencja. Rynek podzielony zostat na
segmenty, réznigce sie miedzy soba, klienci w ramach jednego segmentu byli traktowani
jednakowo. Chociaz sytuacja ta jeszcze nie ulegta catkowitej zmianie koncepcja
marketingowa w swoich zatozeniach posuneta sie dzisiaj jeszcze dalej. Powstat marketing
zindywidualizowany, gdzie istnieje silnie zindywidualizowany rynek i oferta jest
dostosowana do potrzeb indywidualnego klienta. Warunkiem koniecznym do zaistnienia
na dobre tego procesu jest dobra znajomo$¢ potrzeb potencjalnych klientéw oraz
mozliwo$¢ precyzyjnego i szybkiego transferu danych, co moim zdaniem przy
dzisiejszym zawrotnym tempie rozwoju techniki jest w zasiegu reki. Istotg marketingu
partnerskiego, bo o nim jest tutaj mowa, jest tworzenie, utrzymywanie i wzbogacanie
relacji z klientem. Jako$¢, obstuga klienta i dziatalno$¢ marketingowa muszg by¢
potaczone w cato$¢. Marketing partnerski polega wiasnie na zintegrowaniu tych trzech
elementéw i uruchomieniu ich potaczonego potencjatu.l Koncentruje sie nie na

' A. Payne, Marketing ustug, PWE, Warszawa 1996.
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pojedynczej sprzedazy, ale na utrzymaniu klientéw, nastawiony jest na dhtugi okres
wspotpracy i staty kontakt z klientem, obstuga klienta i przywigzanie klienta do firmy sg
bardzo istotne i w przeciwienstwie do marketingu transakcji, o jako$¢ wytwarzanych
produktow i ustug dbajg wszyscy pracownicy firmy a nie jedna wydzielona komérka. W
marketingu relacyjnym, bo tak inaczej nazywany jest marketing partnerski, klient czuje,
ze jest kim$ waznym i docenianym. Przez ponad czterdziesci lat polscy konsumenci,
zaspokajajagc swoje potrzeby, w warunkach straszliwego niedoboru i dyktatury
producenta i sprzedawcy, koncentrowali swojg uwage na zaspokajaniu potrzeb
podstawowych. Hotdowano zasadzie, ze to co jest dobre dla producenta musi by¢ dobre
dla konsumenta. Dzisiaj, mimo braku odpowiednich regulacji prawnych, wzorcow i
standardéw, polski konsument wie czego oczekuje i coraz czeSciej potrafi
wyegzekwowaé satysfakcjonujacy poziom oferowanych mu produktéw czy ushug.
Dlatego ci, ktorzy chca odnie$¢ sukces w sprzedazy débr i ustug powinni zmieni¢ swoje
podejécie do klienta i sprobowa¢ zaoferowa¢ im swoje produkty w inny, bardziej
zindywidualizowany sposob.

W ostatnich latach oblicze biznesu w uprzemystowionym $wiecie ulegto zmianie:
do najliczniej powstajacych i najszybciej rozwijajacych sie przedsiebiorstw nalezg teraz
firmy ustugowe. Udziat sektora ustug jest bardzo wysoki, siega w krajach rozwinietych
nawet 2/3 wielkosci wytwarzane dochodu. Mozna sobie pozwoli¢ na stwierdzenie, ze
dominujacym typem gospodarki krajéw gospodarczo rozwinietych jest gospodarka oparta
na ustugach. W Polsce rowniez daje sie zauwazy¢ rozwoj sektora ustug i jego tendencje
do specjalizacji. Wptyw tych rewolucyjnych przemian mozna dostrzec na kazdym kroku.
Zaczeto doceniaé specjalistyczne informacje i ustugi, ktére pomagajg osobom prywatnym
i przedsiebiorstwom zarobi¢ pienigdze, zaoszczedzi¢ czas, cieszy¢ sie zyciem, usprawnic¢
dziatalnos¢ firmy czy rozwigzac jaki$ problem. Przejscie do gospodarki z tak duzym
udziatem sektora ustug ma wplyw nie tylko na firmy sprzedajace ustugi. Wszyscy
pozostali uczestnicy gry rynkowej réwniez muszg sie dostosowaé do zaistniatych
warunkéw. Polskie spoteczenstwo musi przeby¢ jeszcze dtugg droge, droge ktorg
przebyly juz niektére panstwa przechodzac od gospodarki opartej na sprzedazy
produktéw do gospodarki, ktdrej podstawa sa ustugi. W miare jak nastepuja te przemiany,
zmienia sie rowniez spos6b dziatania firm ustugowych zaréwno w sferze finansow,
zarzadzania czy marketingu. Czeka nas przemiana w sposobie sprzedawania ustug, jaka
dokonata sie juz na Zachodzie, gdzie marketing ustug, a zwkaszcza sposéb ich sprzedazy,
przeszedt ogromne przeobrazenia.

Duza cze$¢ ustug rozwija sie miedzy innymi dzieki wzrostowi znaczenia czasu
wolnego Polakéw. Takie ustugi jak hotelarstwo, gastronomig turystyka rozwijajg sie
teraz btyskawicznie. Powstajg coraz nowsze hotele, restauracje, elitarne Kkluby,
wyspecjalizowane biura turystyczne itp. Polacy zaczynajg docenia¢ swoj wolny czas i
starajg sie go odpowiednio zagospodarowaé. Podrézujg wzbogacajg swojg wiedze,
spedzajg aktywnie czas, dbajg o kondycje. Jedng z form aktywnego spedzania wolnego
czasu staty sie od pewnego czasu fitness centra. Mozna tam skorzysta¢ z sali
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gimnastycznej, sitowni, sauny, zagra¢ w sguash, tenisa czy poptywa¢. W przerwach
mozna wygodnie usigé¢ w barze lub kawiarni, do tego dochodzg jeszcze ustugi
dodatkowe: solarium, czasem jacuzzi, gabinet kosmetyczny, salon fryzjerski i sklep,
gtownie z odziezg do éwiczen i odzywkami dla sportowcow. Wszystko to jest ogromng
fabryka, w ktorej gtéwna role odgrywa klient. Aby mogt sie on w niej odnalez¢, wszyscy
pracownicy, od menedzera, instruktora az do szeregowego pracownika pierwszego
kontaktu, powinni stara¢ si¢ pracowac jak najlepiej dla kazdego z osobna.

Na catym Swiecie rynek fitness to nie tylko tysigce klubéw, to takze prasa
poswiecona rekreacji, odziez, targi a nawet promocja muzyki komponowanej specjalnie
do ¢wiczen. W Polsce rynek ten dopiero raczkuje a fitness centra nie wykorzystujg w
praktyce najnowszych osiggnie¢ marketingu i nie potrafia ptynnie przej$¢ od marketingu
transakcji do marketingu partnerskiego. Analiza doswiadczen krajow rozwinietych
wykazuje, ze dazenie do statej poprawy obstugi klienta, szczegélnie w tych przypadkach
kiedy nie ma mozliwosci powtdrzenia zle wykonanej ustugi, wymaga wigczenia
wszystkich funkcji, wszystkich procesdw i wszystkich pracownikéw. Mozna zgodzi¢ sie
z twierdzeniem, ze fitness centra znajg podstawy dziatan marketingowych, nie majg
robleméw z promocjg, wyceng i ksztattowaniem produktu ustugowego, ale nie potrafig
jeszcze w nalezyty sposob koncentrowaé swojej uwagi na powigzaniach z klientem,
wiegkszym zindywidualizowaniu obstugi klienta i intensywniejszych interakcjach. Moim
zdaniem wazne wydaje sie postawienie na takie podejscie do klienta i kreowanie lepszej
korelacji pomiedzy klientem a ustugodawca.

Duze zainteresowanie ruchem fitness jest by¢ moze wynikiem mody na zachodni
styl zycia, ale tendencje te sg jak najbardziej pozytywne, bo wedtug badan
amerykanskich, wypoczeci, zrelaksowani ludzie pracujg o 30% wydajniej od tych, ktorzy
nie chodzg do klubu.2 Klub fitness jest nie tylko miejscem rekreacji czy spotkan
towarzyskich, jest miejscem, ktdre coraz wiecej dziatajacych w naszym kraju firm
wykorzystuje, by integrowa¢ swoich pracownikéw. W Niemczech czy we Francji do
wyboru jest kilka tysiecy klubow fitness a w naszym kraju dziata okoto 250 matych i
okoto 50 $rednich placowek tego typu. Jak wida¢ jest to by¢ moze jeszcze dziatalno$¢ w
niszy, ale z dnia na dzien coraz bardziej zyskuje na popularnosci i daje ogromne pole do
popisu firmom zorientowanym marketingowo.

W Stanach Zjednoczonych - ojczyznie mody fitness —az 49 min osob regularnie
spedza czas na rekreacyjnym uprawianiu sportu. Nawet w centrum Nowego Jorku mozna
sie poczué jak na letnich igrzyskach. W najwiekszym na $wiecie osrodku treningowym
Reebok Sports Club (powierzchnia: 13 tys. m kw.), ktérego budowa pochtoneta 55 min
USD, mozna uprawia¢ windsurfing na specjalnych symulatorach. Na szesciu pietrach
klienci, w zaleznosci od swoich potrzeb moga korzysta¢ z ruchomych biezni, sprzetu
symulujacego jazde na nartach i sztucznej $Sciany do wspinaczki, nie méwigc o ustugach
kojarzacych sie z typowym, znanym w Polsce klubem fitness. Caty sztab ludzi, 250 oséb,
w tym 55 instruktorow, 14 dietetykdw, dwdch fryzjerow i kilku pucybutéw, dba o

2W. Romanski, Wypocone pieniadze, Businessman Magazine, 1997, nr 10.
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wypoczynek nowojorczykdw, ktorzy z braku czasu i dla wiasnej wygody przychodzg do
tych miejsc. W Polsce niestety zaledwie co pigty mezczyzna i co 6sma kobieta w wieku
25 lat uprawia sport. W gronie badanych na zlecenie UKFIiT matzenstw jedynie 13%
panéw i 8% pan deklaruje swojg dbatos¢ o sylwetke. Aktywnos¢ sportowa
trzydziestopieciolatkéw jest jeszcze mniejsza.3 A szkoda, bo miliony wydawane na
specjalistyczny sprzet i remonty hal, wysitek wielu ludzi, odpowiednie podejscie i zmiana
przyzwyczajen Polakéw moga by¢ trafing inwestycja i odnie$¢ niesamowity sukces.

Czy do sprawdzonych amerykanskich metod na roztadowanie stresu i zwiekszanie
wydajnosci pracownika typu: nie jedz lunchu nad wiasnym biurkiem, postaw kwiatek i
dbaj o dobre sasiedzkie stosunki, zestresowani Polacy nie mogg dopisa¢ kolejnych haset:
trenuj miesnie, by skuteczniej pracowa¢ gtowa i lepiej znosi¢ trudy dnia powszedniego?
W Polsce moda na systematyczne éwiczenia rozwija sie dynamicznie, ale daleko nsT
jeszcze do standardéw zachodnich. Nie chodzi przeciez o sprzedanie klientom miejsca na
rowerku treningowym, ale chodzi o idee, o podejscie do klienta w sposdb silnie
zindywidualizowany. Chodzi réwniez o stworzenie klasy ludzi systematycznie dbajacych
o kondycje fizyczng i samopoczucie. Trzeba promowac taki wiasnie styl zycia, sposéb na
spedzanie wolnego czasu w centrum miasta, nalezy tworzy¢ obiekty posiadajace
towarzyski charakter, tak jak puby czy kafejki, z tym, ze oferujgce zamiast dymu i
alkoholu, ruch i psychiczne odprezenie. Wprowadzenie takiej idei do naszego stylu zycia
moze by¢ mozliwe tylko dzieki odpowiedniej strategu marketingowej i takiemu podejsciu
do klienta by mégt sie on z klubem identyfikowac¢, czu¢ sie cztonkiem wielkiej rodziny.

Powstaje pytanie w jaki sposob zdoby¢ lojalnego klienta i jak ksztattowac jego
przywigzanie do firmy? Istnieje kilka bardzo dobrych sposobéw na to by klient na dtugo
zwigzat sie z firmg i byt jej obroricg w sytuacjach zagrozenia.

W ramach dziatan firmy realizujacej program budowy trwalych zwigzkow z
klientami i pozyskiwania ich lojalnosci wyr6zni¢ mozna kilka form takiej dziatalnosci:

- kluby statych klientéw (customer clubs) oferujgce specjalne korzysci i
przywileje swoim cztonkom,

- firmowe periodyki dla klientéw (company magazine) zawierajgce m.in.
informacje o firmie i oferowanych przez nig ustugach,

- listy pisane przez przedsiebiorstwo do nabywcow (customer newsletter),

- karty statych klientéw (customer cards) uprawniajace z reguty do r6znego
rodzaju znizek.

Dziatania takie, np. kluby statych klientow, to grupa klientéw wyodrebnionych z
inicjatywy firmy w celu regularnych, bezposrednich kontaktéw. Klub taki moze dziata¢
dla kazdego produktu czy ustugi, zréznicowana musi by¢ natomiast jego oferta.
Stworzenie klubu statych klientéw nie jest tanim i prostym instrumentem. Dlatego
konieczne jest opracowanie szczegGtowej koncepcji marketingowej klubu w celu
wykluczenia lub choéby ograniczenia niepowodzenia. Organizacja klubu statych klientéw
wymaga podjecia wielu waznych decyzji, np. celu dziatania klubu, wyboru grup

3K. Olejnik, Centrum kondycyjne, Wprost, 1998, nr 44, s. 59.
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docelowych, zasad cztonkostwa, oferty dla cztonkéw klubu, komunikacji z nimi, kosztow
dziatalnosci i czasu jej trwania. Warto sie zastanowi¢ jakie moga by¢ cele takiej
dziatalnosci. Otdz sa to przede wszystkim:

- przywigzanie aktualnych nabywcéw - chodzi tutaj przede wszystkim o
silniejszg identyfikacje nabywcy, klienta z firma, ktéra ma prowadzi¢ do powtérnego
kontaktu z firma, pofaczenie oferty z okreslonymi przezyciami i emocjami,
zwigzanymi z klubem, stuzy podkresleniu odrebnosci oraz innosci oferty;

- pozyskanie nowych klientéw - poprzez dostarczenie dodatkowych korzysci
w postaci cztonkostwa w klubie oraz mozliwosci korzystania z jego oferty, poczucia
ckskluzywnosci i zwigzanej z tym dodatkowej wartosci emocjonalnej chodzi o
zdecydowane odréznienie wiasnych ustug od ustug czy produktow konkurencyjnych i
w ten sposdb zaoferowanie klientom tego, czego nie proponuje konkurencja;

- stworzenie bazy danych o nabywcach - czlonkostwo w Klubie statego
klienta sprawia, ze nabywcy sa sktonni udostepni¢ wiele danych osobowych i
psychograficznych, pozwala to na tatwe utworzenie bazy danych, przy czym tego
rodzaju baza danych moze stanowi¢ punkt wyjscia do dalszej dziatalnosci z zakresu
marketingu bezpos$redniego.

Po ustaleniu celéw dziatalnosci klubu i jego grupy docelowej (jako grupe
docelowg nalezy postrzega¢ aktualnych i potencjalnych klientéw) konieczna jest decyzja
dotyczaca formy klubu. Mozna wyréznic tutaj kluby otwarte, dostepne dla wszystkich,
oraz kluby zamkniete, w ktérych uzyskanie cztonkostwa wymaga spetnienia okreslonych
warunkoéw i optacenia sktadki cztonkowskiej. Sa rowniez kluby skierowane do bardziej
zamoznych klientdw, kluby zainteresowan jednym produktem czy okreslonym stylem
zycia. Klub o charakterze elitarnym powinien opiera¢ sie na stosunkowo wysokiej
skfadce w celu zachowania ekskluzywnego charakteru cztonkostwa.

Ponizsza TABELA pokazuje jak sytuacja elitarnych klubéw fitness wyglada w
Warszawie, jakie stosujg one stawki, wpisowe, opfaty za cztonkostwo w klubie i w
ktérych z nich cztonkostwo jest obowigzkowe. Jak wida¢ na 10 przedstawionych klubdw
cztonkostwo jest obowigzkowe a oplaty sa dosy¢ wysokie. Taka oferta powoduje
zainteresowanie klubem i jego ustugami bardziej zamoznych klientéw oraz tworzy
szczegdlnie elitarny charakter klubu. Jego cztonkowie identyfikujg sie z nim, co
powoduje ze stajg sie jej rzecznikami
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Tabela

Kluby sportowo rekreacyjne w Warszawie - optaty cztonkowskie

Nazwa klubu

The Fitness
Center Sheraton
Warsaw Hotel &

Towers
Studio
Rehabilitacji i
Rekreacji Prosita
w Warszawie
Dynamie Studio

Warszawa

Fitness Club
Jerozolimskie s.c.

Warszawa

Country Club
Revita Sp. z0.0.
Jozefow
Fitness Club
Bristol Hotel
Warszawa
Olimpus
Warszawa
ProActiy Fitness
Sp. zo.0.
Warszawa
Sport Magnum
Warszawa
World Class at
Marriott the
Health & Fitness
Club
Warszawa

Cztonkostwo
obowiazkowe

Nie

Tak

Nie

Tak

Tak

Nie

Nie
Tak
Nie. ale

preferowane
Tak

Whpisowe
PLN

510-680

35
tylko
sitownia

Nie ma

50

4500$
rodzina

Nie ma

Nie ma

15

600

Miesieczne
optaty
cztonkowskie
PLN

697

90
10-20% znizki
zaleznie od
wielkosci grupy
60-65
do negocjacji
140
7-21% rabatu
dla grup powyzej
10 os6b
75$ doroédli
30$ miodziez w
wieku 16-25 lat
85%

70-130

139

150

Zrédito: opracowanie wiasne (dane z 1998 roku).

Pétroczne Roczne optaty
optaty cztonkowskie
cztonkowskie PLN
PLN

1785 3370

486 864

10-20% znizki 10-20% znizki
zaleznie od zaleznie od

wielkosci grupy  wielkosci grupy
10% rabatu 15% rabatu
do negocjacji do negocjacji
720 1200
7-21% rabatu 7-21% rabatu
dla grup powyzej dla grup powyzej

10 os6b 10 os6b
Nie dotyczy Nie dotyczy
800$
R *

700 1200
900 1800
Minimalnie Minimalnie
2057 3400

W celu wzbudzenia i utrzymania zainteresowania grupy docelowej niezwykle
wazna jest oferta klubu. Obejmowa¢ ona moze réznego rodzaju znizki, porady dla

cztonkéw klubu dotyczace doboru wiasciwych produktow, mozliwosci

zakupu

specjalnych produktow czy ustug dostepnych tylko cztonkom klubu, oferty spedzenia
wolnego czasu (podréze klubowe), seminaria, spotkania klubowe, oferty kulturalne.
Oferta klubu musi by¢ istotna dla jego cztonkdw, tzn. musi im przynosi¢ rzeczywiste

korzysci.
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Innym elementem ksztattujacym lojalno$¢ klientéw sg karty cztonkéw klubu.
Wiasciwie klub klientéw nie musi wydawac¢ karty cztonkowskiej. Niewatpliwie jednak
istnienie takiej karty sprzyja identyfikacji nabywcy z klubem, a jednoczes$nie jest
nos$nikiem reklamy. Niektore firmy wydajg karty klienta, nie tworzac jednak klubu
statych klientéw. Decyzjg czy wydana karta bedzie kartg klubowg umozliwiajaca
korzystanie z szerokiej oferty klubu, czy przede wszystkim kartg statego klienta lub kartg
rabatows, jest szczegdlnie istotna. Niewatpliwie karta rabatowa stanowi zachete do
powtdérnego zakupu. Utworzenie klubu klientéw' prowadzi ponadto do emocjonalnego
wzbogacenia oferty, sprawiajac, ze staje sie ona bardziej atrakcyjna dla klienta.

Réwnie wazna jak karty klubowe jest komunikacja z aktualnymi i potencjalnymi
klientami. Komunikacja zewnetrzna stuzy pozyskaniu nowych cztonkéw, powiadomieniu
ich o istnieniu klubu. O dziatalnosci klubu mozna zawiadamia¢ za pomoca $rodkow
masowego przekazu, akcji z zakresu marketingu bezpo$redniego (korespondencijg
telemarketing), posrednikow handlowych, informacji o ustugach. Komunikacja
wewnetrzna czyli komunikacja z cztonkami klubg stuzy podkresleniu jego
ekskluzywnego charakteru, zwroceniu uwagi cztonkéw na aktualng oferte. W tym celu
wykorzystuje sie czasopisma klubowe, bezposrednig korespondencije czy tez hotline czyli
gorgca linie.

Czasopisma klubowe moga by¢ wydawane kilka tub kilkanascie razy w roku.
Dostarczajg informacji o dziatalnosci klubu, oferowanych produktach i ustugach oraz
daja cztonkom mozliwo$¢ wyrazenia swojej opinii na ich famach. Czasopisma takie moga
mie¢ forme czterostronicowej ulotki o formacie A4 czy wielostronicowego zeszytu. W
zaleznosci od grupy docelowej, image klubu czy tez oferty firmy muszg miec
odpowiednig forme. Korzystny jest udziat cztonkéw w przygotowaniu czasopisma osoby
te mogg opisywac swoje wrazenia zwigzane z ostatnig podr6zg klubowg opowiada¢ o
doswiadczeniach zwigzanych z ofertg czy tez o swoich oczekiwaniach wobec tejze
oferty.

Korespondencja bezposrednia przyczynia sie do utrzymywania bezposredniego
kontaktu z klientami. Juz w momencie przystapienia do Klubu jego nowy cztonek
powinien otrzyma¢ pakiet informacyjny zawierajacy aktualny numer czasopisma
firmowego oraz przeglad oferty klubu. Regularne poczta informuje o dziatalnosci klubg
daje cztonkom klubu mozliwo$¢ wypowiedzi, pozwalajac w ten sposéb na pozyskanie
wielu informacji w celu badania rynku.

Wreszcie ostatnia forma umozliwiajgca cztonkom klubu spontaniczne nawigzanie
kontaktu z klubem - hotline. Powinna by¢ obstugiwana przez wykwalifikowany personel
mogacy udzieli¢ porad np. zwigzanych z zastosowaniem produktéw. Bardzo dobrze, gdy
jest to potagczenie bezptatne (najczesciej tak juz jest) i mozliwe w czasie, w ktérym
cztonkowie klubu moga korzysta¢ z oferty (np. stosowaé¢ odzywki czy napoje dla
sportowcow zakupione w klubowym sklepiku).

Powyzsze formy dziatah moga by¢ realizowane jednocze$nie lub pojedynczo.
Zakres i rodzaj stosowanych metod zalezy oczywiscie od przyjetych przez firme planéw,
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posiadanych $rodkéw, inwencji realizatordw i dotychczasowych do$wiadczen. Sukces
dziatan realizowanych w ramach procesu ksztattowania lojalnego klienta zalezy od tego,
czy konsumenci ustug zechca pozosta¢ z firmag przez dluzszy czas. Wymagaja one
dtugookresowych, intensywnych zabiegdw, poniewaz zaufania nabywcy nie mozna w
zaden sposob osiagna¢ poczynaniami doraznymi. Poszukiwania lojalnych klientdw
wymagajg uwaznej ich klasyfikacji celem rozpoznania najkorzystniejszego dla nich
rodzaju $wiadczen. Mozna wtedy wihasciwie zrozumie¢ potrzeby klientéw i dostosowaé
odpowiednie indywidualne pakiety ofert,

W celu sprostania tym wszystkim wymaganiom nowoczesny, zindywidualizowany
marketing wymaga gromadzenia duzej liczby niezbednych informacji o kliencie, z
drugiej - umiejetnos¢ ich wchloniecia i racjonalnego wykorzystania. Praktycznymi i
sprawdzonymi sposobami gromadzenia szczegétowej wiedzy o kliencie sa listy (list) i
bazy danych (database). Stanowig one fundament koncepcji marketingu bezposredniego,
chociaz nie jest wykluczone aby miaty by¢ wykorzystane w innych rodzajach
marketingu.

Lista jest nie tylko prostym zestawieniem aktualnych badz potencjalnych klientow,
lecz takze zbiorem wielu informacji dotyczacych nabywcy. Mozna wyr6zni¢ cztery typy
danych tworzacych listy:

- demograficzne (mdwia kim sa klienci),

- psychograficzne (analizujg motywacje klientow),

- geograficzne (wskazujg gdzie mozna znalez¢ klientdw),

- historyczne (informujg o dotychczasowych kontaktach nabywcéw z firma).

W praktyce wystepujg dwa gtdwne rodzaje list: wewnetrzna(wiasna) i zewnetrzna
(obca). Lista wihasna zawiera informacje o klientach, ktérzy mieli juz z nig kontakt,
korzystali z jej ustug badZ odpowiedzieli na wystosowane do nich ankiety dotyczace
firmy badz $wiadczonych przez nig ustug. Jest ona z reguly najlepsza, gdyz tworzg ja
ludzie, ktorzy juz znajg ustugi firmy. Lista zewnetrzna pochodzi spoza firmy, moze by¢
kupiona, pozyczona, badz uzyskana w drodze wymiany. Niezaleznie od zrédta informacji
najwazniejsze jest, aby zawierata dane potrzebne do prowadzenia efektywnej dziatalnosci
marketingowe;j.

Kazda lista, niezaleznie od tego, czy jest wkasna, czy obcg powinna obejmowac
nastepujace informacje o kliencie:

- imie i nazwisko,

- adres zamieszkania i kod pocztowy,
- historie zakupéw,

- wiek i plec.

Im wiecej wiadomo o kliencie, tym flatwiej jest zaoferowa¢ mu ustuge
odpowiadajaca jego potrzebom. Z punktu widzenia interesow firmy istotne sg dane
zwigzane z historig kontaktéw klienta z firmg. Powinny one zawiera¢:

- numer i date wystawienia oraz typ karty kredytowej klienta;
- date i sume regulowanej naleznosci za ostatnio Swiadczong ustuge;
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- liczbe zakupdw i wydanych na nie kwot razem z datami lub catkowitg sume
wydatkéw w danym okresie;

- tzw. liste kredytowa, czyli zestawienie osob, ktore zakupity towar lub
skorzystaty z ustug i nie wywigzaty sie z uregulowania naleznosci badz nieuiscity
naleznej raty;

- liste oso6b niechetnych, czyli tych, ktére nie lubig aby dostarcza¢ im
przesytki pocztowe i poinformowaty o tym firmy wysylajace.

Stworzenie wiasciwej listy to juz potowa sukcesu. Aby go osiggna¢, nalezy liste
wiasciwie prowadzi¢, przy czym szczeg6lnie wazne jest aktualizowanie danych. Chodzi
o czestotliwos¢ zakupow (freguency of purchase) interesujacych nas klientéw, ich
biezacych i ostatnich zakupoéw (recency of purchase), ich wydatki pieniezne w relacji do
poszczegblnych ofert (monetary value). Powyzsze wymogi znane sa powszechnie pod
nazwg formuty RFM (RECENCY, FREQUENCY, MONETARY VALUE)4. Uzyskane w
ten sposob dane uzywane sg do oceny zwyczajéw charakteryzujacych ostatnie zakupy i
przewidywan przysztej sprzedazy.

Baza danych w najprostszym rozumieniu jest listg klientow zapisang w
komputerze. Dzisiejsza dostepnos¢ systemow informatycznych jest dla marketingu czyms
niesamowitym, czym$ co mozna poréwna¢ do rewolucji w komunikacji. Wartosci
wzbogacajagce marketing, wynikajace z zastosowania komputeréw sg naprawde
rewolucyjne:

- istnieje mozliwo$¢ zapamietywania danych (niestety wczesniej nie bylo
mozliwe zapamietanie danych kilkunastu tysiecy klientdw);

- istnieje mozliwo$¢ selekcjonowania (sposrad milionow klientéw i danych o
nich mozna dokonywac¢ niezliczonych wyboréw wg dowolnie przyjetych kryteriow);

- istnieje réwniez mozliwoé¢ poréwnania danych (informacje o danej osobie
zapisane wjednej badz wiecej baz danych moga by¢ ze soba konfrontowane).

Wszystkie te sposoby pomagajg w tworzeniu dobrych i trwatych kontaktéw z
klientami, pozwalajg zaspokaja¢ wszystkie, nawet te najbardziej wyszukane potrzeby.
Dlatego wazne jest by w dziatalnosci ustugowej, a zwiaszcza dziatalnosci firm
$wiadczacych ustugi rekreacyjne, coraz czesciej wprowadza¢ je do codziennych dziatan
marketingowych a co za tym idzie osiggna¢ przewage konkurencyjng i sukces na rynku.

4). Otto, Klient z komputera. Businessman Magazine, 1994, nr 3, s. 74.
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CesaTacnay Banactok
BpaHAa NoArr3axwyHbl WCTbITYT

TpaHcrpawyHbis acrnekTbl CTBAPIHHA 3KananyHara Kasiwopy
paKi 3axoaL byr.

Ceagomacub 3rybHacrH pdaneiiae 6esarnsgHail  akcnayaTalbil  MpbIPOAHbLIX
pacypcay i cnaxbiBeLKara nagbixody Aa HaTypanbnara acApoffsf CrnpblyblHWCS Aa
nmaycTaHHA MouHara npaskananyHara pyxy y Eypone i y cBeue, a Takcama fa
JKanansaubli ManrroiM racnajapyara i Ky/nblypHara passwusd. [aTas TaHAIHUbIA
afbwacs Ha nayctaHw y 1992 rogse Polié-a3->XXaHalipckaii geknapauym na HaBakoblLLIM
acApoaau W passujuy, a Takcama ArynbHaeypaneiickail cTpaTerii y  raniwe
pasHacTaliHacly, 6TTbIYHaM i Kpaskgay 1995 r. (T.38. Cady:iictosi MpbIHUbIMGI). Baxkae
MecLa Y raTbIX [OKYMeHTax HafaeHLa MnayCTaHHIO HaubIAHAMbHbBIX 3KananyTwWwK CeTak,
IHTarpaBaHbIX y arynbHaeypanelickla NATURA 2000 i ECONET. AcHoBali 3KaceTak
MaBlHbl CTalb axOYHbM TapbITOpbN, LWTO 3axasanl 6Garauue i pasHacTaliHacub
9KacKTaM, raTyHkay i naHpwadray. HaTypanbHamy kanilOpy pam byr TyT Hajaeuua
K/I0YaBOE 3HaY3HHe.

OkananyHbla BapTacw, [Ipblbyxoka 6accnpayHbif.  TyT, Y afpo3Hewn af
3axogHaii Eyponbl 360nbLuara 3axaBailcs HaTypanbHbIS pbiCbl NApananyHara paxbiMy,
Kpasslaay, dnopbl i (ayHbl, CAPOA AMX HeKasbKl A3ecATKay raTyHKay 3aHeceHbld fa
YbIPBOHBIX KLU a NaacobHbIf, fK, Hanpbiknag 6anoTHas yapanaxa mMaroLb acTaTHIOW Y
Eypone nanytowbito. HaTypanbHbiM npausram [Mpbibyxoka 3’aynseuua benasexxckas
MyTya, HaBanTKwbl y Eypone 3w nec. H1skaskananyHbl xapakTap npamblCloBacTL,
CenbCKaii racnajapll i TpaHCmapTy NpbI6Y>XCMX Kpaliay 4acTKoBa KammneHcasaycs
marpawyHbM paxbiMam pam  byr, wTo abmsxoyBana SroHYK — racnagapuyto
3KCn/yaTtaupbno, a 3Haubllb, | TKOLHbI aHTpanareHHb! Ynbly Ha 3KaacTambl.

AMeTHacLb Hpaubl Ma 3axaBaHW ckapbay Mpbi6y»oka HafaroLb fiBa HACTYMHbIA
acnekTbl.

e TpaHcrpawyHbl Xapakrtap pam byr i HaTypanbHbIX BapTacusy [Mpbi6y»oka,
AM BblMarae TpaHCrpallyHail KaapAblHambn A3edwlly, a y  14sane — CTBapaTLs
arynbHapansHa/lbHali CTPaTaril NpbIPOAaKapbICTaHHA | axoBbl MPUPOAbI, fKas,
HaBogne Magpbiaskali PamauHaii KaneeHubH 1980 rogy, 3’Aynseyua afHbiM 3
MPbIAPLITITAY TpaHcrpaHlyHara cynpauoyTHUTBA Na\WX nakanbHbM1 ynagami i
cynonbHacuaml. Tpaba af3Haubllp, WTO NafobHbl fakymeHT icHye 3 1997 rogy —
JkananyHasa HanTTbika EypapanéHy Byr. Ane, Ha Hawyl AymMKy, &H Hapanei
Bbloarae HanayHeHHs rpakrbl4HbIM 3MecTam;

* repaxofHbl XapakTap akaHomza npblOy>cmx KpaiHay. 3 agHaro 60Ky, Ba
yMOBax TpaHcapMaLpbn YacufKOM 3KananmyHbla nbiTaHH afgcoysarouua Y6oK.
3Takcama, y MacaBaii CBALOMACLLY pacnayClofXaHbl CTIP3aTbll PbIHKaBai skaHOM1Ta.
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AK CICTAVb| AKOK pyxae TOMbIO MaTIpbIAMbIW NPbIObITAK, @ XaMy CaubM/bHbISA i
JKananyHbla npabnembl y € HeBblpawasbHbIA. |, Xaus, raawa axoBbl NPbIPOAbI
Kpalwlay 3 nepaxofHaii sKkaHOLIKai canpayfbl afuyBae S3(ruplT TatoX HeabXofHbIX
LUBECTbILbIAY, p3afbHae YBAf3eHHEe pPbIHKaBbIX MexaT3may Y Hpblpoga- i
pacypcakapbiCTaHHe, MaBlHHae, NaBOA/ne MpbluATail Ha JliouapHcKal KaHdepaHuby
MHncTpay npblpofgHbIX pacypcay 1994 rogy [lparpambl A3efiHHAY Ma axoBe
HaBaKONbHara acapoaass Ans LisHTpanbHail i YcxogHsaik Eyponbl nanewwnbiub
JKananyHy UTyaubllo, MMNbN3aBayLlbl WKOAHbI YN/bly racnajapyai g3ciiHacT Ha
NPbIPOAHbIA CYNO/bHACLL,.

Xaus BI3bA Tpox Kpaway [pblbyxoka Ha 3KananyHywt 6yayybnTio panéHy
rPYHTYIOLLUA Ha aryfbHbIX Nagbixofax, afHaKk Mae C3HC npaaHanlsasaub iX 60/bIH
[aTanésa.

Capog Tpox [Mpbl6yxctox Kpaway [Monbwya 3’Aynseuua cBoeacad.LUBbIM
NnakamaTblBaM 3KananyHali KaanepaubH. EWHbM nagbixofpl fa LM  3Kakaawopy
aIMETHbIA Y HACTYMHBIM:

» TlonbCKyt0 4acTKy KanBaopy CKnajawoup ediHbld YCXOAWA P3néHbl —
NobenbliybiHa bl Magnawiua — TIpbITOPbN 3 BALUKAA YA3eNbHaA BaToON cenbcKali
racnagapto, stos, naBog/ie acobHbIX Nag/rkay 3’aynawouua agHbTML 3 HalibsaHeALWbIX y
KpalHe. TaTa BblUarae noLUyKy HOBbIX KPbIHLY, faXOAHACLL;

 Banixi y3poBeHb 6ecnpalloys, A0 4a Taro X najckoubly Hanavatky 6.r. 3 16
[na 20% BbiMarae CTPYKTypHaii nepabyfoBbl racnafapto panéHy;

» PanéH Banojae HaiinenwbBU paKpaaLbliiHbIM1 pacypcaml y KpalHe — sitos
Mpbl HasdyHacll, ajnaBedHali LWPACTPYKTypbl i Mairrbio, a Takcama KamnaHmn
npacoyBaHHs 3f0nenr 6 MpbIUArHyLb BAMHAA Macbl TypbiCTay, 3alliKay/neHbiX Yy
nepLUyto Yapry HenayTopHaii npbipogait i aTHarpadlai panény;

o AgmrucTpaupliiHas pagopma 1999 rogy Aassanisie Mablu3aBalb MSCLOBbIS
CyNOJIbHACLL, [ja BbIPALL3HHA TXHbIX Npabnem, A3fKYyHUbl MPbIHLBINY CyOCLbIAPHACLL,
a Takcama YXBIUWLUL, CTPaTaNyHblf pawsHLL, 3abacreyaHbls  MaTapbifibHbIM!
cpoAkaM! Ha y3poyLl TapbITapblffbHbIX af3wwak. [pblknagam Moxa Ccryxalb
HOBaYTBOPaHbI Cat03 MpPbIGYXKCIOX NaBeTay i rMLU 3 L3HTpasibHbIM 610po Ba Ynajase;

* TpagaubliiHa MOLHbIA HefA3ApKayHbls aprawisaubn, 3aciapofyKaHbli Ha
BbIPALL3HLL CaLbIfIbHBIX | 3KananyHbIX npabnem fakanbHbIX CynonbHacuay. Pons
nafobHbIX YTBapaHHAY Yy 9KananyHail nannbiybl nagkpscnleaeuua HOpyounm
11pbHupinaml KomnnekcHara HOpaBaHHA  [Mpblpofaaxoydait  [13eliHacusi
IOpYyHOYbIM fakymeHTaMm Eypakamion AAH;

+ CraHoy4bl BOMbIT Cynpauoywursa 3 Eypaneiiciomi cTpykTypam!, fi0 y
raTbiM rogse yBaco6Licsa y BbifaHbl HaiiBanikwara TpaHwy PHARE gns Monbluybl 3a
YCIO MCTOPbIIO raTali apralusaybn.

Tamy y lMonbLluYbl OHYOLUbL YCe nepasyMoBbl, Kab, LBICTYOUbl Y MPUPOLHYIO i
KyNbTYpHYt0 crnagubiHy [pblbyxoka, npaipaMH  pasBlius  aka- i arparypbi3my,
aTpbiMWBaLb MNPbIOLITIO, 4ACTaTKOBbIA ANA  YTPbIMaHHA | axoBbl HaTypall>HbIX
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CynosbHacLgay, a Takcama CTBapblib HOBbISI MPaLOyHbLI MeCLibl, P3flyKasalb LUIKOAHbI
yNbly 3KCT3HblyHali CenbCKail racnafapio Ha NpbIpody i 34apoye ftofaein, npasecry
CTPYKTYPHYIO nepabyfoBy akaHOMX Jlto6enbinubiHbl i Magnawiwa. Jacel i nannasbl
MpbI6yXa OyayLb YTPbLILINBaLb HE TONbIO cAbe, ane i 3HaTHYI0 YacTKY YCAro ParTéuy.

Masbilbls YKpalHbl BefibM1 HagobHasd Aa nosnbckae. Banwiw yeara YKpawiciom
60kaM Hajaella pasBLYLIO axXOYHbIX TMNPbIPOAHLIX TIPbITOPLIAY TpaHerawlyHara
Xapaktapy — cymecHa 3 [lonbinyaio, Pymblwsid, ByropldbiHaii, CnaBayybluaii.
XapakTepHa, WTO y ceaiM BbicTyne Ha KaHdepaHubn “Byr — Hypaneiicto 3KanarTyHbl
Kanzgop” y Jliobn'He y cakaBky 6saryyara rogy [p. TauusHa AHP3enko, pAseady
YKkpawickail AkagamH HaByK abl [135pXKaMnaTy MNpUpoAHbIX pacypcay BbHCasana
MOYHYH0 raToBacLp YKpaulckara 60Ky fa CynpauoyLuLTBa na ratain nparpame. MepubLy
KpOKaM CTaHe TypbICTbIYHbI Mepaxog nambk Monbluyaii Abl YKpaluain y paéHe Ynajasbl.
Hewmanas yeara Ha YKpalle afuaeula parwiwflo 3ka- i arpatypbiamy — afnasefHas
CrouplffbHacLp A3efiyae, y npbllaTHacL, Ba JIbBoyclom ywsapciraue ims |.dpaHka
XaHq, Tpaba af3Haybllb, LITO YKpaTHa 3Haxo4swWua y napayHaHHl 3 [lonbinyaio y
HalMaT ropLbIX 3KaHaM1uHbIX BapyLucax, WTO He MOXa He afbLila Ha CTynew eiiHara
YIaeny y HpaekLe.

LLTo Thiublyua Benapyckara 60Ky, AroHas nasbllblf Takcama MpbribinoBa HA
poswuua af nasbliblly [ABYX actaTwx napTHapay. [Maywbis Hanpauoyu na
TPaHCIrpallYHbIX axoyHbIX TIPbITOPbISX Ha Npbiknagse Benaeexxckain Mywubl icHyronb
[lacTaTKoBa [layHo, Y>KO HeKasbla roj BopraHaml axosbl MpbIpoAbl BoGMacLy, npamyeLta
TO99 CTBap3HHA 3akaslka byTeto y paéHe cTapapaubiliya byra, a Takcama Haganus
axoyHara cratyca asépTumy Kony, LWTO Mecuiwita Ha noygan bpacukara paéHy i
HpbIMbIKae fia LLlalKara HaublsHaTLLHara napky YkpalHbl.

AjHaK, WTO naanespmikae i BbICTYN cneubiantota MTHNpbIpogsl 3.@. Mypayésa
Ha namsaHéHai JlobnlcKald CycTpaubl, CTBapIHLWO Oenapyckaiil 4acTio 3kakanlpopy
3amMLLaloLb HACTYMHbIA (hakTapbl:

e a/icyTHacUb [OCBefy npaupl 3 3KananyHbUH KaTugopamy

e aKkakantgop bByr He npagyrnemkaHbl Cxemali apraHlsaupll —axoyudTbix
TapbiTOpbIAy PB ga 2005 rogy;

e Opak (hLIaHcaBblX CPOAKaY.

Y BbITKY, fla NbrraHHA CTBapsHHA 3Kakatgopy byt y bBenapyu BbipaluaHa
BAPHYL|LIA YBOCENb.
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Omma 1onoBay
EkaTtepnHa KokoToBa
BpecTcKUii NONNTEXHUYECKNIA UHCTUTYT

MapKeTUHIoBble UCCMef0BaHNS PbIHKA MOPOXEHOI 0
B pervioHe.

MopoxkeHoe - 0fHO M3 CcambIX MONYNAPHLIX W NOOUMBIX NOTPedUTENIMM
KOHAMTEPCKUX u3genuii. O6beM Mpofax 3TOro NpofykTa, Harmpumep, B BapaHoBuuax
coctasnfer okoso 900 T m ewe 1505 T. Mpogaetcs MPUBO3HOrO MOPOXEHOrO
(bpecTckoro, rpofiHEHCKOro, UMMOPTHOro U T.4.). COOTBETCTBYET /I 3TO pPeaibHbIM
notpebHoCcTAM?

YncneHHoCTb HaceneHus JaHHOro pernoHa coctasnseT 320 Tbic. yenosek. C
YUYeToMm MoCTaBKU MOPOXEHOIO BapaHOBUUCKMM MOJIKOMOUHATOM B
6nvxaiiwmne paitoHbl BpecTckoi 06nacTu, rae OTCYTCTBYHOT COGCTBEHHbIE MOLLHOCTW MO
MPOM3BOACTBY MOPOXEHOI0, YNC/EHHOCTb NOTPe6uTeNein faHHOW NPOLYKLMKN COCTaBUT
BCero okoso 350 TbiC. Yenosek.

Takum 06pa3om, Ha OAHOr0 XXWUTens 06CNY>XMBAEMOro pPermoHa NPUXoAnTCS YyTb
6onblle 2.5 KI MOPOXEHOro B rof npowus3sBoAMMoro B r. bapaHoBuuM, a B LENOM C
NPOAYKLMEA MHbIX NPesnpuaTWiA 3Ta uudpa cocTaBnseT NpubnamsnTensHo 3 kr. BmecTe
C TeM, AaHHble CTaTUCTUKM GONbLUMHCTBA Pa3BUTLIX CTpaH Mupa CBUAETENLCTBYIOT O
TOM, YTO Ha OfHOrO0 XuTens npuxoautca ot 5 go 21 n. (2.5 - 10.5 Kr.) MOpPOXKeHOro B
rog. CnefosatenbHO, B BapaHOBMUYCKOM palioHe MMElTCH pe3epBbl POCTa peanunsauum
[laHHOro BMAa NPOAYKUUM, O YemM CBUAETENbCTBYIOT U MOCTOSHHbLIE 3aABKM Ha Hee
MONKOMOMHATY CO CTOPOHbI NPeANpUATUIA TOProBAW, MPeBbILAOLIME KaK MUHMMYM B
1.5 pa3a ero BO3MOXKHOCTH.

OuyeBMAHO, 4TO CYLECTBYIOT (haKTOpbl, CAEPXMBAIOLME NIATEXECNOCO6HbIN
CMPOC HaceneHns Ha MOpoXXeHoe. Cpean HUX MOXHO OTMETUTb Takue, Kak:

* BbICOKME LieHbl Ha KayeCTBEHHOE W BKYCHOE WMMOPTUPYEMOE MOPOXEHOE,
HelOCTYMHOE NSl HACENEHNS C HU3KUM U JaXKe CPefHUM YPOBHEM [JOXO[0B;

* Y3KWA acCOPTUMEHT MPOAYKLMM CO CPeAHVMM KauyecTBOM, NpeAnaraemoin
MECTHbIMW  MPOU3BOAUTENAMWU  CBOMM  MOTPeGUTENAM, UTO He  YAOBNETBOPSET
NOTPe6HOCTY HACeNEHNS, UMEIOLLErO B3bICKATE/bHbIN BKYC.

Takum 06pa3oM, NMOTEHUMaNbHbIA MNNaTEXEeCNOCOOHLIN cnpoc B pasmepe 524.5 T.
MOXeT 6bITb yAOBNETBOPEH NWLIb NPOAYKLMER, coueTaoLleil B cebe 2 HempeMeHHbIX
CBOIiCTBA: BbICOKOE Ka4eCTBO NPU O0THOCMTEIbHO HEBLICOKOM LieHe peannsaumu.

MnaHupyemblii OAO “BapaHOBMYCKMI MOMKOMOMHAT” POCT 06bema Mpofax B
pasmepe 326 T npuemnemM C TOYKM 3PEHUA €ro peaslbHOro pasMeLLeHns Ha BHYTPEHHEM
pbiHke. [lpn  CcOXpaHeHWM CTabuNbHOCTW  BbllleyKas3aHHbIX MoKa3aTeneli 06beM
peanu3aLmn MOPOXXEHOr0 Ha PbIHKE NPU MONHON 3arpy3ke MOLLHOCTeW cocTaBut 1226 T
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B rofl. YumuTbIBasA, YTO Be/MYMHA NOTEHLMaNLHOMO MaTeXxXecnocobHoro crpoca - 1750 T.,
MOXHO cfenaTb BbIBOA O [0OCTaTO4HO emkoi (90.4%) pbiHOYHOW Huwe ans OAO
“BapaHOBUYCKWIA MOTKOMBUHAT”.

Vimes ycToliumBble CBA3M C MOTPEGUTENAMU W3 CTpaH OAVXKHEro M Ja/ibHEro
3apy6exbs, OAO “BapaHOBMYCKUIA MONKOMOMHAT” npegnonaraeT 60MbLIYH YacTb
NpoayKumn, NPon3BOAMMOIA Ha HOBOM 060pYA0BaHUK, MOCTaBAATL B 3TW CTPaHbi(972,2
T), YTO MO3BOSIUT YCKOPWUTb OKYMaeMOCTb LULIECTULMIA C OAHOW CTOPOHbI, U NOMyYaThb
[OMNONHNTENbHbIE Ba/IlOTHbIE CPEACTBA - C APYrOii.

Ha aHanu3npyeMoMm pbiHKE B HAcTOALWMIA MOMEHT MpUCYTCTBYET MNpPOAyKuUs
CnefyroLLMX Npovu3BOANTENei:

* BapaHOBMYCKOr0 MO/IKOMOWHATA;

* BpecTcKoli habprK1 MOPOXXEHOTO;

* 000 “OTTA” r. 'poaHo;

* UMMNOPTEPOB U3 CTPaH LaNbHEr0 3apy6exbs;

* MPOYNX MMIMOPTEPOB.

3Ta npoayKums MNOKPbIBaET B HAcToAllee Bpems MNOTPe6HOCTU  pbiHKA
nNpnéan3nTeNLHO Ha 67 %.

CTpyKTypa npefnaraeMoro accopTvMeHTa W CpefHue LeHbl Ha MOpPOXEeHoe
npefcrasneHsl B Tabs. 1

ACCOPTUMEHT Y LiEHbI Tab6n. 1
LleHa nopuuu, py6.

Mpegnaraembii BapaHoBuuckuin Bpectckas OO0 “OTTA” MmnopTHoe
accopTUMEHT MOSIKOMOMHAT  (habpuka r. FpogHo
(100r.) MOpPOXeHOro (60r.)
80r.)
B 6pukeTax
MIOMGHP 47700 69000 * *
C/TMBOYHBIN
C/MBOYHOE 41000 * *
B cTtakaHumkax
CNMBOYHOE 42400 45000 ¢ *
C/IMBOYHOE  Kpem- 45500 * * *
6ptone
MOPO3KO 40100 * * *
LLIOKONagHOe 42700 59000 * *
POXKM * * 85000
Mars (56 r.) * * * 332000
Snikers (56 1.) * * * 332000
* * *

350000
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* *

Opal Fruits (56 T.) 389000
*

Bounti (56 T.) * * 380000

Dove * * * 1157000

OCHOBHble KOHKYPEHTHbIE XapaKTEPUCTUKU (MPM, PEAIU3YIOLLMX MOPOXKEHOE Ha
UCCMelyeMOM PbIHKE, NPeACTaBNeHbl B TabnuLe 2 U CBUAETENLCTBYIOT O TOM, YTO OfHOI
M3 OCHOBHbIX MPUYMH HEMOMHOTO YAOB/ETBOPEHUS CRpoca sBASieTCS OTCYTCTBUE Ha
PbIHKE MOPOXXEHOTO BbICOKOTO KauyecTBa MO HWU3KOI MeHe.

0O6nacT KOHKYPEeHUUU Ha pbIHKe MOPOXEHOr0 Tabn.2.
BapaHoBuy BapaHoBuuc bBpecTcKoe, MmnopTHoe
KoHkypupytoLpe CKWiA MOfI- KWiA Mon- "pofiHeHCKoOeE,
CTPYKTYpbI KOMOMHaT KOM6buHar  MwuHCcKoe 1©
(cTapoe) (HoBOe) T.A.

O6nactn

60pbObI

LieHa, $ HU3Kas cpefHss cpegHas/ BbICOKas
HY3KaA

KayecTBO npogyKLum cpepHee BbICOKOE cpefHee BbICOKOE

MpwBnekaTenbHOCTL HM3Kas BbICOKas cpegHas/ BbICOKas

BHELLIHEro Bua HU3Kas

(ynakoBka)

CTabubHOCTb NPoJax BblCOKast BblCOKas BbICOKas cpefHsan

O6beM npogax, T/rog, 900 * 137.9 12.6

3aHnMaeMas fons 85.67 * 13.13 12

pbIHKa, %

MporHo3vpyemas fons 65.36 23.71 10.02 0.91

pbiHKa, %

B 3Toli CBA3W M BO3HMKNA WUAEA WHBECTWULMOHHOIO MPOEKTa MO PacLUMpEHWIo
Npou3BOACTBA MOPOXEHOTO Ha BapaHOBUUCKOM MOIOYHOM KOMGUHaTE.

PaspabaTbiBasi CTpaTerld MapKeTWHra, WHBECTOPbI npeanonaraloT, 4To
noTpeGUTeNnsMu, B culy GOMbLLIOIK pasHULbI B KaYecTBe, NPeanouTeHns GyayT OTAaHbI
VIMEHHO VX MPOAYKLMM MO CNeYOLLMM NPUUMHAM:

* 3aKynKa HaBOW TEXHOJIOTMYECKOA SIMHUM OBECMEYNT BbIMYCK MOPOXEHHOTO
BbICOKOIO Ka4yecTBa, COOTBETCTBYHOLLErO €BPOMNECKUM CTaHAapTaM, YA0BETBOPSHOLLErO
CaMmblii B3bICKaTE/bHbIN BKYC 3a CYET MOBbILUEHUS KO3 (ULMEHTA BIGUTOCTY;
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* ueHa peanusaumm (46000 py6./50 r.)  nnaHMpyemMoro K MNpPOU3BOACTBY
MOPOXXEHOr0 He ByfeT 3HaUMTeNbHO NPeBbILLATL AEACTBYOLME LieHbl NPeanaraeMoro Ha
PbIHKE MOPOXEHOr0 XY/LLIEro Ka4ecTsa;

* CNONb30BaHME BbICOKOKAYECTBEHHOM YNakoBKM NO3BOMMT AO0MbLUE COXPaHATb
CBOWCTBA MOPOXXEHOFO ¥ He [OMyCKaTb ero TasHWs B npolecce YNoTpe6ieHns, YTo He
obecreunBaeT MpuUMeHseMass HblHE MECTHbIMW MPOWM3BOANTENAMW NaMUHUPOBaHHasA
Oymara (He NpefoTBpaLLaeT pacTekaHue gaxe B TeyeHme 5-10 MUH.);

* BapaHOBMYCKUIA MOKOMOMHAT NPaKTUYECKW Y)XXe SBMAETCA MOHOMOANCTOM Ha
MECTHOM PbIHKE, ero NpoAyKumMs XOpOoLIO 3apeKoMeHAoBana cebs cpefay notpebuteneil.
MosiBNeHre HOBOI NPOLYKLMW BbICOKOFO KayecTBa M0 YMEPEHHbIM LieHam elle 6onbLue
3aKpenuT ero nosuuun.

OTHOCWTE/IbHO MMMOPTHOrO MOPOXKEHOr0 MOXHO CKa3aTb, YTO, HECMOTPS Ha ero
BbICOKME BKYCOBble KauecTBa, HeAOCTyMHas A8 O6ONMbLUMHCTBA HACeNeHWs LeHa
peanu3aumn NpUBOAUT 3aTOBApPVBAHMIO NPOAYKLUWWU, & 3TO YXYALIAeT KOHKYPeHTHble
nosuumMn AUCTPUOLIOTOPOB MOPOXEHOTO, 3aMef/IfeT CKOpoCTb 060poTa, BCMeACTBUE
Yero TOPro./s NpegrnoynMTaeT MOPOXeHOe MECTHOrO NMPON3BOACTBA.

B Toxe Bpemsi OAO “BapaHOBUYCKWUII MOMKOMOGWMHAT” 3a CYET HEBbICOKMX
NPON3BOACTBEHHBIX W3AEPXEK CMOXET YCTaHOBUTb [OCTYMHble LeHbl peann3aulum
CBOEro MOPOXEHOro Mpu CONOCTaBUMOM KayecTBe, YTO ABNAETCA OCHOBHbLIM CnaraembiM
€ro KOHKYPeHTOCNOCO6HOCTH MO OTHOLLEHWIO K MMMOPTUPYEMOWA MPOAYKLMN.

Kpome Toro, 6yfyynm MeCTHbIM MpPOV3BOAMUTENIEM U MMeA TMOKOoe Mpou3BOACTBO,
OAO “BpecTckuii MO/IKOMBMHAT” MOXET OMnepaTUBHO pearMpoBaTb Ha W3MEHEHWe
crmpoca v npefnaraTb Ha PbIHOK TOT BWA NPOAYKUMMW, KOTOpas B [faHHbIi MOMEHT
Mob3yeTcs HaMbONbLLUVM CMPOCOM.

CTpaterns MapkeTWHra B WHBECTULMOHHBIX MNPEA/IOKEHUAX HanpasfieHa Ha
HacbllLeHe BHYTPeHHero pbiHka (r. BapaHoBuum v BapaHOBMuUCKWMIA paiioH), a Takke
NnocTaBky Ha pbIHOK 6nmxHero (Poccus) m panbHero (Monbwa, Yexus) 3apybexbs
rOTOBOI NPOAYKLMM BbICOKOTO KayeCTBa M0 YMEPEHHbIM LieHaM.

MopoXeHoe ABNISeTCAa TOBAPOM €XeJHEBHOr0 CMpoca, O4HVM U3 CaMblX [eLleBbIX
W MONYNAPHLIX KOHAWTEPCKMX u3denunit. OpfHako, CNpoc Ha Hero HOCUT ApKO
BbIP&XEHHDbIA CE30HHbIA XapakTep: B 3VMIMHee BpeMs OH COCTaBnseT OKono 50% oT
NETHEro YpoBH.

OfHa 3 creumduyecknx XapakTepucTUK KayecTsa, KOTOpPOe >KenaeT WMeTb
6onblwas yvacTb MOTpebuTeneld LaHHOrO BMAA MPOAYKUMM - MAFKOCTb BKyCa, 4TO
0COBGEHHO CYLLECTBELUIO NPU MOKYNKe MOPOXXEHOro A/1A feTeil, COCTaBAAIWMX OKOMO
50% oT Bcex noTpebuTeneii.

Ona  ceBomx  noTtpebutenen  OAO  “BapaHOBUMYCKMIA MONKOM6UHAT”
npeAycMmaTpuBaeT CnefytoLime MeponpuaTua no ob6ecrnedyeHnto yAo6cTea nokKynaTensm:

* MOpOXeHoe OyfeT pacdacoBbiBaTbCA nopuuaMu no 50 T, U 3aBepHYTO B
YMaKoBKY BbICOKOr0 Ka4yeCTBa, COOTBETCTBYIOLLYIO MUPOBLIM CTaHAapTaM,;



* BTOpPWMYHaA YNakoBKa MpeAcTaBnseT CcobB0A  KapTOHHble AWWKM U3
BbICOKOKAYeCTBEHHOIO KapTOHa, UYTO cAenaeT ero NpurogHbIM v yAobHbIM NS uenei
TPaHCMOPTUPOBKMY;

* CPOK FOAHOCTW MpOAyKTa MpW yCMoBMM ero xpaHeHus t - 20 C - 6onee 6
MECALIEB. YuMTbiBasA, YTO HE Yy BCEX OMTOBbIX MOKynaTesnei ecTb BO3MOXHOCTU A8
OMTENbHOTO  XpaHeHus MopoxeHoro, OAO “BpecTckuii  MONKOMOUHAT” uUMeeT
BO3MOXHOCTb OTMYCKaTb MPOAYKLUMIO Kak KPYMHbIM OMTOM, Tak U Me/IKOOMTOBbIMM
napTUAMK, UCMONL3YA NPY 3TOM COOCTBEHHBIE BOSMOXHOCTY [ €e XpaHeHus;

* 0TNYCK NpoAykuuu OyaeT Npou3BOAWUTLCA Nocne (hakta npefonnatbl, 4TO
CBA3aHO C COBPEMEHHbIM COCTOSHMEM  pa3BUTUA  3IKOHOMUKWM  pecrnybnukm u
PUCKOBAHHOCTLIO OTMYCKa MPOAYKUUW B KPeAWT B Cllyyae HennateXecrnocobHOCTH
notpeéuTens.

CermMeHTVMpOBaHMe  MOTPe6UTENel  MOPOXEHOrO0  BbIMOJHEHO N0 2-M
KNacCMPMKaLUMOHHBIM MpW3HaKaM: MO YPOBHIO AOXOAHOCTM W NO MOTPe6UTeNbCKUM
MpYBbIYKaM (BKYCOBbLIM MPeAnoYTeHNAM U acCOpTUMEHTY). B pesynbTarte uccnefoBaHus
PbLIHOK pa3fieNieH Ha crnefyloLe CerMeHTbl, NpefCcTaB/ieHHble B Tabnuue 3.

CermeHTawy i pbiHKa NOTpeGUTeNiell MOPOXXeHOTo No BpecTckoii 06acTy

Tabn.3.
Mo noTpebuTensb- Mo ypOBHIO JOXO4HOCTM
CKUM BbICOKMI cpegHuin HU3KWIA
B3bicKaTenbHbIN [l0poras BbICOKOKa-  4aCTUYHO-MMMOPT
BKYC YeCTBEHHasl UMNOPT W MecTHas NPOoAYyK- ?7?7?
Has NPoAyKLWS ums
HeB3bicKaTeNbHbIA  BCe Npea/iaraemMble Hefoporve copTa [ieLLeBOe MOPOXe-
BKYC copTta MMM, MOPOXXEHOTO,  HOE MeCTHOro Mpo-
4yacTb MeCTHOM 13BOACTBA
np-Lum

Takum 06pa3oM, Ha HACTOSLLMIA MOMEHT BPEMEHN MOXHO BbILENUTbL CrefdytoLime
OCHOBHbIE TpynMbl NOTpe6bUTENeld, roTOBbIX NPeAbSBUTL NIATEXECNOCOGHbIA cnpoc Ha
MOPOXXEHOE.

A Ipynna notpeGuTesieli ¢ BbICOKUM YPOBHEM [OXOAHOCTM U B3bICKATE/bHbIM
BKYyCOM (15%), KOTOpble NpPMOBPETAOT B OCHOBHOM KAauYeCTBEHHYIO MMMOPTHYHO
NpoAyKLWIo, M3pefKa - NPOAYKLUMIO MECTHOrO MpPOM3BOACTBA, B OCHOBHOM pa3BECHOE
MOpPOXEeHOe B Kade U pecTopaHax. [lpM Hanuuum Gonbluero pasHooGpasus B
npegnaraeMoii K NPUOBPETEHUID MPOAYKLWM, C HEMPEMEHHLIM YC/IOBUEM €€ BbICOKOIO
KayecTBa, [JaHHbIl  CErMeHT  NoTpeGuTeneli  roToB  yAOBMETBOPUTb  CBOA
M/1aTeXecnocoGHbIi cnpoc 3a CHET MOPOXEHOTO MECTHOTO MPOM3BO/CTBA.



B. pynna noTpebuTtenein ¢ BbICOKUM YPOBHEM JOXOAHOCTU W HEB3bICKATeIbHbIM
BKycom (10%), KOTOpbIii YAOBNETBOPSET CBOK MOTPEGHOCTb BCEMW WMEIOLMMUCA B
npojaxe copTamu.

C. 'pynna notpebuTteneid co CPeAHUMU U HUXKE CPEAHUX BO3MOXHOCTAMM (20%)
N HEB3bICKATENbHLIM BKYCOM Y/OB/IETBOPAET CBOM MOTPEOHOCTM YaCTUYHO 33 CYeT
MPOAYKLMU MECTHOW M 4YaCTWYHO 3a CYeT WMMMOPTUpYemoi npogykuuu. [Mpyu 3atom
MPUOPUTETHLIMU ANA NOTPe6buTeNei JaHHOR rpynnbl ABASETCA LieHa.

D. 'pynna noTpe6uTeneii Co CpegHUM U HUXKE CPeAHEr0 YPOBHEM JOXOLHOCTU U
B3bICKaTE/IbHbIM BKYCOM (55%), KOTOpas MOXeT NWLb YaCTUYHO YAOBNETBOPUTL CBOU
noTpe6HOCTM MMNOPTHOW NPOAYKLMEN N OTAENbHBIMU COPTAMN MOPOXXEHOK MECTHOro
Mpou3BOACTBA. VIMEHHO 3Ta rpynna >kenaer WMeTb OGonbliee pasHoobpasve B
npesiaraeMoM acCopTUMEHTe.

E. MoTpebutenn 3a py6exxom - npexpae Bcero Poccus. B gaHHOM cermeHTte
NpeanpuaTve OpWEHTMPYeTCA Ha rpynny noTpebuteneli aHanornyHyto rpynne D
6enopyccknx noTpebuTeneil.

AHann3 nokasas, YTo MoAaBMALLAs YacTb MOTPebuTeneil He MOXET MOMHOCTHIO
peanu3oBaTb CBOK MOTPEOHOCTb MO0 MO MPUYMHE BLICOKMX LIEH Ha KayeCTBEHHYIO
MPOAYKUMIO, NGO M3-3a AOCTATOYHO Y3KOFO accOpTUMeHTa MpeAnaraeMoil MecTHOM

npoayKuuu.
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Omma Monosau

KO nua AnelHnk

EkaTepuHa Py6axoBa

BpecTcKuii NONNTEXHUYECKNI UHCTUTYT

MccnegosaHne MHBECTULMOHHbBIX PUCKOB Npn CTPOUTENBLCTBE
norpaHN4HbIX TepPMMUHAIOB

TpaHCcrpaHMyHoe COTPYAHWYECTBO B EBpOME CTAHOBUTCA OfHWMM W3 BaXKHbIX
(haKTOpPOB MOAUTWNYECKOrO, 3KOHOMWUYECKOTO W COLMAIbHOTO pasBuTWA. B 3Tol CHA3N
paclumpsieTcs M WHBECTULMOHHAA [eATeNbHOCTb B MOrPaHUYHbIX palioHaX, 0CO6eHHO
TaM, rfe NPoXoAAT KPYMHbIe TPaHCMOPTHbIE KOPUZOPSI.

Pecnybnvika benapycb 06n1ajaeT YHMKaNbHbIM reorpauuyeckmm nosioxKeHnem, B
Cuny KOTOPOro Yepe3 Ce TEppUTOPUMIO  MPOJSIEratdT OCHOBHbIE  aBTOMAarncTpau,
ceasbiBatoWe Espony u ctpaHbl CHI.  TpaHCrpaHWyHoe COTPYAHWYECTBO Tpebyert
MOCTOSHHOTO  PasBUTUA  MPeANpUATWRA, NpefHa3HaYeHHbIX AN TaMOXEHHOro U
TUPaHWYHOTO 06CNYXKMBAHWUSA C OKa3aHWEM COMYTCTBYIOLWMX Ycayr. WHeecTuumu B
TakvMe MpPOEeKTbl, Kak CTPOWUTENbCTBO  MOTPaHWYHLIX  TEPMUHANOB,  OT/IMYAOTCA
MOBbILLEHHON CTEMEHbI0 PUCKaA, YTO 06YC/IOB/IEHO CMedyoWVMI (hakTopamu:

- HecTabubHOCTbIO 3KOHOMWKM MepexofHOro nepuofa B CTpaHax BocTouHoi
EBponbl 1 6biBluero CCCP;

- HEYCTOMYMBOCTLIO NOMUTUYECKONA CUTYaUMM B 3TUX CTpaHax;

- BbICOKMMW TeMNaMy MHDAALMK;

- TMOCTOSHHOW  Yrpo30ii  OTHOCWUTENbHOW  (DMHAHCOBOW  CTabULHOCTU B
MOETKOMMYHUCTUYECKUX CTpaHax;

- rpafjalMoHHbLIMN PUCKaMW, BO3HUKAIOLLMMU NPU CTPOUTENBCTBE.

JTio6oi  MHBECTWULMOHHBLIA UPOEKr HeceT B Cebe 37eMeHTbl HOBW3HbI, &
CNefjoBaTesbno, 1 NoBbILEHHYI0 BO3MOXHOCTb BO3HWKHOBEHWUS BCEBO3MOXHbIX PUCKOB
Ecnv peyb upet o TakuMX MPOeKTax, KaK CTPOUTENLCTBO MOrPaHUYHbIX TEPMUHAIOB,
0co60e 3HaueHWe NPUOGPETaIOT PUCKM, CBA3AHHbIE C MOMMTUYECKOW UM 3KOHOMUYECKON
HecTabunbHOCTbIO.  OfHaKo Heo6XOAMMO Y4uMTbIBaTb BeCb CMCKIP PUCKOB, 160
HEeJ00LeHKa KaKoro-nbo 13 HUX MOXKET NPUBECTU K HY/NIEBOMY Pe3y/ibTaTy BeCb MPOeKT

OCHOBITble PUCKW, COMYTCTBYIOLLME WUHBECTULMAM B TPaHCrPaHWYHblE MPOEKTI,
MOXHO KnaccuuLmpoBaTb cnegyoLwmm obpasom:

E Heynpasnsemble pUCKU: 3KOHOMMWYECKME PUCKW, OTpacneBble  PUCKM,
MONUTUYECKNE PUCKM.

2. YnpaBfifeMble PUCKMU:

2.1. PvcKM CTpOWTENbHON OpraHW3auun, [enoBON PUCK, (DUHAHCOBbLIA PHCK,
MPOU3BOACTBCTLLbIA PUCK.
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2.2. PUCKM CTPOWUTENbHOrO MpOeKTa: TUM MNPOeKTa, YrpaBleHue MpPOeKToOM,
reorpamueckoe pasmeLLeHne, XapaKTepucTMKa 3akasurka, Matepuansl, cybnoapsg.

B KkauecTBe npumMepa npefnaraeM pacCMOTPETb WMHBECTULMOHHYIO MporpamMmmy
CTPOUTENLCTBA MOTPaHUYHBIX TaMOXEHHbIX TepMWHanoB B T. bpecte (Pecny6nuka
Benapycb) n KoxbiwThiHe (Pecnybnvka Monbwa). Oba npegnpusatus UMeKT O4HY U Ty
Xe LUefb - COKpalleHWe BpPeMeHU TaMOXKEeHHOW 06paboTky Tpys30B, NMKBUAALMIO
oyepefeli Ha NOMbCKO-6e10PYCCKOM MOrpaHNYHOM Mepexofe.

[lo peanusaumy 3TUX MPOEKTOB OYepefiM TPy30BOr0 aBTOTPaHCMopTa € 06enx
CTOPOH rpaHuubl gocturann 30-35 KMNOMETpoB. B oTAenbHble MOMEHTbI aBTOMALLWHbI
npocTamBann B ouepeasx no 10-12 gHeil. 3To co34aBaso 3KOHOMUYECKME W COLMasbHbIE
TPYOHOCTU. 30Ha HaxoX[eHWs aBTOMAlWH B OdYepefsax npefctaensna coboii
3KOJIOTMYECKYIO OMAacHOCTb W3-3a 3aCOPEHWS €e TOpHYe-CMa30YHbIMU  MaTepuanamu,
MYCOPOM U pyruMun oTXof4aMun. Bo3HMKana 1 coumasibHas HanpsXXeHHOCTb Ha rpaHuLe -
BCMbIXVBa/M 3a6aCTOBKM BOAWTENel, BO3HWKaNM NPOTECTbl MECTHbIX XXuTenei ¢ 06emx
CTOPOH rpaHuLbI 1 T.M.

PelueHve npobembl MKBUAALMM TPAHCMOPTHBLIX MPOBOK Ha rpaHuLEe COCTOANO B
CO3[aHUM  CMEeLManbHbIX  TaMOXEHHbIX — TEPMWHAN0B, 06ecneynBaloWnX  pe3koe
MOBbILLIEHWNE MHTEHCUBHOCTM 06paboTKMN rpy30BOro aBToOTpaHCmnopTa.

Mpy UMBMNM30BAHHOM MOLXOAE B TPAHCrpaHWYHOM COTPYAHWUYECTBE TaKoi
TepMyHan Mor 6bl 6bITb OAHWM - 06LLMM A/ FPY30MepeBo30K C 06enx CTOPOH rpaHuLbl.
Monbckas CTOpPOHa Tak WM OCYLIECTBWIA CBOW NPOEKT, cAenaB Ha KoXbraTTeHCKOM
TEpMWHaNe creunaibHy0 30HY 4718 6enopyCCKMX TaMOXEHHWKOB U MpeAcTaBuUTeneit
Ipyrux cnyx6. benopycckas >ke CTOpOHa 3anpOeKTMpOBana CBOM TepMUHaN TONbKO ATA
COBCTBEHHbIX Cnyx6. Ecnn 6bl 6enopycckas M NonbCkas CTOPOHbI CMOrAM 6bl HalTK
KOMMPOMMCC W NPOEKT HOCWUA 6Obl COBMECTHbIA XapakTep, YAanocb 6bl OCYLUECTBUTH
9KOHOMUIO fi151 06enX CTOPOH HECKONbKMX [ECATKOB MW/IMOHOB f0n11apoB. OAHaKo, HU
OfiHa 13 CTOPOH He MoLuna Ha YCTYNKY B ITPeArnonaraeMbix OX0fax OT NPOEKTUPYeMOro
BUfa ycnyr. PesynbTaT - CTPOWTENbCTBO ABYX TePMWHANO0B, [BONHON TaMOXEHHO-
MOrpaHNYHbIA JOCMOTP FPY30B Y 3aHVKEHHbIA 3D(EKT NPOEKTUPYEMbIX UHBECTULMIA.

C 1998 roga nog bpectom paboTaeT HOBbIA TepMuHan “BpecT-rpys-aBTocepsuc”,
npefHa3HayYeHHbIli ANS TaMOXEHHOr0 W OMepauyoHHOro 06CNYXMBAHUA MOABUXKHOTO
COCTaBa W TPy30NepeBO3YMKOB, CNefytoLmMX TPaH3UTOM (Kak Ha “Bbe3f”, Tak U Ha
“Bble3q”) yepes Pecry6uky benapyce.

OCHOBHble LieqIn CO3[aHuns 3TOro NpeAnpusaTMa Bbln cregytoLume:

- YBE/IMYEHUE MPOMYCKHOI CMOCOGHOCTU TaMOXEHHOro nepexoga “Kosnosuumn”
fo 1000 aBTOMOGUNEl B CyTKM Ha Bbe3d 1 o 1000 aBToMOGMIe B CYyTKW Ha Bble3g;

- COKpallieHVWe WM MNonHas NMKBUAAUWS OYepefeil aBTOMALLUMH, OXMAAOLLUX
Bble3a Ha TeppuTopuio MonbLuw;

- 6onee TWATENbHOE OPOPMNEHNE MW [OCMOTP rPYy30B;

- CHWXEHWe pucka MpoBo3a KOHTpabaHAHbLIX rpy30B Ha TeppuTopuio bBenapycn u
3anapHoii EBponbl;
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- bonee MonHoe B3VMaHWe HaNoroB B BHOAXKET;

- obecneyeHne 6e30MacHOCTM BOAMTENEN K 6e30MacHOCTM TPaHCMOPTUPOBKU
rpy3os;

- NpefocTaBNeHVe CEPBUCHbIX YCYT BOAUTENAM U TPY30HEPEBO3UMKAM,;

- yNyuLleHNe CaHUTapPHO-TUIMEHNYECKOI 06CTaHOBKW B PErMOHe,

- 3aLMTa OKPYXKaOLLLE cpedpl.

Mpu peanusauum 3TOr0 WMHBECTULMOHHOIO NpOeKTa 6enopycckoii CTOpPOHON
npeanonaranoch, YTo eXxeaHeBHO OyfeT NPOXOAWUTL vepe3 TepMuHan 1000 MalivH. 310
MO3BO/NJIO CNPOrHO3MPOBATL CriefytoLwye pesynbTatbl (Tabn. 1).

KpaTkuit (pMHaHCOBbI NPOrHo3 Tabnuua 1

MokasaTenb 1999 2000 2001 2002 2003 2004

Mokynka TonAMBa, Cbipbst, 618.83 640.43 662.90 686.17 710.33 735.50
nonyhabpuKaTos B T.4

MpownssoacTBo 579.87 595.22 610.98 627.17 644.10 661.21

MocronnHele 3aTpathl 973.69 1035.60 1100.83  1173.41 1247.48  1329.03
PeannsosaHHble ycyru 5008.60 5181.69 5361.24 554750 5740.75 5941.26
Banosblii foxop, 3006.71 312114 324148 3359.98 3487.01 3614.64
YucTas npuGeink 1016.10 1118.78  1244.66  1291.24 1363.89  1411.45

B KayecTBe MCTOYHMKOB (DMHAHCUPOBAHUA Npejnaraincb Cneaytolmne KpeauTHble
NAHWN:

1 B nHOCTpaHHOI BasltoTe - EBponeinckuii 6aHK peKOHCTPYKLMMW 1 PasBUTHA.

2. B MecTHOI1 BantoTe:

- CpefcTBa pecrnybnnKaHCKoro 6ropKeTa;

- TOCY/lapCTBEHHas cCyfa;

- NbrOTHBIN KPeauT;

- CpefCcTBa LieHTpann30BaHHOTO MHHOBALVOHHOIO (POHAA.

Ctpaternyeckuii aHanm3 Ho Metogy SWOT nokasasi, 4To CW/IbHbIMU CTOPOHaMU
NpoeKTa COo3faHus TaMOXEeLWoro TepMuHana SABWIWUCL COBPEMEHHas TexXHOMorus
NpefocTaBeHNs CepBUCHBIX YCNYr rpy30nepeBo3ynKam, BOAWUTENLCKOMY COCTaBy B
COYETaHUM CO BCEM KOMIM/IEKCOM  MOrpaHUYHO-TAMOXEHHbLIX, (DUTO-CAHUTAPHbIX,
BETEPUHAPHBIX, CTPaxoBbIX W MPOYUX YCNYr, HEOOXOAUMbIX [ OCYLLeCTB/IEHUA
TPaH3WUTHbIX NEPEBO30K Yepe3 rocyAapCTBEHHYH rpaHuuy PB. OCHOBHOI HeAOCTaTOK -
OTCYTCTBME HaBbIKOB MPeOCTaBleHUA BbICOKOKAYECTBEHHbIX YCYr B Npeanonaraemoin
cepe feATensHOCTM. BO3MOXHOCTM OTKpbIBatOTCA 6narofaps pacTywum o6bemam
MEeXAYHapoAHbIX Tpy30nepeBo30K U3 cTpaH 3anafHoii Esponbl B cTpaHbl CHI u
HaobopoT. OCHOBHYKO  Yrpo3y npefCcTaBifeT  HeYBEPeHHOCTb B CUCTEMHbIX
npeo6pasosaHusax B Benapycu.

AHaIM3 KPUTUYECKUX TOYEK BHELLHEN 1 BHYTpeHHein Cpeabl o metogy SWOT
MO3BO/IN/T aBTOPaM MPOeKTa BbIAABUTL CefyoLLye BO3MOXHbIE PUCKU:
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1 TexHOMOrMYecKWin pUCK - HWU3OK. TexHonorus 06paboTkM rpy30BOro
aBTOTpaHcnopTa MnpWHATa B COOTBETCTBUM C  COBPEMEHHBLIMU  TEXHONOTUAMMY,
npvmeHsiembiMn B EBpone. Ha oTfeNbHbIX TEXHONOMMYECKUX MNepefeniax npuMeHseTcs
COBpeMeHHOe 060pyfoBaHVe, 3aKynaemoe B cTpaHax EBpomeiickoro coo6uiectsa, 4To
o6ecrneyrBaeT BbICOKOE KavyeCcTBO 06C/TYXMBaHUA.

2. PvcK 3aBepLUeHNs NPOEKTa - HU30K. HeobXo4MMOCTb CO3[aHUsA TaMOXEHHOro
TepMuHana Oblna O4yeBMAHA, TaK Kak OOBEKTMBHas MOTPe6HOCTbL B HeM Bce 6oree
Bo3pacTasa. [na co3gaHus npeanpuaTus 6Gbina MCNOMb30BaHA YXe CYLUECTBYHOLLAs
WH(PaCTPYKTYpa.

3. Tpy4HOCTM BbIXOfa Ha PbIHOK - CHVXEHbI 6n1arogaps 06ecrneyveHnto NOAHOTo
KOMMNJIeKCa TaMOXEHHbIX W CEPBUCHbIX YCAYr W MNPaKTUYECKU MOHOMObHOMY
MONOXEHWNIO Ha pbiHKe. COOTBETCTBYIOLAA CUCTEMA MApKeTUHra, NMPOBOAMMOro Kak Ha
BocToke, Tak ¥ Ha 3anage, NO3BO/IMT CO3JaBaeMOMY TaMOXEHHOMY TepMuHany
OPVEHTUPOBATL TPY30MOTOKM Ha Cebs.

4. HepocTaTok cnpoca Ha npegfiaraemble YCAyru - masoBeposiTeH. TepmuHan
obecreysBaeT BeCcb [PY30MNOTOK, MPOXOAAWMIA Yepe3 MOrpaHUYHbLIA  Nepexoq
“Kosnosmun”. Knarogaps BbICOKO3I((EKTUBHOW TeXHOMOrMM 06paboTKM aBTOMALLVH
npegnpusaTve crnocobHo obenyxusate 1000 MalMH B CYTKU Ha Bbe3g M 1000 MallmnH -
Ha Bble3g B benapych. [Jo BO3BeAeHUA TepMuHana 4vepes “Kosnosuun™ npoxoauno 500
MalwwnH B CyTKM Ha Bbe3g u 500 - Ha Bble3g. Cnpoc Ha ycnyru TepMmuHana
npeanonarancs ycToiumBbIi.

5. HexBaTka KBanuMUMpPOBaHHOW paboyeill CWbl U CMELMANNCTOB - He
npeasugenacb. lMpegnpuaTve HamepeBanoCb UCMOML30BaTb  KBUM(ULIMPOBAHHYHO
pabouylo cuny, a Takke NPOBOAMTb MOCTOAHHYKO MNepenofroToBKy pabounmx wu
cny>xawmx. B bpecTe nmetoTca yyebHble 3aBefieHVs, OCYLLEeCTBNAIOLME MOArOTOBKY U
nepenosroToBKY CreLnanucToB B 061aCTV TAMOXEHHOIO Aefa U BHELUHE3KOHOMUYECKOA
[leATeNbHOCTH.

6. HexBaTka roproye-cMa3oyHbIX MaTepranos, 3anyacteid U T.M. - MasioBepPOSATHa.
MnaHMpoBanMCb YCTOMYMBbLIE NOCTaBKM C mpeanpuatuii benapycu. C6nvxeHwe ¢
Poccuein  pacumpsieT BO3MOXHOCTM MO MPSAMbIM - MOCTaBKaM  rOpHOYe-CMa3oyHbIX
matepuanos wu3 Poccun. Ha BpecTCKOM  pbiHKe — [elCTBYIOT — NpeanpuaTtus,
OCYLLECTBAAOLLME MOCTABKWN BbICOKOKAYECTBEHITHIX FOPHOYe-CMa30uHbIX MaTepuanos oT
pasnMuHbIX NPoM3BoAUTeNel EBponbl.

7. TMpaBWUTENbCTBEHITLIE  OrpaHNYeHMs Ha MpefocTaBnfeMble  ycnyru -
Ma/IOBEPOATHLI.  [paBUTENbCTBO — 3aMHTEPECOBAHO B YBE/IMYEHUU  TpaH3uTa
rpy3onepeBo3okK yepes pecny6nuky. MpesugeHtom, BepxosHbiM CoBeToM 1 KabuHeTom
MuHuctpos  PE  npoBoAsTCS  COOTBETCTBYIOLUME [AEACTBWS, HanpaBleHHble Ha
obneryeHvie NPOXoXeHus rpys3ornoTokos yepe3 bBenapych. [MpaBuTenbcTso benapycu
KpaiiHe 3aMHTepecoBaHo B YBEMYEHUN NOCTYM/EHNS BatOTbl, HA YTO W ObINO HaLeNeHo
CO3fjaHNe  TaMOXEHHOro  TepMUHaa. Kpome aToro, TepmuHan  fBfseTcA
rocyfapcTBeriubrM npeanpuaTueM.
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8. Puck 6aHKpOTCTBa - NPaKTUYECKN HEBO3MOXEH. “BpecT-rpys-aBTocepsuc” -
€[IMHCTBEHHOE TOCYapCTBEHHOE W CaMOe MOLLHOEe MNpefnpuaTve No npefocTaB/ieHunto
BCEr0 KOMM/EKCa YCAyr rpy3oBbiIM — aBTOMalLMHAM, MepeceKkalowmmM  rpaHuLy.
CoBpeMeHHOe 060pyfOBaHMe, KauyecTBeHHOe 06CNyXMBaHWe, 6e30MacHOCTb TpaHcnopTa
1 BOAWTENEN AenaroT ero BbICOKOKOHKYPEHTHOCMOCOOHbIM. ONbIT TaKUX NPeAnpuaTUii B
epmaHun, Tlonblie NOKas3biBaeT, YTO OHW SABMAIOTCA BbICOKOPEHTa6beNbHbIMU 1
MPoLBETAIOLLMMU.

9. MOANTNYECKNIA PUCK, CBA3AHHBIA C BO3MOXHbLIMW 3KCNpONpuauusMy BOMHOW
WUNN  TPXAAHCKVMKM BOSTHEHUAMU, MAaSIOBEPOATEH, MOCKONLKY Benapycb cuutaertcs
OAHOW 13 caMbIX CTabubHbIX cTpaH CHIT. BO3MOXHbIA PUCK MOXET MPOABUTLCS U3-3a
CNOXHOW  3KOHOMUYECKON cuTyauum B pecnybnuke. Pucky  akcnponpuaumn
NPOTUBOCTOAT  MOANUCaHHble Benapycbito  COrnaweHnss 0  HenpUKOCHOBEHHOCTM
WNHBECTULNIA.

10. Pucku Pb - npeyBennyeHbl. XoTa benapychb 3aHMMaeT 04HO U3 BeAyLLMX MeCT
B CMMCKe CTpaH PUCKOBAHHOIO MHBECTMPOBaHUS, HEOOXOAMMO OTMETUTL CNeAyIoLLee:

- benapycb pocTtatoyHo ctabusibHa B MONUTUYECKOM MiaHe.

- TeppuTOpHanbHON LLeNOCTHOCTY 1 eAMHCTBa Benapycy HUUTO He YrpoxaeT.

- MeHTanuTeT 6en0pPYCCKOr0 Hapoda HaueneH Ha CMOKONCTBUE, BbICOKYHO
paboTocnocobHOCTb 1 ANCLMMIIMHUPOBAHHOCTb.

AHanu3 4yBCTBWTENIbHOCTU NPOEKTa, MPOBEAEHHbI MO TPeM KPUTUYECKUM
TOYKaM, rapaHTMpoBas (PMHAHCOBYIO HafEeXHOCTb MPOEKTa, MOCKO/bKY MPOTUBOCTOSN
Lenomy psgy MporHo3vpyeMblX HebnaronpuATHbIX O6CTOATENbCTB M rapaHTMPOBa
BHYTPEHHIOIO HOPMY peHTabenbHOCTM B pasmepe 6, 56% W nepuof OKynaemocTu B
npegenax Hopmbl - 7 net (1abn.2).

AHanun3 4yBCTBUTENLHOCTMN NPOEKTA Tabnuua 2
BHyTpeHHs Hopma BHyTpeHHss Hopma Cpok OKYMaemocTu
npuébINu [0 npubbinn nocne npoekTa
(hMHaHCMpoBaHUs (h1HaHCMpoBaHuA n
Hasoros
A. ba3oBas oOLeHKa 60,1% 53,49% 3,50
B.CTOMMOCTb  OCHOBHbIX 92,73% 87,4% 191
yenyr 15$
C.CTOMMOCTb  OCHOBHbIX 46,25% 37,2% 5,32
yenyr 8%
D I'py3onoTok 39,6% 6,56% 6,93

yMeHblumncs  Ha - 20%.
MepeMeHHble 3aTparbl
BO3poc/n Ha 10%

Ha cTaguu pa3paboTku NpPoeKTa NPeanonaraioch, YTo rpy30mnoTOK MOXET ynacTb
MakcuMyM Ha 20%. YMeHblleHMe NOTOKa MallWH HU B KOEl Mepe He CBSi3blBasioCh C
BO3MOXHbIM (PMHAHCOBLIM Kpu3ncom B Poccuu. OfHako, WMEHHO NOC/ieACTBust
aBryctoBckoro 1998 rofa KpusMca OKasalMCb HanGonee TSKENbIMU  Kak  Afis
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6enopycckoi, Tak 1 A1 NOMbCKOW CTOPOH. B HacTosllee Bpems 4Yepe3 NOrpaHvyHbIi
TepMuHan npoxoaut B cpegHeMm 200 mawunH B AeHb npotve 1000 npoekTupyembix.
COOTBETCTBEHHO [O/MKEH Oblfl YMEHbLUUTLCA WM MOCTYHaeMbll [EHEXHbIA MOTOK C
O/HOBPEMEHHBIM YA/IMHEHNEM CPOKa OKynaemoCTW UHBECTULMIA. Takum 06pa3om, Gbiam
HapyLleHbl MpUHLMNLI PUCKOB No nosuvuuam 4, 9, 10. Asnddacb MOHOMNOAUCTOM,
6e/10pyCCKoe TaMOXKEeHHO-MOrpaHNYHoe NPeanpuUaThe NOBLICUNO LIEHbI HA OKa3blBaeMble
ycnyru B 3,5 - 4,0 pa3a, 4To MO3BOMUIO COXPaHUTb NMPOrHO3MPYyeMble IKOHOMUYECKME
XapaKTepuUCTUKMN 1 rapaHT1poBaTb BO3BPAT MHBECTULIMIA.

B xopme cTpouTenbCTBa TepMWHana BCe BO3HMKAlOWME PUCKW B TOW WM WHOM
CTEMEHW BAUANM HA (UHAHCOBbIE pe3y/bTaTbl CTPOMTENILHOrO MPOWM3BOACTBA U
BblI3blBaNW AOMOMHUTENbHBIE 3aTpaTbl. Cpefn MHOroobpasvs MpuUYMH BO3HWKHOBEHWSA
TaKMX 3aTpaT MOXHO BbIJENUTb CriefyroLuue:

- OLUMGKM Npy NPOEKTUPOBAHNM;

- OLUMGKU B CNeLupuKaLusx;

- NNOXoii NoA60pP Kagpos;

- HEeMpeLyCMOTPEHHble YC/IOBUSA Ha CTPOIAMN/IOLLIALKE;
- 3afep>KKa NocTaBky 060pya0BaHns;

- MpMocTaHoBKa paboT;

- pa3pbIB KOHTpaKTa 1 T.4.

[NaBHbIM ~ MOCMEACTBMEM  BO3HWKHOBEHUS — PUCKOBbIX  CUTyauwid,  npu
CTPOMTENLCTBE OOBEKTOB,  MOXET 6bITb MEPepPacxof, BPEMEHU U CPeACTB Ha WX
BO3BefieHME U, KaK CIeACTBME, yBeNUUeHUe 06LLMX (DMHAHCOBbIX 3aTPaT.

CHW/KEHWe CTEMEeHN pUcKa NPOU3BOAWIIOCH NMyTeM:

- CTPaxoBaHusi PUCKOB;

- aHanM3a BO3JECTBUS PUCKa;

- NNIaHUPOBAHUS PearupoBaHNs Ha PUCKOBbIE COBLITUS;

- UCMO/b30BaHMs AaHHBIX MO prCKaM.

Oco6oe 3HauyeHWe MMeeT yueT (hakTopa pUCKa MpU 3aKIHUYEHUN KOHTPaKTa,
[O/151 Uero UCMOMb3YHOTCA CeaytoLime MeTogpbl:

1 Bbl60p TVNa KOHTPaKTa, NO3BOJISIKOLLENO YUYECTb B LiEHE BO3MOXHbIe COOM.

2. Pe3epBMpOBaHMe CPEACTB Ha HempeaBUAEHHbIE paboThl 1 3aTpaThl.

O6a 3TMX MeToda MO3BOMAKT CTPOUTENLHOW  OpraHW3auMM  YMEHbLUUTb
MPOV3BOACTBEHHbI PUCK, 3aBUCALLMIA OT AEATENBHOCTU CTPOUTE/NBbHOM OpraHM3aLum.

OueHMBas Bce BbILIECKA3aHHOE, MOXHO CAefaTb MPeAnofioXKeHne, uTo Mpu
MPOEKTUPOBAHWM  TPAHCTPAHWYHBIX  TPAHCMOPTHLIX — WHBECTULMOHHBIX — MPOEKTOB
HanGoee BaXKHbLIMU SIBSIOTCS PUCKM, OTHOCUMbIE K KAaTEFOpUI HEYNpaB/isieMbIX. JTO:

- MONINTUYECKNE PUCKU CMEXHBIX TOCYAAPCTB;

- 3KOHOMUWYECKUE PUCKI COMPefeNbHbIX FrocyAapcTB.
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VIMEHHO 3TU pUCKM CMOCOGHbI 0Ka3aThb CYLIECTBEHHOE BO3AeiicTBME Ha
MPOU3BOACTBEHHO-X03AMCTBEHHYHO A€STENbHOCTb MPOEKTUPYEMOFO MPEANpPUATHS, N TeM
CamMbIM 3HAUYUTENIbHO CHU3MTH MPEANO/araemMyto Ha CTagun pa3paboTky 3PGeKTUBHOCT.
TpaguuMOHHbIE PUCKM CTPOUTENbCTBA U 3KCMyaTauuum OGBEKTOB B TaKuMX Clyuvasx
UrpatoT 3HAUYUTENIEHO MEHbBLUYH POfib.

B HacTosiiee BpeMsi NNaHMPYeTCsl CTPOMTENbCTBO €lle OAHOr0 TepMuHana B
paliloHe norpaHWyHoro nepexofa Ko3noBuuM, NpyM  MPOEKTUPOBAHUM  KOTOPOrO
HE0GX0AMMO YUUTbIBATb Pe3y/ibTaTbl MPOBEAEHHbIX BbILLe UCCNEL0BAHNIA.
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Koman Garbiec
Politechnika Czestochowska

Reforma ubezpieczen spotecznych

Klasyczna koncepcja teorii ubezpieczenia spotecznego zaktada, ze kategoriami
tworzacymi  ubezpieczenia sa ryzyko socjalne i zasada solidamosci.Na podstawie
wyzej wymienionych kategorii ubezpieczenie spoleczne jest programem grupowej
przezomosci.Ryzyko socjalne decyduje o koniecznosci zabezpieczenia $rodkéw na
wypadek zajscia niepozadanego zdarzenia losowego uniemozliwiajgcego osiaganie
dochodéw, co w konsek -wencji moze zagrozi¢ egzystencji kazdej osoby.

Zasada solidarnosci oparta na wzajemnosci determinuje  funkcjonowanie
wiekszosci systemOw ubezpieczen spotecznych , gdyz samo okreslenie spoteczne
oznacza wzajemng solidarnos¢ ich uczestnikdow.

Ryzyko  socjalne byto gléwng przyczyng powstania  pierwszych
ubezpieczen.Typowe ryzyko socjalne takie jak niezdolno$¢ do pracy czy tez choroby sg
bezdyskusyjne.Kwestig dyskusyjng jest to czy staros§¢ mozna traktowaé jako ryzyko
socjalne.Stan ten rozpatruje sie w tych kategoriach poniewaz jego wystepowanie
powoduje utrate mozliwosci zarobkowania.Dlatego w teorii ubezpieczenia spotecznego
staro$¢ zréwnana jest z ryzykiem socjalnym..

W pojeciu ryzyko socjalne wyréznia sie dwa typy , a mianowicie ryzyko
standardowe to jest inwalidztwo i niestandardowe czyli starosc.

Zasada solidaryzmu spotecznego jest w modelach systemowych ubezpieczen
spotecznych badz to marginalizowana badz to eksponowana w zaleznosci od mniej lub
bardziej liberalnych pogladéw ich tworcow.

Wobec pogarszania sie globalnej koniunktury gospodarczej w kilku ostatnich
latach konieczne stato sie reformowanie systeméw ubezpieczen spotecznych na catym
Swiecie.Uwzgledniajac zatozenia teorii ubezpieczenia spotecznego reforma tej dziedziny
zycia kazdego spoteczenstwa budzi szereg watpliwosci i wywotuje zywa polemike.

W chwili obecnej niemal wszystkie kraje $wiata funkcjonujace w oparciu o
gospodarke rynkowg zreformowaty lub planujag w najblizszym czasie zreformowanie
swoich systeméw ubezpieczeniowych.Az w 117 krajach,w tym w Polsce podjeto
decyzje o przeprowadzeniu tzw. reform ewolucyjnych natomiast w 18 panstwach $wiata
wprowadza sie reformy strukturalne. Polska reforma ubezpieczen spotecznych jest
reformag ewolucyjng dostosowujaca system emerytalny do zmieniajacych sie warunkow
ekonomicznych i demograficznych.

Przez reformy strukturalne rozumie sie zmiane systemu, w ktérym okreslone
Swiadczenie z ubezpieczenia spotecznego przeksztatca sie w system kapitatowy lub
odwrotnie, ewentualnie wprowadza sie nowe systemy. Reforme strukturalng ubezpieczen
spotecznych przeprowadzono lub przeprowadza sie miedzy innymi w Argentynie,
Meksyku, Awustralii, Indonezji. Specyficzng wersje tych reform zastosowano we
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Wioszech, na Lotwie i w Szwecji.

Reformy ubezpieczen spotecznych niezaleznie od ich rodzaju charakteryzujg sie
nastepujacymi cechami :

- zaostrzeniem warunkéw dostepnosci do $wiadczenia,

- likwidacja przywilejow okres$lonych grup zawodowych ,

- obnizeniem poziomu $wiadczen ,

- zachecaniem do tworzenia kapitatowych filaréw ubezpieczenia,

- zroznicowaniem zrodet finansowania ochrony zdrowia,

- racjonalizacjg wydatkow,

- wprowadzeniem konkurencyjnosci podmiotéw ubezpieczeniowych.

Kazda reforma ubezpieczen spotecznych ma kilka celéw.

Zasadniczo mozna wyodrebni¢ 6 podstawowych celéw reform :

- tzw.sprawiedliwo$¢ spoteczna czyli zabezpieczenie pewnych grup ludnosci
przed marginalizacja spoteczna,

- skuteczno$¢ ekonomiczna czyli redystrybucja dochodow,

- rozwdj gospodarczy,

- rowno$¢ traktowania czyli otrzymywanie takich samych $wiadczen przez osoby
znajdujace sie w takiej samej sytuacji wobec zabezpieczenia spotecznego ,

- proporcjonalnos¢ czyli adekwatno$¢ Swiadczenia z ubezpieczenia spotecznego
do indywidualnej sytuacji obywatela,

- solidarno$¢ czyli dostepnos¢ Swiadczen z ubezpieczenia spotecznego dla
wszystkich,

- indywidualno$¢ wyboru czyli mozliwo$¢ wyboru poziomu bezpieczenstwa
socjalnego.

Cele te sg niejednokrotnie sobie przeciwne.Powstajg antynomie jak na przyktad
sprawiedliwos$¢ spoteczna i skuteczno$¢ ekonomiczna czy tez solidarno$¢ i indywidualny
wyhor.

Reforma ubezpieczenn spofecznych w Polsce polega na zmianie warunkdw
przyznawania $wiadczen z ubezpieczenia spotecznego ( podniesienie wieku
uprawniajgcego do $wiadczen,wydiuzenie stazu pracy wymaganego do otrzymania
$wiadczenia), zmianie w systemie sktadek na ubezpieczenie spoteczne oraz zmianie w
strukturze Swiadczen.Za koniecznoscig przeprowadzenia reformy ubezpieczen
spotecznych w Polsce przemawiajg nastepujace przestanki:

-konieczno$¢ obnizenia wydatkdw publicznych,

-wysoki koszt pracy utrudniajacy konkurencje na rynkach miedzynarodowych,

- pojawienie sie nowych form pracy (np.praca dorywcza,praca w niepeinym
wymiarze czasu pracy ) ,

- starzenie sie spoteczenstwa,

- potrzeba zapewnienia ochrony osobom niepetnosprawnym.

Polski system ubezpieczen spotecznych funkcjonujacy do 1 stycznia 1999 roku
jest kosztowny,nieprzejrzysty,niesprawiedliwy i grozi zatamaniem finansowym za okoto
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10-15 lat gdy z jego S$wiadczen zacznie korzystaé wyz demograficzny lat
powojennych. Swiadczenia z ubezpieczenia spolecznego sg zdaniem obecnych
Swiadezeniobiorcow niskie,nieprzewidywalne i niesprawiedliwe,gdyz wysokos$¢ sktadki
w niewielkim stopniu wptywa na ich wysokos$¢ .Pracodawcy krytykujg wysokie koszty
pracy (wysokie sktadki ) , ktére musza pokrywaé zamiast inwestowac.Koszty te
ograniczaja konkurencyjno$¢ polskich towaréw i ustug na rynkach miedzynarodowych.
Fundusz ubezpieczen spotecznych , z ktérego pokrywane sg wszystkie Swiadczenia jest
od 1989 r. dofinansowywany z budzetu panstwa czyli z podatkéw oséb fizycznych i
prawnych.W ten sposéb ,konsumowany” jest efekt wzrostu gospodarczego
panstwa.Wydatki na ubezpieczenie spoleczne z budzetu przekraczajg 15 % produktu
krajowego brutto (PKB).Dla poréwnania w krajach Europy Zachodniej wynosi on okoto
1 % .Ponadto prognozy demograficzne s alarmujace.Budzet pafstwa nie bedzie w
stanie pokry¢ wydatkdw na ubezpieczenia spoteczne.Jezeli system nie ulegnie zmianie to
okoto 2005 roku dotacje z budzetu panstwa do funduszu ubezpieczen spotecznych bedg
wynosity okoto 22 % produktu krajowego brutto zaktadajgc analogiczng do dzisiejszych
wysoko$¢ $wiadczen.

Istniejagcy od 1945 r. do 1.01.1999 r. system ubezpieczen spofecznych miat
charakter czysto redystrybucyjny.W systemie tym sktadki optacane przez pracodawcow
za zatrudnionych pracownikéw przeznaczane byly tylko i wylgcznie na wyptlate
Swiadczen z ubezpieczenia spotecznego osobom uprawnionym.Wszystkie nadwyzki
pochodzace z wptat na ubezpieczenie spoteczne traktowane byly jako kapitat , ktorym
pafnstwo moglto dowolnie dysponowaé. W sytuacji kiedy spoleczenstwo polskie byto
mtode i nie wystepowato bezrobocie system ubezpieczen spotecznych byt dochodowy.

W momencie restrukturyzacji gospodarki narodowej w wyniku ktérej zaistniato
bezrobocie dochody funduszu ubezpieczen spotecznych przestaty wystarcza¢ na pokrycie
biezacych wyptat naleznosci. Kardynalnym bitedem tego systemu byt jednak brak
kapitalizacji wptacanych sktadek.W wyniku czego nie tylko $wiadczenia byty niskie (
dla wiekszosci Swiadezeniobiorcow ) , ale réwniez powstawat deficyt funduszu
ubezpieczen spotecznych.Ze wzgledu na powyzsze nieprawidtowosci funkcjonowania
systemu ubezpieczen spotecznych konieczna stata sie jego reforma .

Nowy zreformowany system ubezpieczenia spotecznego w Polsce zakiada ,
miedzy innymi ze od 1stycznia 1999 roku realizowane bedga nastepujace dziatania :

- Skfadki na ubezpieczenia spoteczne bedg zbierane obowigzkowo na | filar
ubezpieczenn ( filar pafstwowy ) oraz na Il kapitatowy filar ubezpieczen ( filar
obowigzkowy tylko dfa os6b ponizej 30 roku zycia a dobrowolny dla pozostatych ).

- Skiadki na M filar ubezpieczen odprowadzane bedg co miesigc przez instytucje
panstwowa do jednego z kilkunastu otwartych funduszy emerytalnych wybranego przez
ubezpieczonego.

- Sktadka na | filar ( obowigzkowy) zostanie podzielona na 4 odrebne fundusze:

emerytalny,rentowy,chorobowy i wypadkowy.

- Skfadki w 1 filarze beda ewidencjonowane na nAniennych kontach
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ubezpieczonych i dzielone na 4 wymienione wyzej fundusze pierwszego filaru.

- 1l filar ubezpieczen obstugiwany bedzie przez kilkanascie otwartych funduszy
emerytalnych , z ktérych wyptata w przysztosci Swiadczen bedzie gwarantowana przez
specjalny fundusz gwarancyjny.

- Stworzony zostanie LLI dobrowolny filar ubezpieczen funkcjonujacy na wolnym
rynku. Filar ten tworzy¢ bedg mogli pracodawcy , firmy oferujace ubezpieczenia na zycie
, fundusze powiernicze , zakladowe lub branzowe plany emerytalne.Filar ten nie bedzie
posiadat zabezpieczenia w postaci funduszu gwarancyjnego.

- Wysokos$¢ Swiadczen ze wszystkich filaréw uzalezniona bedzie od wysokosci
wptlacanych skfadek na indywidualne konta ubezpieczonych oraz od czasu trwania
ubezpieczenia.

- I1i 1 filar ubezpieczen ma obowigzek powiekszac¢ kapitat ze sktadek poprzez

inwestycje na rynkach kapitatowych.

Na przestrzeni kilkudziesieciu ostatnich lat funkcjonowat w Polsce monopol w
ubezpieczeniach spotecznych oparty na optacaniu sktadek tylko w jednej parfistwowej
instytucji.Monopol, ktory nie gwarantowat wyptaty godziwych S$wiadczen.

W momencie wdrazania zasad gospodarki wolnoiynkowej konieczne stato sie
zdemontowanie tego monopolu. Demontazu systemu ubezpieczen spofecznych nie mozna
jednak prowadzi¢ w spos6éb przypadkowy czy tez metodg préb i btedéw.Krach tego
systemu bytby katastrofa dla budzetu panstwa, a w konsekwencji dla kazdego obywatela
.Majac to na uwadze autorzy reformy ubezpieczen spotecznych w Polsce powoli
decydowali ojej rozpoczeciu .

Tak dhugi okres przygotowawczy ( okoto 8 lat) winien zagwarantowa¢ w miare
bezproblemowe przejscie z systemu obowigzkowego ubezpieczenia spotecznego na
system mieszany sktadajacy sie z obowigzkowego I filaru , obowigzkowo-dobrowolnego
Il filaru oraz catkowicie dobrowolnego IlI filaru ubezpieczen .
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Regina Dyjak
Politechnika Czestochowska

Rola Jasnej Gary w rozwoju spoteczno - gospodarczym regionu.

Czestochowa nalezy do najwiekszych osrodkéw kultu religijnego na S$wiecie.
AJackowski - znany specjalista od turystyki pielgrzymkowej i religijnej podaje, ze
zajmuje ona 3 miejsce w Europie po Watykanie i Lourdes. Jednoczes$nie jest drugim
Sanktuarium Maryjnym po Lourdes. Jasna Gora jest tez najwiekszym w Swiecie
chrzescijanskim osrodkiem maryjnym, ktérego powstanie i rozwoj nie byty zwiazane z
objawieniami  Matki Bozej. RoOwnoczesnie jest najwazniejszym  osrodkiem
pielgrzymkowym w Europie Srodkowej i Wschodniej oraz najwiekszym sanktuarium
chrzescijanskim od Francji na Zachodzie az po rosyjski Daleki Wschod. /A.Jackowski
1998:142-143/

Istniejace zrodta pozwalajg stwierdzi¢, ze juz w pierwszej potowie XV wieku

osrodek jasnogorski miat zasieg ponadregionalny —krajowy i miedzynarodowy. Od 1430
r. pielgrzymowali tu przedstawiciele niemal wszystkich narodéw zamieszkujgcych
Europe Srodowa i Wschodnig. Z biegiem lat, wraz z rozwojem $rodkéw komunikacji na
Jasnej Gorze rejestruje sie 4-5 milionéw pielgrzymoéw rocznie, w tym okoto 400 tysiecy
obcokrajowcow z ponad 80 krajow. W pielgrzymkach pieszych przybywa okoto 200 tys.
patnikow. /Peregrinus Cracoviensis 1996:177/ Wedtug danych z Klasztoru 0.0 Paulinéw
na Jasnej Gorze liczba pielgrzyméw stale wzrasta. Pielgrzymowanie na Jasng Gore stato
sie swoistym fenomenem, ktorego wptywy' mozna odnalez¢ w szeregu krajow, zwiaszcza
europejskich.  Odzwierciedleniem tych wplywéw jest wzrastajagca stale liczba
pielgrzymoéw krajowych i zagranicznych oraz wykorzystywanie za granicg do$wiadczen
Jasnej Gory w zakresie organizowania pielgrzymek, zwiaszcza pieszych. Coraz wiecej
sanktuariow maryjnych nawiazuje z Jasng GOrg wiezi przyjazni. Pielgrzymowanie to
zjawisko religijne, ale réwniez przestrzenne, spoteczne i kulturowe, rozwijajace sie mimo
istniejacych jeszcze ciagle granic i podziatéw politycznych i docelowo prowadzace do
integracji kontynentu tub znacznie te integracje ufatwiajgce. Warto mie¢ na uwadze
europejska perspektywe rozwoju patnictwa na Jasng Goére  osrodka odgrywajgcego
wazna role w systemie szlakow kulturowych Europy, zwlaszcza szlaku monastycznego i
szlaku maryjnego. Tak jak w XIX stuleciu uwazano pielgrzymki na Jasng Gére za istotny
element integracji Europy.
Projektowany przebieg szlakéw przez Czestochowe sprawia, ze osrodek ten bedzie
odgrywat wazng role w procesie ksztattowania sie Europy bez granic poprzez migracje
pielgrzymkowe zwigzane z turystyka religijng, zwtaszcza na kierunku Wschdd - Zachod.
Staly wzrost ruchu pielgrzymkowego na Jasna Gore wskazuje, ze jej zadanie jako
duchowej stolicy na pograniczu zachodniego  wschodniego chrzescijanstwa odnosic sie
moze bardziej do przysztosci niz do przesziosci.

57



Sanktuarium Jasnogorskie jest osrodkiem histoiycznym o duzym znaczeniu
militarnym oraz os$rodkiem dziedzictwa kulturowego o wspaniatych zabytkach
architektury i zbiorach muzealnych.

Jasna Gora stanowi podstawowy cel przyjazdow do Czestochowy, a gtéwnym
motywem przyjazdu dla turystéw krajowych i zagranicznych jest cel religijny. Cechg
charakterystyczng w przyjazdach do Czestochowy jest wielokrotno$¢ wizyt, szczeg6lnie
dotyczy to turystéw krajowych.

Turysci i pielgrzymi z Polski i z zagranicy w'olny czas w Czestochowie najczesciej
poswiecajg na zwiedzanie Jasnej Gory i uczestnictwo w nabozenstwach. Przypuszcza sie
tez, ze w najblizszym czasie wyraznie wzrosnie w Jasnogorskim Sanktuarium liczba
wyznawcow kosciotdow wschodnich, przybywajgcych z motywow czysto religijnych lub
religijno - poznawczych. Wskazuje to zatem na wielka range Jasnej Gory jako wielkiego,
miedzynarodowego osrodka ekumenicznego.

Wyjatkowym zjawiskiem sg pielgrzymki piesze. Stawia to o$rodek Jasnogorski na
jednym z czotowych miejsc w skali miedzynarodowej. W perspektywie jednoczenia
Europy funkcja pielgrzymek jasnogdrskich zaczyna by¢ coraz bardziej spostrzegana i
doceniana. Nalezy uswiadomi¢ sobie, ze wiekszo$¢ gtdwnych pielgrzymek pieszych ma
zasieg europejski, cho¢ formalnie sg to pielgrzymki krajowe. /Peregrinus Cracoviensis
1996:187/

Obserwuje sie wzrastajgcg stale liczbe pielgrzymoéw zagranicznych. Piesze
pielgrzymki na Jasng Gore staty sie howiem fenomenem religijnym i spotecznym w skali
ogolnoswiatowej. Ranga Sanktuarium Jasnogorskiego w dziejach narodu polskiego, ale
réwniez w dziejach znacznej czesci naszego kontynentu sprawia, ze do dzi$ uwaza sie ten
osrodek za centrum duchowe Polski i jedno z wazniejszych takich centréw w Europie.

Swiatowy Dzien Miodziezy w Czestochowie 1991 roku u$wiadomit $wiatu, ze
pielgrzymowanie to zjawisko nie tylko religijne, ale réwniez przestrzenne i kulturowe,
prowadzgce do integracji kontynentu. /Peregrinus Cracoviensis 1996:188/

Wazne jest potozenie Jasnej Gory, ktore charakteryzuje sie trzema cechami,
wynikajagcymi z usytuowania na kontynencie europejskim. Sg to: graniczne, centralne i
przejsciowe potozenie w Europie. Przez ziemie Polski przebiega przebiega granica
miedzy wielkimi, odmiennymi geograficznie obszarami Europg Zachodnig i Europg
Wschodnig. Polozenie centralne - w sercu europejskiego kontynentu - oznacza
mozliwo$¢ przejmowania przez ziemie Polski cech obszaréw sasiednich oraz mozliwo$¢
oddziatywania we wszystkich kierunkach geograficznych.

Wreszcie potozenie przejsciowe oznacza potozenie w obszarze przenikania sie
rozmaitych, klimatdw, krain roslinnych, krajobrazéw, ale takze rozmaitych kultur, religji,
wyznan i jezykéw. Tak wiec na terytorium Polski w srodku kontynentu, przenikajg sie
przyrodnicze i antropogeniczne cechy wschodniej i zachodniej czesci Europy.

Sanktuarium Jasnogorskie, potozone w srodku Europy na styku wielkich obszarow
geograficznych Europy Zachodniej i Wschodniej nosi znamiona przejsciowego regionu.
Jest miejscem przenikania i spotykania sie kultéw chrzescijafstwa zachodniego i
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wschodniego. Ikona Bogurodzicy w rzymskokatolickim sanktuarium jest, jak sie wydaje
najwazniejszym fgcznikiem i punktem spotkania.

Potozenie geograficzne Jasnej Gory mozna okresli¢ jako potozenie ekumeniczne.
Centralno$¢ i dostep potozenia Sanktuarium umozliwia mu petnienie szczeg6lnej roli
osrodka oddziatywujagcego we wszystkich kierunkach geograficznych, zwiaszcza na
wschaod i na zachdd jednej w swoich fundamentach chrzescijanskiej Europy. /Peregrinus
Cracoviensis 1996:179/

Jasna Goéra zostata wpisana na liste UNESCO jako $wiatowe dziedzictwo kultury.

Pielgrzymi przychodzacy na Jasng Gére pozostawiajg w Czestochowie i regionie
znaczne sumy pieniedzy. Szacuje sie, ze przychody miasta Czestochowy z tytutu
turystyki przyjazdowej rok rocznie wzrastajg, co przyczynia sie do rozwoju miasta i
regionu. Rozwija sie w Czestochowie i regionie infrastruktura ustugowa, gtéwnie baza
noclegowa, zywieniowa, komunikacyjna oraz urzadzenia i obiekty sportowo -
rekreacyjne.

Planowany jest dalszy rozwoj urbanistyczny Czestochowy stwarzajacy szanse
wiezi miasta z Sanktuarium Jasnogorskim. Plany zagospodarowania przestrzennego
Czestochowy zakfadajg wyposazenie miasta w struktury stuzace do przyjmowania i
obstugi ruchu pielgrzymkowego i turystycznego odpowiadajace standardom europejskim.
/Peregrinus Cracoviensis 1996:215/

Nalezy podkresli¢ tez funkcje miastotwoércza Sanktuarium Jasnogorskiego, ktdra
przejawia sie w procesie rozwoju struktury przestrzennej i jej zagospodarowania.

Gminy z okolic Jasnej Géiy przewidujg i planujg dziatania inwestycyjne Scisle
zwigzane z bazg turystyczng do potrzeb turystyki pielgrzymkowej i religijnej.
Przewidywane sa udogodnienia lokalizacyjne i ulgi podatkowe dla inwestorow
zajmujgcych sie turystyka.

Planuje sie wspotprace gmin z wiadzami wojewddzkimi i centralnymi oraz z
organizacjami koscielnymi i turystycznymi w zakresie promocji turystycznej
Czestochowy i regionu.
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CMOCOBGHOCTL COCTAaBNAOLMX €€ 3/1EMEHTOB NepemMeLLaThes B 3afjaHHbIX HarpasBieHnax v
pauvoHanbHO  (YHKLMOHMPOBATb, KOHLEHTPUPYSiCb B HEOOXOAMMOM  COYeTaHWM
He3aBKCVMO OT paiioHa CTPOMTENbCTBA.

CHWXeHNe WHBECTMLMOHHOTO nNoTeHuMana y 6enopycckuX HOpUANYECKUX WU
(U3MYECKMX UL, [OMKHO CTUMY/NMPOBAaTb CTPOWTE/NbHbIE OpraHusauMm Ha MoucK
VHBECTOPOB B [APYIWX pernoHax, a, CfejoBaTenbHO, WM Ha MOBbILEHNE CBOeN
MOOW/ILHOCTW.

B pesynbTate cucTemMa  He TOMbKO He YTpaTWT CMOCOGHOCTM BBOJa B
JKcnnyaTauuo 06LEKTOB B 3afjaHHble CPOKW, HO U MOMYUYUT BO3MOXHOCTb BbIMONHEHMWSA
3afja4n C MUHUMaNbHBIMMW 3aTpaTaMy PecypcoB Y MakCUMasbHOWM NprBbIbIO.

PaccmatpriBas CTpOUTENbHOE NPEANnpUATUE KaK LeNOCTHYH OpraHv3auuoHHYo
CTPYKTYpY,  COCTOALLYID M3  B3aUMMOCBA3aHHbIX  WHTErpanbHbiX  MOACUCTEM:
MPOM3BOACTBEHHOW U COLMANbHON - MOXHO ONpefennTb YCN0BWS, MPU KOTOPbIX OHa
6y/eT roToBa K BbIMOMHEHNIO CBOUX (DYHKLWA.

Bonbluoe 3HaueHMe uWMeeT MpaBWIbHOE OnpegeneHve W y4yeT (HaKTOPOB,
BO3HUKHOBEHME KOTOPbLIX 3HAYNUTENbHO CHUKAeT YPOBEHb MOOBUNBLHOCTM W UMeeT
BEPOSTHOCTHbIA  XxapakTep. TpebyeTca YCTaHOBWTb 3TW  (DAKTOpbl, OLEHWUTb KX
3HaYMMOCTb U ONpefennTb c6oM B paboTe Mo UX BO3LENCTBUEM.

$aKTopbl MOXHO MOAPa3fennTb Ha rPynMbl, KOTOPble OTPaXatoT TEXHUYECKWe,
OpraH13aLnoHHble, TEXHOMOrMYeCKNe, pernoHanbHble W  COLMabHO-3KOHOMUYECKNME
yCnoBus.

TexHnyeckue (akT opbl:

* HefeecnocobHOCTb MalWH M 060PYL0BaHNs, TPAHCMOPTHBLIX CPeACTB M3-3a
(h131Y4ecKoro 1 MopanbHoro usHoca (1);

* TO e U3-3a HecOobMOeHNS HOPM 3KCnyaTaumm (2);

* HECOOTBETCTBME CTPYKTYPbl KOMM/IEKTOB CTPOUTENbHbIX MaLUUH CTPYKType
CMP (3);

* HEecOoOTBETCTBME MalUMH W MEXaHW3MOB TEXHUYECKUM W 3KOMOrMYeCKUM
CTaHfapTam CTpaH, rfe BbIMOMHAOTCA KOHTPaKTbi(4).

OpraHusaumnoHHble aKTopbl:
* MOTepu M3-3a CI0XKHOCTW NPOM3BOACTBEHHBIX CBA3eld (5);
* CpbIB CPOKOB paboT napTHepamu (6);
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* CpbIB CPOKOB paboT Npu nepemeLleHnn bpurag padbounx (7);

* CPblB CPOKOB W3-3a OTCYTCBMA WCTOYHWKOB (DMHAHCMPOBaHWUS UK
HenaTeXecnoco6HOCTM 3aKa3umkos (8);

e OWWGKN B NPOEKraon- CMeTHOI fokyMeHTaumn (9).

TexHonornyeckune akTopbl:

* HapyLUeHWe TEXHONOrMK CTPOUTENbHbIX paboT (10);

* npocTom (11);

* BbINOIHEHWE HenpeaBUAeHHbIX paboT (12);

* HesannaHWpOoBaHHble KOPPEKTVBbI B MPOEKTHO-CMETHOM AOKyMeHTauuu (13).

PervoHanbHble hakTopbl:

* MPOCTOM M3-3a KNMMATUYECKNX ycnoBuii (14);
* HapyLUeHue paboTbl TPAHCMOPTHbLIX ceTelt (15);
e TpaHWYeHWA MyHULMNabHbIX BnacTtei (16).

CounanbHO-3KOHOMUYECKME (haKTopbl:

e KBaIM(hMKALMOHHBI cOCTaB paboTHMKOB (17);
e 0MN03faHuns, Nporysbl, 601bHUYHBIE NUCTbI (18);
* HeBbIMNO/IHEHWE HOPM BbIpaboTKK (19).

Uactb  (hakTOpoB  crefyeT  onpefennTb  Kak  (hakTtopbl C  MO/HOM
HeonpeaeneHHOCTbIO UX BO3HWKHOBeHMA (1, 2, 6, 7, 10, 12,13, 15, 18). MpeaycMoTpeTb
HeraTVBHbIe MOCNeSCTBMA HA MOOW/IBHOCTL He NPefCcTaBiAeTCs BO3MOXHbIM. [ns Toro,
4yto6bl 06ecneynTb TrOTOBHOCTb CTPOMTENILHOrO MOTOKa, MPUHAB BO BHWMaHWe
TPYAHOCTM B OMpeAeNneHnn nocnescTenii, He06X0AMMO CO34aTb Pe3epBbl PECYPCOB.

OcTanbHble (HakTopbl CBA3aHbl CO BPEMEHEM OXWAaHWs CBO6GOAHbLIX (POHTOB
paboT WAM CO BPEMEHeM Mepefuc/ioKaLmy pecypcoB C OLHOTO (POHTA Ha ApYroid.
@aKTOpbl MOTYT 3apaHee PerynmpoBaTbecs. HeraTuBHOE BAIMSAAHWE MOXHO OrpaHUynTbL 3a
cyeT 60nee paLMoHaNbHOIo UCMONL30BAHWA PECYPCOB CTPOUTENLCTBA.

CnepoBaTe/nbHO, roBaps 0 MOBWILHOCTW CTPOMTENbHbLIX OpraHv3auuii, cnegyet
06paTUTb BHUMaHWE Ha 3 acnekTa:

* BO-NepBbIX, Ha Be/MYMHY pPaboT MO MOMYYEHUIO TOTOBOr0 CTPOUTENbHOTO
NpoAyKTa v NnepemMeLleHmne CoCTaBNAILWMNX CUCTEMBI;

* BO- BTOPbIX, HA BPEMSA MPOU3BOACTBEHHbIX Y HEMPOW3BOACTBEHHbIX PaboT;

e B-TPETbUX, Ha COOTHOLLEHWE MEPBOr0 W BTOPOro, KOTOPOE OLEHWBAETCA
YPOBHEM MOOUIILHOCTM.

OfHUM U3 OCHOBHbIX (DAaKTOPOB, BAMAIOWMX HA MOOWILHOCTL, ABMSETCA
COCTOSIHME, B KOTOPOM HaxoAuTCsA BO3BOAMMbIA WM 0OHOBNSEMbI 06beKT. Becb LMK
paboT MOXXHO MOAPa3feNMTb Ha TPU COCTOAHUA.

MepBoe coOCTOAHME CBA3aHO CO BpeMeHeM 0becneyeHnss roTOBHOCTU BCeX Cdep
CTPOWTENbHBLIX OpraHu3aumii. BkouaeT npoBefeHMe paboT N0 MEepPeMELLEHU0 U
KOHLIEHTpaLMW BCEX 3/1eMEHTOB.
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BTOpoe COCTOsHVE CBSA3aHO C BpEMEHEM M 06beMOM 06ecneyeHUs CTPOUTENbCTBA
HeoGX0VMOi MOLLHOCTbHO.

TpeTbe CBA3aHO C ABWKEHWEM 3/IEMEHTOB CTPOMTENLCTBA B Mpejesiax BPeMeHHOM
CTPOUTE/bHOW MHAPACTPYKTYPbI.

Takoe (ha3oBoe feneHne LMKna PYHKLMOHMPOBAHUS CTPOUTENBHOMN CUCTEMBI, BO-
MepBbIX, BbITEKAET M3 OCOGEHHOCTEW CTPOMTE/bHOTO MPOU3BOACTBA, BO-BTOPbIX, SICHO
XapakTepuayeT  Ge3ycloBHYH U HEOGXOAMMYK — MOGWU/LHOCTb — CTPOWUTENBHOTO
nofpasaeneHns Ha BO3BEAEHWM MOGOr0 06bEeKTAa B /HO6bIX YCMOBUSX. XapakTep e
YCNoBUIA BO3BEAEHWUS| UM OBHOBNEHUS 06bLEKTA OMpefesnsieT Heo6X0AUMYH CTerneHb
MOBWILHOCTY, KOTOpasi BAMSIET Ha 3(EKTUBHOCTb CTPOMTE/ILHOTO MPOU3BOACTBA. Bce
paboThbl, BbIMO/HAEMble BO BpeMms 3-ii  hasbl, SBAAOTCA  3aBepLUAIOLLMMU.
HenoaBM»XHOCTb CTPOUTENBHON MPOAYKLUMM OFpaHUUMBAET U COKpaLLaeT 40 MUHUMYMa
[ABWXEHUs 3/1EMEHTOB CTPOUTE/LCTBA.

Pa6oTbl, KOTOpble BLIMOMHAOTCA BO BpeMms 1-i M 2-ii (hasbl, 06bEAUHSIOT
BCTOMaraTe/lbHble U OBCAYXMBAKOLME — MPOLECChl.  [IBUXEHWE — COCTaBASOLLNX
MPOVNCXOAUT Ha 3HAUYMTE/bHBIE PACCTOSHMSA, T. €. UMEHHO B 3TWUX (hasax MposBAseTcs
MOBUNLHOCTL CTPOUTENBHBIX OpraHN3aLuii.

CTeneHb MOBWILHOCTM CledyeT OMpedensTb N0  WHTEHCMBHOCTU  pa6oT,
TPeBYHOLWMX NMOABMKHOCTN 3/IEMEHTOB CUCTEMBbI, BbIMO/HAEMbIX BO BpeMms 1-ii u 2-ii (a3
nepuofa CTPOUTENbCTBA, T. €. OTHOLUEHWE WHTEHCUBHOCTU PaGoT Mo MOArOTOBKE U
06eCneyeHnto HaaeXHOro YHKLUOHUPOBAHUS OCHOBHbIX TEXHOMOMMYECKUX MPOLLECCOB
K VWHTEHCWBHOCTM BbIMOMHEHUS PaGOT, CBA3aHHbIX HEMOCPEACTBEHHO C CO3AaHUEM
roToBOM NpoAyKuum B 3-ii (hase Npu OrpaHWYEHHbIX MEPEMELLEHNSX 3/IEMEHTOB B
npefenax CTPOMTE/bHO NOLLAAKM.

Takum 06pa3oM, OLEHWB M MPOAHaNM3UPOBaB (HaKTOPbl, Mbl CMOXEM PELUUTb
cnefytoLLye 3afaun:

 YCTaHOB/IEHNE 3KOHOMUYECKOIA LIeNecoobpasHoCcTU MOBbILLEHNS
MOGWILHOCTH, MOUCK €€ PaLMOHANILHOTO YPOBHS;

* Bblpab0TKa TPE6OBAHUI K TEXHOMOTUYHOCTW CTPOUTENBHOM NpoayKLuK;

e MouWck (OpM  MaTepuasbHO-TEXHUYECKOTO  0GecrieyeHnss  MOGMIIbHbIX
CTPOMTENbHBIX MOAPa3aeneHuii.

JNutepartypa:

B.B. TlpblkvH. [oBbiweHMe 3P (HEKTUBHOCTU  MOOU/BbHBLIX  CTPOUTENbHbIX
opraHuzaumii. - M.: Ctpoiinsgar, 1988. - 240 c.
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Bogustawa Ziétkowska
Politechnika Czestochowska

Dywersyfikacja jako forma realizacji strategii marketingowej
przedsiebiorstwa

Kazde przedsiebiorstwo spetnia w swoim otoczeniu okre$long role. Zaspokaja
okreslone potrzeby indywidualne lub zbiorowe, kultywuje i rozwija okre$lone
umiejetnosci i tecimologie, oddziatywuje na srodowisko naturalne cztowieka. Fakty te
wplywajg na uksztattowanie sie wyobrazen o tym czym jest dane przedsiebiorstwo
oraz jak zachowuje sie w stosunkach z klientami, pracownikami, konkurentami.

Wyobrazenia te majg istotny wplyw na stosunek do firmy jej obecnych i
potencjalnych klientow. Dlatego w firmie zorientowanej marketingowo spraw tych nie
pozostawia sie wiasnemu biegowi, lecz czyni przedmiotem wnikliwych analiz i
planowania strategicznego, zmierzajagcych do ustalenia misji oraz pozadanego
wizerunku przedsiebiorstwa (image)[5]. Strategia wyznacza wzglednie trwate ramy dla
decyzji  podejmowanych ~w  poszczegblnych  zakresach  funkcjonalnych
przedsiebiorstwa, w szczegolnosci za$ dla decyzji i dziatar marketingowych.

W  przedsiebiorstwach, ktére grupujg wiele jednostek gospodarczych,
dziatajgcych na odrebnych rynkach, formutowanie strategii marketingowej odbywa sie
na dwoch poziomach: przedsiebiorstwa jako catosci i na poziomie strategicznych
jednostek biznesu. Wymagane jest przy tym zachowanie zasady hierarchicznosci i
spéjnosci ustalen strategicznych.

Uwzgledniajgc powyzsze ustalenia mozna powiedzie¢, ze pojecie strategii
marketingowej odnosi sie do konkretnego przedsiebiorstwa lub jego wyodrebnionej
czesci i oznacza system $rednio- i dhugookresowych zasad oraz wytycznych, ktére
wyznaczajg ramy dla rynkowych dziatan operacyjnych.

Formutowanie strategu marketingowej jest procesem decyzyjnym, w ktérym
ustala sie kluczowe problemy oraz wybiera optymalne ich rozwigzania z punktu
widzenia zatozonych celéw i warunkdw ich realizacji.

Pierwszoplanowym problemem okreSlenia strategii marketingowej jest
ksztattowanie obszaru aktywnosci rynkowej. Obszar ten jest wyznaczany przez dwa
wymiary: produkty i rynki. Przyjecie dla kazdego z nich alternatywy w zakresie
utrzymania stanu dotychczasowego lub jego zmiany, prowadzi do wygenerowania
czterech modelowych form strategicznych: penetracja rynku, rozwéj rynku, rozwoj
produktu, dywersyfikacja - znanych jako macierz Ansoffa. [2] Formy te r6znig sie
miedzy soba charakterem dziatan operacyjnych niezbednych do ich realizacji, a takze
rozmiarem koniecznych naktadéw, poziomem ryzyka oraz skalg mozliwych do
uzyskania efektow.

64



| tak forma strategiczna okre$lana jako penetracja rynku polega na
poszukiwaniu mozliwoséci zwiekszenia sprzedazy dotychczasowych produktéw na
dotychczasowym rynku. Efektywno$¢ jej zastosowania wynika gtéwnie z lepszego
wykorzystania potencjatu technicznego przedsiebiorstwa i redukcji kosztow produkcji
co stwarza mozliwo$¢ oddziatywania na poziom i stabilno$¢ cen poprzez obnizenie
kosztu jednostkowego. Ponadto, duze korzysci uzyskuje sie ze zdobytej specjalizacji
produktowej, know-how oraz do$wiadczenia rynkowego. Gtdwnymi walorami tej
formy strategii marketingowej jest mozliwos¢ podjecia skutecznej konkurencji
cenowej oraz wysoka jakos¢ oferowanych wyrobéw. Obok nich wystepujg jednak
utracone szanse z niewykorzystanych mozliwosci rozwojowych znajdujacych sie poza
wiasnym obszarem produktowo-rynkowym.

Poniewaz stosowanie tej formy strategii marketingowj w diuzszym okresie
czasu jest nieefektywne, konieczne sie staje stale badanie nowych mozliwosci
penetracji istniejagcego rynku poprzez m.in. jego segmentacje. Po ich wyczerpaniu
mozna odwota¢ sie do kolejnej formy strategii marketingowej jakga jest rozwoj rynku,
czyli pozyskiwanie nowych rynkéw zbytu dla dotychczasowych produktow.

Przez nowy rynek nalezy w tym przypadku rozumie¢ nie tylko nowy obszar w
sensie geograficznym ale réwniez tzw. rynek dodatkowy polegajacy na znalezieniu
nowych zastosowan produktu co zwykle wymaga odpowiedniej modyfikacji produktu.
Podstawowy problem strategiczny tych dziatan polega na tym, jak zlokalizowa¢ nowe
mozliwosci rynkowe przedsiebiorstwa i jak je najlepiej wykorzystaé. Mozna tego
dokona¢ dzieki szerokiemu i stale zmieniajgcemu sie obszarowi dziatania, obserwacji
warunkéw otoczenia oraz budzeniu nowych potrzeb, ktére mozna zaspokoi¢
dotychczasowg produkcjg przedsiebiorstwa.

Po wyczerpaniu mozliwosci zwiazanych z rozwijaniem dotychczasowego rynku
lub w sytuacji, gdy z uwagi na przestarzatos¢ produktu taki wariant w ogdle nie rokuje
szans powodzenia, nalezy rozwazy¢ kolejng forme realizacji strategii marketingowej,
ktéra polega na poszukiwaniu mozliwosci wzrostu sprzedazy' poprzez wprowadzenie
na dotychczasowy rynek nowego produktu. Forma strategiczna okreslana jako rozwoj
produktu jest $cisle powigzana z analizg cyklu zycia wyrobu [6], polityka innowacyjng
oraz ksztattowaniem programu asortymentowego przedsiebiorstwa.

Przedstawione powyzej formy strategii marketingowej tworza wiasciwe tto do
zaprezentowania cech charakteryzujgcych dywersyfikacje produkcji, ktéra w
najwiekszym stopniu stymuluje rozwdj przedsiebiorstwa dzieki zwiekszeniu sprzedazy'
nowych wyrobow oferowanych na nowe rynki.

Jako pierwszy dywersyfikacje zdefiniowat K. Andrews: ... dywersyfikacja
produktu jest produkcjg lub zbytem wiecej niz jednego towaru przez jedno
przedsiebiorstwo”.[I] M. Hofer okreslit jg jako ... poszerzenie asortymentu

produkowanych wyrobéw”.[4] Nie wchodzac w szerszg dyskusje etymologiczng nad
kategorig dywersyfikacji dla potrzeb niniejszego artykutu przyjeto, ze dywersyfikacja
to proces poszukiwania, wybierania i wprowadzania na rynek nowych wyrobdéw,
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wzglednie wykrywanie nie wykorzystanych do tej pory szans i mozliwosci rynkowych.
W efekcie dziatan dywersyfikacyjnych zostaje wprowadzony nowy produkt na nowy
dla przedsiebiorstwa rynek lub zostaje stworzony nowy tynek dla tego wyrobu.

Przedsiebiorstwo moze dywersyfikowac sie na trzy sposoby[6,s.414]:

1 W ramach istniejagcych mozliwosci przedsiebiorstwo samo moze rozwijaé
istniejgca produkcje i zdobywac dla niej nowe rynki zbytu.

2. W celu podjecia produkcji nowych wyrobéw przedsiebiorstwo moze nabywaé
licencje i patenty z zewnatrz.

3. Przedsigbiorstwo moze sie powieksza¢ poprzez fuzje lub zakup obcych
przedsiebiorstw, co najczesciej prowadzi do powstawania konglomeratow.

Wybor sposobu dywersyfikacji wymaga rozwazenia wynikajacych stad

probleméwjuz na etapie formutowania strategii wejscia na rynek.[2,s. 146]

W zaleznos$ci od stopnia dywersyfikacji mierzonego charakterem i sitg zwigzku
miedzy dotychczasowg i nowg strukturg asortymentows dziatalnosci, rozroznia sie[3]:

- dywersyfikacje wertykalng polegajaca na zréznicowaniu dziatalnosci
przedsiebiorstwa dzieki pionowej rozbudowie dotychczasowego programu
dziatalnosci. Obejmuje ona dziatania polegajagce na przylaczeniu
poprzedzajacych i nastepujacych faz procesu produkcyjnego. Celem tych
dziatan jest wprowadzenie nowych odmian produkowanego wyrobu.

- Dywersyfikacje horyzontalng ktéra polega na rozszerzeniu programu
dziatalnoSci poprzez jego poziomag rozbudowe. W jej efekcie nastepuje
rozszerzenie dotychczasowej  struktury asortymentowej o0 nowe i
zmodernizowane wyroby nie nalezgce co prawda do dotychczasowego rodzaju
dziatalnosci jednak z reguly zwigzane z know-how przedsiebiorstwg jego
tradycyjna specjalizacjg mozliwosciami finansowymi i marketingowymi.

- Dywersyfikacje lateralng ktéra polega na podejmowaniu dziatalnosci nie
majacej bezposrednich zwigzkdéw z dotychczasowym polem rynkowym
przedsiebiorstwa. Konsekwentna jej realizacja prowadzi do uksztattowania sie
organizacji skupiajacej réznorodne jednostki pod wspdlnym zarzadem
strategicznym.

Istnieje wiele przyczyn skianiajgcych przedsiebiorstwa do dywersyfikacji.
Jednak najczesciej decyzje o podjeciu dziatan dywersyfikacyjnych sa podejmowane w
nastepujacych przypadkach:

- cele i zadania przedsiebiorstw nie moga by¢ zrealizowane w istniejacych relacjach
typu produkt-rynek, co uwidacznia sie w: spadku popytu na produkowane wyroby,
obnizeniu ich konkurencyjnosci, wyczerpaniu sie nowych mozliwosci dziatan
strategicznych, spadku stopy zainwestowanego kapitatu,

- mimo atrakcyjnych mozliwosci ekspansji oraz aktualnosci dotychczasowych celow
posiadane zasoby pieniezne przewyzszajg potrzeby ekspansji, a obowigzujgca stopa
procentowa od tzw. zasobow ptynnych jest nizsza niz zyski z dziatalnosci operacyjnej;
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stad dazenie do wykorzystania tych nadwyzek w formie lokat inwestycyjnych w

innych przemystach,

- mimo istniejagcych mozliwosci ekspansji, przedsiewziecia dywersyfikacyjne

zapowiadajace sie bardzo zyskownie,

-posiadane informacje na temat nowych mozliwosci rozwojowych nie sa kompletne i

nie zapewniajga w petni uzasadnionego wyboru.

Przyjmujac, ze dywersyfikacja jest gtownie fonng realizacji strategii
marketingowej, omawiane przyczyny jej stosowania rozpatrywane przez pryzmat
realizacji celéw marketingowych mozna sprowadzi¢ do nastepujacych:

1 dazenie do wzrostu sprzedazy oraz zmniejszenia skali wahan dochoddéw i
roztozenia ryzyka dziatania na wieksza grupe towardw,

2. dazenie do  zwiekszenia  kompleksowosci  oferowanego  asortymentu,
umozliwiajgcego zaspokojenie bardziej tozonych potrzeb i poprawienie w ten
spos6b jego konkurencyjnosci, co umozliwia osigganie efektow synergicznych w
dziataniach markitingowych,

3. dazenie do zmniejszenia zaleznosci od przedsiebiorstw kooperujacych w produkcji
lub markietingu lub do wzmocnienia kontroli nad nimi,

4. dazenie do poprawy wykorzystania zasobow zwigzanych z dziatalnoscig
marketingowg np. zasobow informacji marketingowych, kontaktéw na rynkach
zbytu, systemu dystrybucji oraz do uzyskania korzysci z dziatan marketingowych

Reasumujac dywersyfikacja, w S$wietle przedstawionych celéw i zadan oraz
przyczyn i powoddw stosowanig stanowi taka forme realizacji strategu marketingowej
przedsiebiorstwa, ktora jest zarazem istotnym stymulatorem jego rozwoju. Jednak
istniejg pewne granice jej wykorzystania. Ograniczenia te wynikajg najczesciej z
przecenienia przez przedsiebiorstwo wiasnych mozliwosci lub niedocenienia
grozacego ryzyka zwigzanego z oddaleniem sie od dotychczasowych dziedzin
wytwarzanig w ktérych przedsiebiorstwo posiada do-$wiadczenie i tradycje.  Nie
zmienia to jednak faktu, ze dywersyfikacja dziatalnosci jest obecnie na Swiecie
dominujgca formg strategicznego zarzgdzania marketingowego przedsiebiorstwem.
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Stawomir Kowalski
Politechnika Czestochowska

Korzysci i niebezpieczenstwa wynikajace ze stosowania
sponsoringu sportowego jako alternatywnej formy promocji.

Sponsoring jest fornig komunikacji przedsiebiorstwa z rynkiem wykorzystujaca
fakt wspierania przez firme réznych dziedzin zycia spotecznie akceptowanych np. sportu,
kultury, o$wiaty, lecznictwa spraw soc.alnych, ekologii, w celu zaprezentowania swojego
wizerunku i osiggniecia celow marketingowych. Chociaz wywodzi sie z tradycji
mecenatu, juz dawno przestat by¢ z nim utozsamiany. Zaczeto go odrdznia¢ przede
wszystkim przez wzglad na intencje. Mecenat oznacza, niezaleznie od tego, jakich
dziedzin dotyczy, altruistyczne motywy dziatania, natomiast u podstaw sponsorowania
lezg powody komercyjne.

Samo stowo sponsoring pochodzi od tacinskiego stowa ,,sponsio”, co oznacza
uroczyste przyzeczenie, uktad lub ugodaa czasownik ,,spondeo” oznacza obiecywac, ale
takze spodziewac sie.

Sponsoring jako termin charakteryzuje istote i cel dziatan wspierajacych rézne
dziedziny zycia (kultura, polityka, sport), by osiagna¢ korzysci wiasne, co odréznia go od
mecenatu czy dobroczynnosci.

W ostatnich latach sponsoring rozwija sie w réwniez w Polsce, a najwczesniej
pojawit sie w telewizji, jako pochodna dziatalnosci reklamowej. Sponsoring oddziatywuje
na konsumenta nie poprzez produkt, ale przez obraz przedsiebiorstwa jako catosci.
Umiejetne przedstawienie celow jako dziatania, osiagnie¢, udzialu w zyciu miejscowej
spotecznosci, udziatu w waznych wydarzeniach sportowych lub kulturalnych nalezy do
strategii ksztattowania publicznego zaufania do przedsiebiorstwa. Sponsor wspierajac
finansowo osoby lub organizacje albo konkretne przedsiewziecia zmierza do stworzenia
albo polepszenia budzacego zaufanie i szacunek wizerunku firmy i zwigzania w ten
spos6b z przedsigbiorstwem pewnej grupy klientéw. Jest to na ogét dziatanie catkowicie
oderwane od zachwalania konkretnych cech produktu Ilub wustugi. Dziatania
sponsoringowe wywierajgce na przysztego konsumenta subtelniejsza presje niz inne
formy komunikowania sg jak wykazujg badania rynkowe, coraz bardziej efektywne.
Oczywiscie sponsoring nie moze catkowicie wyprze¢ reklamy, gdyz ma inne funkcje i
inng perspektywe czasowg ale jest stosowany jako samodzielny element marketingu.
Sponsoring polega na wydatkowaniu $rodkéw finansowych oraz angazowaniu $rodkéw
rzeczowych przez producentow oraz przedsiebiorstwa handlowe (sponsoréw) na
wspieranie réznorodnej dziatalnosci sportowej, kulturalnej i spotecznej.

Dziatalno$¢ sponsoringowa ma na celu:

upowszechnianie  stopnia  znajomosci  firmy i jej produktéw,
- wywotywanie pozytywnych skojarzeAn miedzy sukcesami podmiotow
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sponsorowanych a firmami sponsorujgcymi,

- przyczynianie sie do wywotania i utrwalenia dobrej opini o sponsorze,

- wzrost sprzedazy produktdw o okreslonym znaku towarowym (ten cel jest
mozliwy do osiggniecia jedynie w przypadku przedsiebiorstw produkujgcych lub
sprzedajgcych towary bezposrednio zwigzane z dziatalnoscig sponsoringowa np.
obuwie sportowe  w przypadku sponsoringu sportu ).

Gtownymi czynnikami stymulujacymi rozwdj sponsoringu sa;

- wzrastajgca ilo$¢ czasu wolnego powodujaca zwiekszone zapotrzebowanie na
dziatalno$¢ sportowa i kulturalng

- coraz wiekszy udziat relacji z wydarzen sportowych w $rodkach masowego
przekazu

- nasilajaca sie komercjalizacja telewizji i wzrastajgce koszty reklamy

- postepujgca coraz bardziej akceptowana komercjalizacja sportu potgczona ze
zmniejszeniem dotacji na ten cel ze srodkéw publicznych,

- dazenie firm do upowszechnienia ich wizerunku,

- rosnaca obojetnos¢ wobec tradycyjnych srodkéw reklamy, potgczona ze zmiang
nastawienia agencji reklamowych, ktére poznawszy site sponsoringu, wykorzystujg go
coraz szerzej w swej dziatalnosci,

- rozwdj nowych mediéw (video, telewizja kablowa, transmisje satelitarne,
telewizja prywatna).

Spoteczenstwo polskie nie wydaje sie by¢ jeszcze ,, zmeczone ,, zbyt duzg liczbg
ogtoszen reklamowych, lecz zachwianie ich skutecznosci pod wpltywem zbyt duzego
zageszczenia jest procesem nieuniknionym. Podana argumentacja uzasadnia rozwoj
dziatalnosci sponsoringowej jako formy promocji przedsiebiorstwa niezaleznie od
reprezentowanej branzy.

Gtownym  polem aktywnosci  sponsorskiej jest sport. Wynika to
z wielkiego zainteresowania sportem miedzy innymi wéréd mtodego pokolenia oraz duzej
wagi jakag sportowi  poswiecajg Srodki  masowego  przekazu. Korzysci
z tej formy rozwoju promocji odnoszg takze zwigzki sportowe i sami sportowcy. Jest to
spowodowane rosngcymi kosztami sportu wyczynowego i zmniejszajagcymi sie dotacjami
pafnstwowymi na sport. Wiadomo, ze duze imprezy sportowe jak igrzyska olimpijskie,
czy mistrzostwa nie moga odby¢ sie wytacznie w oparciu o wptywy ze sprzedazy biletow
i pamiatek niazbedne sg inne Zrédfa finansowania, w tym sponsoring. Wiele firm wkada
duzo, nawet bardzo duzo pieniedzy w rézne imprezy sportowe i w sportowcow.

Sponsoring sportowy ma trzy zasadnicze formy:

1) sponsorowanie indywidualno$ci sportowych,

2) sponsorowanie zwigzku,druzyny lub sekcji sportowej,

3) sponsorowanie jakiego$ szczegdlnego wydarzenia lub serii tego rodzaju
wydarzen.

Przyktadem tej ostatniej formy byfa organizacja przez firme INTERNATIONAL
ACTIVE w latach 1993 i 1994 dwdch cykli turniejow koszykowki ulicznej REEBOK
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BLACTOP. Turnieje te byty czescig rozgrywek ogélnoeuropejskich, zwyciezcy polskich
edycji uczestniczyli w turniejach finatowych w Mediolanie i Frankfurcie. Wystepowanie
w cyklu rozgrywek finatu europejskiego z uczestnictwem gwiazd sportu sponsorowanych
przez REEBOK INTERNATIONAL dawato tym imprezom znaczng przewage w
popularno$ci wséréd mtodziezy nad konkurencyjnymi imprezami organizowanymi przez
innych dystrybutoréw sprzetu sportowego (turnieje ADIDAS STREETBALL ograniczaty
sie do rozgrywek krajowych). W ciggu dwoch lat w okoto dwudziestu turniejach
nalezagcych do tego cyklu brato udziat ponad 10 000 dzieci i miodziezy. Byly to
najwieksze tego typu imprezy jakie kiedykolwiek zorganizowano w Europie.

Z rozm6w przeprowadzonych z przedstawicielami klubéw sportowuch
Czestochowy wynika, ze zazwyczaj jest jeden sponsor, ktory finansuje w ok. 50%
dziatalno$¢ klubu. Nazwa tego sponsora jest w nazwie klubu np. Zibi Casio Kolejarz.
Pozostate 50% kosztow pokrywane jest z dotacji Urzedu Wojewddzkiego i Miejskiego
(szczegolnie sport miodziezowy), z reklam (np. w RKS Rakow ok. 10 firm reklamuje
swoje wyroby za co klub otrzymuje ok. 200 min zt rocznie ), ze sprzedazy biletow , z
transferu zawodnikéw (np. AZS Yawal). Przy organizowaniu imprez okoliczno$ciowych
pojawiaja sie drobni sponsorzy. Tak byto w przypadku wyscigu kolarskiego z okazji 100
lat kolarstwa czestochowskiego, ktéry byt organizowany w 1993 roku. Organizatorem
wyscigu byt klub sportowy Kolejarz i Urzad Miasta Czestochowy.

Gtownym sponsorem wyscigu byt ,,SERVTMOT” Fabryczny Dealer ,Fiata”.
Drobnymi sponsorami i fundatorami nagrdéd , ktoérzy pojawili sie przy organizacji tego
wyscigu byli: ,,Optimus”, P.U.H.”Zibi", ,,Drewmebel” - studio mebli kuchennych i wiele
innych. Klub sportowy ,Kolejarz” Czestochowa ma podpisane umowy roczne z 3
firmami : P.U.H. ,,Zibi”, Przedsiebiorstwo Budowlane ,,UT-EX” oraz ,Luxdom” AGD.
Nazwa ,,Kolejarz” wskazuje na to, ze Polskie Koleje Panstwowe sg jedynie patronem.
Uzycza pomieszczania dla klubu, a zawodnicy majg bezptatne bilety kolejowe na
przejazdy na zawody. Telewizja Polska S.A. tez czesto wystepuje jako sponsor. Na
przyktad RKS Rakoéw Czestochowa podpisat trzyletniag umowe w sprawie praw do
trasmisji meczéw o mistrzowstwo | ligi z Telewizjg Polskg S.A. i firmg Go Goal
Zbigniewa Bonka. Klub otrzymat w ramach tej umowy 2 miliardy starych ziotych.
Obecnos¢ telewizji jest bardzo wazna przy organizowaniu imprez sportowych i bardzo
czesto jest najwazniejszym argumentem przy podpisywaniu umowy sponsorskiej.
Gtownym sponsorem RKS ,Rakéw” jest Huta ,,Czestochowa” i oprécz korzysci
reklamowych , odnosi réwniez korzysci psychograficzne. 20 zawodnikéw Robotniczego
Klubu Sportowego ,,Rakéw” jest pracownikami huty ( dziat sportu i rekreacji ). Zatoga
huty moze korzysta¢ z obiektow RKS ,,Rakéw”, instruktoréw i sprzetu. Pracownicy huty
swoj wolny czas spedzajg na meczach, rozgrywajacych sie na stadionie, ich dzieci moga
trenowa¢. Zatoga huty utozsamia sie z klubem, cieszg sie ich osiggnieciami. Dzigki
prawidtowej atmosferze w rodzinie, w domu lepiej i wydajniej pracujg. Sponsor w
zamian za $wiadczenia finansowe oraz sprzetowe oczekuje od sportowcow popularyzacji
firmy oraz marki sprzetu, a takze ksztaltowania dobrej opini o przedsiebiorstwie
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sponsorujagcym oraz jego ofercie.

Sponsor decydujacy sie prowadzi¢ te dziatalnos¢ musi podja¢ decyzje dotyczace:

-wyboru dycypliny sportu ( najczesciej przedsiebiorstwa wybierajg dyscypliny
wykorzystujace sprzet bedacy w ofercie danej firmy na rynku polskim tub dyscypliny, w
ktérych dane marki sg powszechnie traktowane jako dominujgce np. ADIDAS - pitka
nozna , REEBOK - koszykéwka, ASICS - biegi, HEAD - tenis).

- jakiego poziomu wyczynu ma dotyczy¢ sponsorowanie (petny wyczyn
sponsorowanych sportowcéw, sport amatorski, sport w postaci rekreacji),

- wyboru formy sponsorowania (zakres umowy sponsoringowej, wzajemne
Swiadczenia).

Role nosnikow apeli promocyjnych w dziatalnosci sponsoringowej spetniaja:

- elementy wyposazenia sportowcow (koszulki, obuwie sportowe),

pakaty sportowe oraz inne okolicznosciowe wydawnictwa
(wykorzystujace fakt sponsoringu dla przedstawienia zwigzku pomiedzy marka
a podmiotem sponsorowanym),

- bilety oraz programy imprez sportowych,

- bandy oraz transparenty wywieszane w miejscach rozgrywek,

- ogtoszenia nadawane przez spikeréw w czasie zawodow sportowych,

- wywiady udzielane przez sportowcow .

Sponsoring w sporcie charakteryzuje sie stosunkowo duzym lyzykiem
dotyczacym realizacji lub jakosci $wiadczen ze strony sponsorowanych. Wynika to
zaréwno z niemoznos$ci przewidzenia rezultatu sportowego, jak i z czestej wadliwosci
umow sponsorskich oraz zwlaszcza w polskich realiach - znacznej czesto rozbieznosci
interesow zawierajacych je stron. Docierajgce do opini publicznej informacje na temat
sportu (dzeennikarze Zle wyrazajg sie na temat sportu) tworzg wokét sponsoringu w
sporcie nie najlepszy klimat, ktéry czesto zniecheca ludzi biznesu do inwestowania w
dziedzine zycia do niedawna jeszcze utrzymywang przez panstwowych patronow:
zaktady przemystowe, wojsko, kolej, milicje czy zwigzki zawodowe. Menedzerowie
obawiajg sie zwykle wspomnianej niesolidnosci ewentualnych partneréw. Nie sg tez
pewni, czy w sytuacji, gdy polski sport prezentuje - jako cato$¢ - nie najwyzszy poziom,
maleje zainteresowanie imprezami, rosng za$ potrzeby i wymagania kandydatow na
przedmioty sponsoringu - inwestycja bedzie opfacalna. Sytuacja w polskim sporcie jest
odbiciem poskiej gospodarki. Nierzadkie sg tez przypadki przedmiotowego traktowania
obiektu sponsorswanego, majacego jedynie spenic role srodka do osiagniecia, w sposob
nie zawsze uczciwy, znacznych zyskow. Poza przypadkami nieuczciwosci w
sponsoringu w sporcie czesciej spotyka sie sponsoring sportowy dziatajgcy na granicy
prawa. Kojarzy sie on z nagannym moralnie i sprzecznym z duchem sportowym
dziataniem. Moze to by¢é np. szukanie kruczkow prawnych majgcych na celu
ogranieczenie mozliwosci kontrolowania i wplywania sponsora na sposob wydawania
pieniedzy, czego przykladem byfa sytuacja w zastuzonym dla polskiej pitki noznej
Gorniku Zabrze, czy przed kilkoma laty w Lechu Poznan.
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Takie opinie ksztattujace sie na podstawie informacji na ten temat powoduja, ze
czesto ludzie biznesu sg zniecheceni do inwestowania w te dziedzine zycia. Nie wiedza,
czy warto zaryzykowaé¢ gdyz istnieje ryzyko niesolidnosci partneréw. Nie sg tez pewni
czy w sytuacji gdy polski sport prezentuje jako cato$¢ nie najwyzszy poziom, maleje
zainteresowanie imprezami rosng za$ potrzeby i wymagania kandydatéwna przedmioty
sponsoringu- inwestycja bedzie oplacalna. Poza tym bardzo czesto mozna ustysze¢ o
upadkach lub popadniecia w tarapaty finansowe ludzi ktérzy wiozyli znaczne sumy
pieniedzy na utrzymanie klubéw czy sekcji. W 1994 odnotowano takich przypadkdéw
kilkanascie. Najgtosniejsze z nich to bankructwo wiasciciela firmy POLLAS Jerzego
Piaseckiego finansujacego bokseréw Zagtebia Konin oraz Zbigniewa Morawskiego -
szefa klubu zuzlowego MORAWSKI Zielona Géra.

Problemem jest takze brak jednoznacznych uregulowan prawnych dotyczacych
sponsoringu. Prawo umozliwia jedynie odpisania sobie przed opodatkowaniem max 10%
dochod6w.

Jednak pomimo tych przeciwnosci i watpliwosci firmy decydujg sie na
sponsorowanie zawodnikéw sportowych, bo wbrew pozorom mozliwosci dziatania
sponsoréw i uzyskania przez nich zadowalajacych, adekwatnych do wktadéw wynikéw
finansowych, ktére z reguty sa miarg powodzenia dziatania -sg duze.

Pojecie sponsoringu praktycznie nie istnieje w nomenklaturze prawnej. Mozna
naktady na sport uzna¢ jako wydatki na reklame i zaliczy¢ je w koszty. Jednak ni kazdy
decyduje sie na taki manewr. Pomimo tych wielu niedoskonatosci, sponsoring w sporcie
przezywa okres wyraznego rozkwitu. Coraz czeSciej zwraca sie jednak uwage na
pojawiajace sie jego skutki uboczne. Najwazniejszy z nich to mozliwos$¢ przeksztatcenia
sportu wytgcznie w instrument reklamy sponsordw i odsuniecia na plan dalszy jego
wiasnych celéw. Moze to nastgpi¢ na skutek stale wzrastajacej komercjalizacji sportu i
uzywania dopingu, aby za wszelkg cene odnie$¢ sukces, spetni¢ oczekiwania
mocodawcow i uzyskaé znaczne dochody. Szczegdlnie narazone na komercjalizacje sg te
dyscypliny sportu, ktére cieszg sie najwiekszym zainteresowaniem widzéw i atrakcyjne
sg dla sponsoréw. Inne niebezpieczenstwo dla sponsorujacych w dziedzinie sportu wigze
sie z chuliganskimi wybrykami na stadionach. W takiej atmosferze nie ma mowy o
zbudowaniu odpowiedniego, pozytywnego wizerunku. Powoduje to wzrost kosztow
sponsoringu. Wzrost konkurencji w sponsorowaniu atrakcyjnych dziedzin sportu takich
jak: tenis, pitka nozna, golf, sport motorowy, lekkoatletyka wymusi wzrost
profesjonaizmu w przygotowaniu, planowaniu i kontroli sponsoringu. Coraz ostrzejsza
konkurencja pojawia sie réwniez miedzy kandydatami do finansowania, czesto na
zasadzie wytgcznosci imprez, klubéw lub zawodnikéw. Aby sponsoring byt skuteczny
musi by¢ czescig strategii marketingowej przedsiebiorstwa. Nalezy go rozpatrywac
wspotzaleznie z innymi elementami promocji takimi jak: public relations, reklamg sales
promotion (promocja sprzedazy ).

Przedmiotem planowania sponsoringu jest opracowanie catosciowej koncepcji w
formie projektu obejmujacego cele, taktyke i przedsiewziecia. Sponsor musi zdecydowac
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kogo bedzi sponsorowat, jakie przekaze apele, kto bedzie to robit, jakie instrumenty i
Srodki zostang zastosowane i wreszcie musi ustali¢ budzet sponsoringu. Sponsor
decyduje tez o formie i rodzaju sponsoringu orz okresla, czy w swoich dziataniach
promocyjnych bedzie eksponowat firme, produkt czy oba te cele jednoczes$nie. Po
wyborze dotyczacym formy sponsoringu przychodzi kolej na planowanie zamierzonych
dziatan promocyjnych ( promotion-mix ). W planie powinny byé uwzglednione koszty
sponsoringu oraz mozliwie szczegétowy program dystrybucji promowanych towaréw lub
ustug.

Z przeprowadzonych rozmoéw wynika, ze $wiadomosé polskich przedsigbircdw na
temat sponsoringu jest niewielka. Sponsoring zbyt rzadko jest wykorzystywany w
strategii marketingowej przedsiebiorstwa. Czesto zdarzajg sie sponsorzy, ktorzy dajg
pieniadze bez specjalnego przekonania, ze to przyniesie jaki$ skutek. Koniczne jest to,
aby przedsiebiorcy sami przekonali sig, ze sponsoring to efektywna forma promaocji.
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Makcum KosuHcey,
BpecTcKUin NONUTEXHUYECKUIA UHCTUTYT

ViccnepoBaHune pasBUTUA pbiHKA LieHHbIX 6ymar Pecny6inku
Benapycb

OfHUM 13 Hanbonee NepcrekTUBHbLIX U, B TOXe BPEMS, HEMOHOLEHHO Pa3BUTbIX
B benapycy CeKTopoB 3KOHOMUKM ABNSETCA PbIHOK LeHHbIX 6ymar. Ha faHHbI MOMeHT
OH MpefiCTaB/EH CNeAYyOWUMN HUHAHCOBLIMW UHCTPYMEHTaMW:

¢ akumamu (B nofaensloweM 60MbLIMHCTBE  NPeANnpPUATMWIA, CO3L4AaHHBIX B
X0fie npoLiecca pa3rocyfapcTBieHna v npusaTusaLum);

¢ obnuraumamu (rocyfapCcTBeHHbIMU - KPaTKOCPOUHbIMU, AOATOCPOYHBIMU C
KYMOHHbIM [40XOL0M, KOMMEHCaUVMOHHbIMK, 0buraunamm HaupuoHanbHOro 6aHka
Pecnybnvkn benapycb, MeCTHbIX 3aiimMoB; M 0bnAMraumsmMu  CyBGbeKToB
X034MCTBOBaHNS);

¢ BekcenaMu  (3MUTMpOBaHHble  HaumoHanbHbIM  GaHkoM  Benapycy;
6aHKOBCKVMY 1 APYrMMU CyBbekTamu X03a/CTBOBaHNS);

¢ 6aHKOBCKMMU cepTUduKaTamu (4eno3nTHLIMU U coeperaTe/ibHbIMU);

4 VIMEHHbIMW 1 NPUBATMU3ALUOHHBIMU YeKaMn «/IMYLLEECTBO» U «KNMbE».

He cmoTps Ha Kaxyliuecs pasHoobpasue LeHHbIX Oymar, ux nepeyeHb Mor 6bl
ObITb CYLLECTBEHHO MOMO/HEH UHCTPYMEHTaMW, KOTOPbIE YCMELLHO PYHKLUUOHMPYIOT Ha
3apy6exHbIX (OHA0BbLIX pbiHKax. O6beMbl onepauuii ¢ nepeyncieHHbIMU QOHLOBLIMU
MHCTPYMEHTaMU C HWMW B Halleil 3KOHOMWKe MWHWUManbHbl. OCHOBHas Lefb LieHHbIX
6ymar - mobunusaLms (UHaAHCOBLIX PECYPCOB, UX MepepacnpeseneHne U sPPeKTUBHoe
UCMONb30BaHMe - TaK W He f[ocTurHyTa. OAHOW W3 MpWUYMH 3TOr0  SIBAseTCH
HepaLyoHanbHoe 3aKoHofaTe/llbHOe perynupoBaHue BbIMyCKa W 06paLleHWs LieHHbIX
Gymar.

Ha faHHbIli MOMEHT MpoLecchl, MPOMCTEKAlOLMe HA PbIHKE LeHHbIX 6yMar,
perynupytoT 6onee 10 3akoHoB, 50 nocTaHoBneHuii CoseTa MuHMUCTpOB Benapycy,
MpaBua 1 MONOXKEHWA, YTBEPXKAEHHbIX B pasHoe Bpems ["0CYAapCTBEHHbIM KOMUTETOM
Mo LeHHbIM O6ymaram, MWHWUCTEPCTBOM (DMHAHCOB, [TOCYAapCTBEHHLIM HANOrOBbIM
KOMWUTETOM, MMWHMCTEPCTBOM MO YMPaB/EHUO TOCYAapCTBEHHbIM WMYLLECTBOM U
npvsatusau iy, HaumoHanbHbIM 6aHKOM, a TakXe AeKpeTbl 1 YKa3sbl [pe3ngeHTa. Tem He
MeHee, 3TOT MAacT 3aKOHOZATEe/IbHbIX M HOPMATMBHbLIX aKTOB He CrnocobeH 0XBaTUTb
BECb KOMM/IEKC OTHOLUEHMWIA Ha PbiHKe LeHHbIX 6ymar. CornacHo 0630pHOro onpoca,
nposefeHHOro EBponeiickuM 6aHKOM pEKOHCTPYKLMU W pasBUTWA CPeau YYeHbIX,
MPaKTUKYHOLNX 9KCNepToB, Cheuuanmsnpylowmxcs B 061actn  (h1HaHCOBOro
3aKOHO/ATeNbCTBa, Cpefum 24  HOBbIX  HE3aBUCUMbIX TOCYAapCcTB W ObIBLUKX
coumanmcTuyeckmx cTpaH LieHTpansbHold Bponbl, Benapycb ¢ TypKMeHWCTaHOM Aenst
nocnefHve 2 MecTa no 06WUPHOCTY (IMHAHCOBBIX 3aKOHOB W Npasun. CnesicTBMEM 3TOrO
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ABNAETCH TO, YUTO HE06X0AMMAA MH(PACTPYKTypa B faHHOW 06/1acTy HAX0AMUTCS B CaMoit
paHHeil cTagum pa3BuTMA U pa3paboTKu.

AHanm3npys 3(MeKTUBHOCTb 3aKOHOAATeNbCTBA B 06/1aCTUM  PErYNMPOBaAHMA
pblHKa [JeHHbIX 6ymar, akcnepTol EBPP npuwnu K BbIBOAY, 4YTO OHa ajeksaTHa
obwmpHocTU. Benapycb OKasanacb CpeAn Takux CTpaH, Kak AnbaHus, ApmeHus,
AsepbaiipkaH, [py3us, TampknkucTaH, TYpKMEHNUCTaH 1 Y36eK1cTaH. Y NepednciieHHbIX
rocyfiapcTs «foMnycTUMble MpaBWia MO YNpaBneHWo (UHAHCOBBIMU YUpeXxaeHuamu
HEACHbI M Y4acTo NPOTVBOPEYUVMBbLI, PETYNMNPYIOLAA MOLAEPXKA 3aKOHOB HefoCTaToYyHa
N6o OTCYTCTBYET», a MexaHW3Mbl MO0 CO3[aHUI0 U1 MNOALEPXKKe OnepaTUBHbLIX
(DMHAHCOBbIX 3aKOHOB W MpPaBuW/ OTCYTCTBYIOT.

[JeicTBuTenbHO, 6oMblas 4acTb OTHOLIEHUI HA PbIHKE 'MeHHbIX Bymar
perynupyeTcs NOA3aKOHHbIMM akTamu. 3TO C OAHOW CTOPOHbI BeféT K 6onee
onepaTMBHOMY PerynvMpoBaHuIO CO CTOPOHbI FOCYAapcTBa, a C ApYrol 3a 3TUM He Bcerga
creflyeT nosbiweHne adekTMBHOCTU.  CnefcTBMEM  BblLLECKAa3aHHOrO  ABNAETCA
HEBO3MOXXHOCTb CyObeKTaMy XO3AACTBOBaHWNA - YUYaCTHMKaMMW PbiHKa LieHHbIX Gymar c
[OCTaTOYHON CTeneHbld AOCTOBEPHOCTWM MNPOrHO3MPOBaTb pPas3BMTME COGLITUIA 1
MOBbILLEHHbI PUCK (DYHKLMOHNPOBAHNS.

OCHOBHbIE Hanpas/ieHNA Pa3BUTMA PbIHKA OblN 3a/I0XKEHbI B 3aKOHaX, NMPUHATBLIX
B 1992-1993 rogax (3akoHbl Pecny6iuku benapycb «O LeHHbIX 6ymarax U (OHLOBbIX
oupxax» 0T 12.3.92, «O pa3rocyAapCTBiEHWM U MpuUBaTU3aLUKM TFOCYAAPCTBEHHON
cobcTBeHHOCTU B PB» 0T 19.1.93, «O npwuBatusauuu xuauwHoro oHga B Pb», «0O6
MMEHHBIX MPMBaTU3aLMOHHbIX YeKax PB» 0T 6.7.93 ¢ U3MEHEHUAMM 1 LOMNOSHEHUAMMN).

K coxaneHuio, OHW He OblNM  3aKpenieHsl B  Creuuanm3MpoBaHHbIX
3aKOHOfATe/NbHbIX aKTax, M 3T0T Npoben BCMOMHUIN HOPMATUBHbIE aKTbl, MPUHATbIE
opraHamu UCNOHUTENbHOI BAACTMU.

O HEeKOTOPOM NepecMOTpe OTHOLLEHWA K (HOHL0BOMY PbIHKY CBUAETENbCTBYET
oyepefiHoe npeobpa3oBaHMe KOMUTETa NO LeHHbIM 6ymaram npu MuHKUCTepCTBe
(PMHAHCOB B FOCKOMUTET, TO eCTb (haKTUYECKOoe BO3BEfeHMe 3TOr0 BEAOMCTBA B paHr
MuHucTepcTBa. [MpuHATMEe © nepecmoTp B 1998 r.  601bWIOr0  KO/M4YecTBa
perynmpyrowmx HoOpMaTMBHBLIX aKTOB, pa3paboTKa NPOEKTa 3aKOHA O PbIHKE LEHHbIX
Bymar, a Takke COTpyAHWYecTBO ¢ Poccuiickoil defepaumeit B 061acT yHUdMKaumm
(hHaHCOBOr0 3aKOHOAATENbCTBA TAKXKe BCENSAET HEKOTOPbIA ONTUMU3M.

B 1999 ropy cnegyer 0Xuaatb M3MeHeHne M60 MNPUHATME  HOBbIX
3aKOHOZaTeNbHbIX aKTOB, YTO CBA3aHO C TEM, YTO MHOIMe MONOXEHWS CYLLECTBYHOLNX
338KOHOB NPOTUBOPeYaT HOBOMY [ paX4aHCKOMY KOZLEKCy.

MpoaHanu3mpyem HekoTopble KONMMYeCTBEHHblE MOKasaTenn onepauuii ¢
LeHHbIMK b6ymaramn B Pecny6nuke benapycb Ha NPOTAXEHWW MOCNEfHEro BPeMEHW.
[Jonroe Bpems HanbonbLWWiA yAenbHbI BeC B CyMMapHOM 06bEMe onepauuii 3aHUManm
rocyfapCTBeHHble KpaTKOCPOUHble obamraumn. 3TO CBA3AHO, B MepBYH0 0Yepefdb, C UX
BbICOKOI IMKBWUAHOCTBIO, @ He C JOX0AHOCTbIO. MpaBuTenscTBo Pecnybauku benapych B
nocnefHee Bpems BeAeT MOMWTUKY W3MEHeHWs [OXOAHOCTW, C KOTOPOW MpOUCXOAUT
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pasmeLLeHne JaHHOTO BMAA LieHHbIX Bymar, B CTOPOHY YMeHblueHus. CrefcTBMeM 3TOro
ABNAETCA TO, YTO NpPWU AOBONLHO BbICOKOW (MO €BPOMENCKUM MepKam) HOMUHaIbHOW
[OXOLHOCTM W GenopycckoM YpoBHE  WMH(ALUMM peasbHas CTaBKa NpUHUMana
oTpuuaTensHble 3HadeHus (cMm. puc.l). daktuuveckn, KO cTanm MHCTpYMEHTOM
ynpaBneHns NINKBULHOCTbIO CYOBLEKTOB, COBEpLUAIOLWMX OMnepauun ¢ HUMK (2 3TO B
nepBylo ouepefb OaHKW). 3TO CBA3AHO B MEPBYIO O4epefb C TeM, YTO CpPeACTBa,
nHBecTupyeMble B F'KO, He noanexat 06s3a-

Puc.l. InHaMmKa N3MeHeHMsA peasibHON CTaBKU goxogHoctn KO

poxogHoctv KO npu  pasmelieHUM W COOTBETCTBYHOLME €li  0ObEMbI
pasMeLleHns LEeHHbIX Oymar, KOTOpble CBUAETENbCTBYOT O TOM, 4TO YeTKOM
3aBMCUMOCTM MEX/Y 3TUMU MoKasaTensamu He HabnogaeTcs.

Puc.2. JoxogHocTb TKO npu pasMeLLeHmnun.

AHBape 1999 r. Ha benopycckoil BantOTHO-(POHA0BON GVpXe OblN0 COBEPLLEHO
1686 coenok 190 uHeecTopamut Ha 23 Tp/H, py6., B fekabpsa 1998 - 2229 caenok Ha 29,1
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TprH, py6., B Hosbpe - 2175 cpenok Ha 25,5 TpnH. py6. Tem He MeHee, MpuW CTO/b
HebonblMX  06bEMAaxX  BTOPUYHOrO  obpalyeHus, KO sdBnsetca  cambiM
pacnpocTpaHeHHbIM (hOHAOBLIM UHCTPYMEHTOM B Pecriy6imke Benapyce.

Puc. 3. O6bembl NepBrYHOro pasmelteHums MKO.

npoLeccamun pasrocyAapcTBieHNs U NpuMBaTU3aLmmn, KoTopble NpoMcXoasT NoCpeiCcTBOM
npeo6pa3oBaHMA rocyapCTBeHHbIe MPEANPUATUA B OTKPbITbIE aKLMOHepHbIe 06LLecTBa
M nocnefylowein peanusaumeli MX akuuiA B 0OMeH Ha AeHbrM M60  MMEHHble
npuBaTu3aLMOoHHbIe Yekn "MyLlecTBo”. [aHHble 0 NepBOM 3Tane pas3rocyfapCcTB/eHuns
npuBefeHbI B ClefytoLLein Tabnuue.

Tabnuua 1

KonuyecTBo rocnpegnpusituii, npeobpasoBaHHbIXx B OAO
1991-1996 rr. 1997 r. 1998 r. 1993-1998 rr.
772 178 89 1039

3a nepuog, 4eKoBOM MpMBATU3ALMM COCTOAN0CH BCEr0 HECKO/IbKO ayKLMOHOB MO
06meHy akuuin Ha VMY, UMY HauncneHo 4/5 rpaxaaH, KOTopble MMERT Ha 3TO MpaBo, a
Ha PYyKM WX MOAy4mno elle MeHblle. Llenbio omepauuid ¢ akuusamu SBNSeTCA He
nony4yeHne [Joxofa, a MOMy4YeHWe Kakux-nbo WMYLLECTBEHHbLIX npas. Bce 3To
CBUAETENBCTBYET O KpaliHe HU3KOM YPOBHe [OBEpUs Kak K Mpoueccy npuBatmsauuu, K
LieHHbIM 6yMaram Kak pbIHOYHOMY UHCTPYMEHTY, TaK U K rocyAapcTBy.

YpoBeHb Pa3BUTUA PbiHKA BeKCeneid, BaHKOBCKMX CepTMduMKaTos, 06aurayuii
CyObEKTOB XO3ACTBOBAHMA W MPOYMX MEPeYUCNeHHble paHee LieHHbIX BGymar Takke
COOTBETCTBYET  MPUBEAEHHbIM  paHee  KayecTBEHHbIM  XapakTepuctukam.  [na
aKTMBM3aLMN MPOLLECCOB, TMPOUCXOLALMX HA PbIHKe LEHHbIX 6ymar, YKpenieHus
[l0BEpUA K HUM HeobXOAMMO MPeAnpuHATb PAA Mep C Lebio MaKpo3KOHOMUYECKOi
cTabunmsauym 1 NOBbILEHWNS MPWUBIEKATENbHOCTU LieHHbIX Gymar, SMUTUPOBaHHbIX B
Pecnybnuke benapychb, Takux Kak:
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* MpUBeAeHME 3aKOHOZATENbHON W HOPMATUBHOMW 6Gasbl MO WHBECTULMOHHOI
[EesiITeNIbHOCTW B COOTBETCTBUE C MEXZAYHAPOAHbIMU CTaHAapTamu;

* pasBNTME BTOPUYHOTO PbIHKA LeHHbIX GyMmar, crnoco6CTBOBaHWE CO3AAHMIO
CETU CMeLMaIM3MPOBaHHbIX GaHKOB U HeGAHKOBCKMX (DUHAHCOBBLIX YUpeXAeHuWii B
Liensix TpaHC(hopMaLMM YacTHBIX COEPEXXEHNI B MHBECTULNN;

e aMHUCTUS AN HE3aKOHHO BbIBE3EHHOTO 3a NPefie/ibl CTPaHbl KanuTana;

* BHEJpPEHVe UMOTEYHOTO KPEAUTOBaHNS;

 peanusalus MexaHW3Ma, 06ecneyunBatoLLero 406POCOBECTHOCTb PEK/IAMbI;

 BBefleHMEe 0653aTe/lbHOIO CTPax0BaHWs BKNa[0B UHBECTOPOB;

* CO3flaHWe AeliCTBEHHOIO MexaHW3Ma CTUMY/IMPOBaHUS [e/1I0BO aKTUBHOCTH
Ha OCHOBE Pa3BUTKS GU3HECA U KOMMEPLMANM3aLMM KPYMHbIX NPeanpusiThid.



Jlelina KynakoBa
Nropb Kynakos
BpecTcKnin NONNTEXHUYECKUIA UHCTUTYT

YnpaBfeHne puckamu, BO3HUKAKLWMMK BC/eACTBUE
N3MeHeHUs1 TAMOXXEHHOW MONUTUKN

Ha coBpeMeHHOM 3Tare pasBUTUS PbIHOYHOM 3KOHOMMWKWM BO3pacTaeT 3HauyeHue
CHCTEM YNpaB/ieHNe PUCKaMu.

3afaun, pelwaemMble B CUCTEMe YNPaBAeHUs NPOU3BOACTBEHHBIM PUCKOM:

1 PelwweHre 06LWMX OpraHM3auMoHHbIX BonpocoB. Cioga BXOAMT CO3faHue
CNy>X6bl N MONOXEHWUIA, PerNaMeHTUPYIOLLMX ee paboTy.

2. OpraHvsauus KOHTPONMS MPOW3BOACTBEHHOrO pUCKa MPU  BbIMOAHEHWN
KOHTPaKTOB.

3. Co3gaHne HOPMATMBHOW 6asbl, BK/IOYAIOLWLEA pacyeTHble HOPMATMBbI
(gonmycTuMble 3HauyeHMs)) NPOM3BOLCTBEHHONO PUCKa, B COCTaB KOTOPbIX
LOMKHbI BXOAUTD!

- nepeyeHb (HaKTOPOB MPOW3BOACTBEHHOIO PUCKA;

- onpepaeneHne OTHOCUTENbHON 3HAYMMOCTU OTAENbHbIX (PaKTOPOB;

- onpefgeneHne OCHOBHbIX (6a30BbIX) (HaKTOPOB M WX KOMYECTBEHHbIX
XapaKTepUCTUK.

NMobas cuctema ynpasfneHus Ha N060M ypOBHe He MOXeT paboTtatb 6e3
[0CTaTO4HOr0 MHKOPMaLVOHHOTO 06ecreyeHnsi, KOTOPOe NO3BONSET NOCTOAHHO MMETb
CBEfleHNS O COCTOSIHUKM CUCTeMbl. 3Ta WHAOpMauMs [O/MKHA ObiTb 06LEKTUBHOIA,
[OCTaTOYHOW Mo 06beMY 1 AndihepeHLMaLnn.

YnpaBneHue puckom COCTOMT U3 TPeX 3Tanos:

- onpefeneHve cobbITUIA, OKasblBaOLMX HEraTUBHOE BO3LECTBME HA NMPOEKT;

- pacyeT BepPOATHOCTY MOSABMEHMSA TaKUX COBbITHIA;

- OLeHKa yLiep6ba, HaHeCEeHHOro NPOEKTY TaKNMU COBLITUAMM.

B pesynbTate aHanu3a v cbopa MHGopMaLmMm 0 pasmepax MPOW3BOACTBEHHOIO
puCKa MpW BbIMOMHEHUWN KOHTPAKTOB MOXHO OMPefeNinTb KOMMYECTBEHHbIE OLEHKM
NPOV3BOLACTBEHHbIX PUCKOB MO KaXAOMY KOHTpPakTy. 3T oueHKu Moiyr 6biTb
BbIP&XXeHbl B MHAEKCHOIA LUKane:

Ir-1-Ri'R, p (6) (1)

roe R;  uucneHHble OUEHKM pucka i-ro KOHTpakTa, Rmp Ne - npegenbHo

JonycTrmoe 3HauveHue pucka (11,6%).

WHaekc paseHO, KOrfa pUCK KOHTpakTa paBeH 6a3oBoMy (4OMYCTUMOMY)
3HaUeHWIO; WMHAEKC MPUHUMAET MONOXMTENbHOE 3HaueHue, ecnn Rn) MO KOHTPakTy
MeHbLUe MpegenbHO A0MYCTUMOW BENYeHbl; MHAEKC OTpuLaTeNieH, Korga puck 6onblue
[OMYyCTUMOWA BENIMYEHDI.
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Korga MHOro KOHTPakToB, HE06X0ANMO, YTOGbI:

m+ hm-); EH-2M1 2

AG6CoNIOTHaA BeNMYMHA PasHWLbBl MONOXMTENbHbIX UM OTPULATENbHbIX PKUCKOB
MoKasblBaeT O06WMIA PUCK OpraHM3aumMn OT BbINOMHEHWS NOPT(ens 3akasoB (Bcex
KOHTPaKTOB).

Hannume pucka HeusbexHO B PbIHOYHOM XO3AMCTBOBaHWM, MPUYEM, YEM BblLLe
YPOBEHb PUCKA, TeM 60/blue MPX MPOYMX PaBHbIX YCNOBUSX BO3MOXHaA MPUOLIb.
Celluac MMPOBOI W NOKaNbHble PbIHKW CTAHOBATCA BCe 6onee  HecTabubHbIMU, C
HenpeacKasyembIMi  U3MeHeHMAMU. BypHO pa3BMBaeTCA PUCKOBbLIA 6BusHec. 3T0
06ycnaBnnBaeTcd  HeCTabWIbHON  TAMOXEHHOW  nonwtukoid  VUMMOPTUPYHOLLMX
rocygapcts. [1oaTomy ynpaBneHue puckamu, CBfI3aHHbIMU C  U3MEHEHUAMM
TaMOXEHHbIX MOLUINH - CMeunanbHblil BUS MeHe[KepPCKON AeATeNbHOCTU, HaleneHHO
Ha CMAryeHve BO3AeNCTBUA puUCKa Ha (YHKLMOHMPOBaHWe npeanpusatus. pobnema
aHasn3a TaMOXXEHHbIX PUCKOB B HACTOSLLEe BPeMS MOYTU He 1ccnefoBaHa.

[ns OueHKM pucKa,  BO3HMKAIOLWLEro BCNEACTBME W3MEHEHUS TaMOXEHHbIX
nownuH ( B AafbHEALWeM TaMOXEHHOr0 pUCKa) WM ero BAWAHWS Ha CNpoc AaHHOIA
MPOAYKLMMN MOXHO MCMO/b30BaTb MOHATME 3M1aCTUUHOCTMU.

Mog, 3naCcTUYHOCTbLIO NOHMMAETCSH Mepa BAUSHWUSA O4HON MepeMeHHOW BeNMUUHbI
Ha U3MeHeHWe Apyroi. INacTUYHOCTb NOKa3biBaeT NPOLLEHTHOE M3MEHEHWE NepeMeHHON
B pe3ynbTaTe OAHOMPOLIEHTHOrO W3MEHEHWs [pYroii nepemMeHHoW. B oTHOWeHUM K
[laHHOV npo6neme 31aCTUYHOCTb YKa3blBaeT, Kakoe MPOLEHTHOe W3MeHeHMe crpoca
nocnefyet nocfie O4HOMPOLEHTHOrO WM3MEHEHUS TaMOXXEHHOW MOLWAWMHbI Ha Hero u
CBSA3aHHOIO C 3TUM pUCKa.

$opmyna 371aCTMHHOCTX CMpoca OT M3MEHEHWS! TAMOXXEHHOW MOLUWNHbLI UMeeT
BUL;

E~(%Q)/(A%H) ©)
roe %Q - NpoLeHTHOe M3MeHeHVe 06bema NpoaaXx ( KoNM4yecTBa ToBapa);
%H - NpPOLEHTHOE M3MEHEHMWE MOLLNHBI.

MpoueHTHOe U3MeHeHWe £ABNAETCA abCoMOTHLIM WN3MEHEHWEM MePEMEHHON,
[ieNeHHbIM Ha NepBOHaYa/IbHYH0 BENNYMHY NepeMeHHONA.

B 60ree NoMHOM BKAE 31aCTUHHOCTbL CMPOCA OT MOLLIMHBI UMEET BULA;

A, = (AQ/Q) / (AH/H) = (H/Q) (AQ/AH) (4)
roe H nepBoHavanbHas NOLUMHA,
Q - MmepBoOHayYanbHOE KOMMYECTBO TOBApa.

Korga nownvHa nosbiwaetcd, Torga Tpebyemoe KOMMYeCTBO ToBapa, Kak
npaBuno cHwkaetca u noatomy \Q/AH (OTHOLWEHME W3MEeHEeHUs  KOMMYecTBa K
MOLL/IMHE) OTpULaTeNbHO, ClefoBaTeNbHO, E, Takke OTpuLaTenbHa, 1 ee yBenmyeHue no
MOZYN0 03Ha4aeT POCT pucKa NPU MNOBbIWEHWW MOLUUHBI, TaK Kak BepOATHOCTb
MOKYMKWN TOBapa CHUKAeTCs C BO3PacTaHWeM OTPULATENbHOTO 3HAYEHWS 3M1aCTUHHOCTY.
OfHaKo ecnn PYKOBOACTBO (PMPMbI BMAWT, YTO C MOBbIEHVWEM MOLLIUHBI 3HAYeHWe
3NaCTMYHOCTM CMpoca MO MOAY/H HEBbICOKO, T.e. HAaxoguTcs B MpeAenax HOpM,
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YCTaHOBNEHHbIX UM B 3aBUCMMOCTW OT KOHKPETHbIX 06CTOATENbCTB, TO OHO MOXET
MPUATN K 3KOHOMMYECKN 06O0CHOBAHHOMY BbIBOAY, UTO [AHHOE YBE/NMYeHWe YPOBHS
KOMMEPYECKOro pPUCKa, CBA3aHHOE C MOBbILWIEHWEM TMOLWMHLI 10 OMpefeneHHoro
npefena BeNNYMHbl 31aCTUYHOCTU, HE3HAUMTENIbHO U UM cnefyeT npeHebpeyb C Lenbio
[LOCTUXKEHWNS 0XMIAEMOr0 pesyfbTara.

ANacTUYHOCTL Cnpoca OT MOLLINHBI paBHA U3MEHEHUIO KONUYECTBA, BbI3BAHHOMY
eAVHUYHBLIM U3MeHeHMeM Mo nuHbl (AQ/i\H), YMHOXXeHHOMY Ha OTHOLLEHWE MOLUMHbI
K konuuectsy (H/Q). Ho no mepe [ABvXeHus BHU3 No nnMHUKM cnpoca AD/AH moxeT
M3MEHUTBLCS, a MOLUIMHA W KONMYECTBO MW3MEHAIOTCA NOCTOSHHO. CnefoBaTtesibHo,
3NaCTMYHOCTb CMpoca OT MOWMHbI JO/DKHA W3MepPATbCA B OTAENbHON TOUKe IMHUK
cnpoca (KoTopas 4alle 6blBaeT KpMBOW) ¥ GyfeT B LEeOM MEHATbCA MO Mepe Hallero
[BWKEHNS MO 3TOW NMHUN.

370 nerye Bcero yBuaeTb Ha npumepe nMHUK cnpoca (puc.l), T.e. KpuBO BUAa

Q=a-H

[N9 3TON NHKUKM oTHoWweHne AQ/AH ABNAeTCA BENMUYMHON NOCTOSHHOW 1 PaBHON
b, NMHWA, OAHAKO, He UMEET MOCTOAHHOro KO3IPMULMEHTa 3nacTUYHOCTU. Yucnosoe
BbIP&KEHWE KOMMYECTBA NMPW HYNeBOW NOLUNMHE YCIOBHO 0603HauYeH0 a. cnonb3ys atu
YCNOBHbIE CUMBOJIbI Ha pUC.1, MOXXHO MHOTOBapUaHTHO W NErko NnokasaTb BO3MOXHble
M3MEHEHWS 3NaCTUYHOCTU, He npuberas K MHOro4ncneHHbIM pacyeTam. Kak cregyet u3
puc.l, no Mepe [BWKEHWS BHU3 MO NMHWW CNpoca BenuWyMHa OTHoweHus H/Q
CHWKaeTCA. B OKPECTHOCTM MepeceyeHns /MHUM C OCbI0  MOLUMWHBI  BENNYMHA
KONMYECTBEHHOrO crnpoca Q KpaliHe Mana, a MO3TOMY Pe3KO BO3pacTaeT 3HaueHue
anactuyHocTM EH ~ - b (H/Q). B Takux cnyyadx HesHauuTeNbHOE NOBbILIEHWEe MOLLINHbI
Ha TOBap Pe3ko YBENMYMBAET 3HAYEHWNE PUCKA, COCTOSILLIErO B YMEHbLLEHNN BEPOSTHOCTU
TOrO, Y4TO Ha flaHHbIVi TOBap HaliAeTCs AOCTaTOYHOE KONIMYEeCTBO MOKynaTeneil.

Korga H~a/2b n Q —a/2, torga E,,=-b(a/2b) (2/a) - -blb=-1. B 3Toii cutyauum
PUCK, BbI3BaHHbIA POCTOM MOLIAMHBI NOMYYUT MPOMEXYTOYHOE 3HayeHue. A B TOuke
MepeceyeHnss  KpUBOM  C OCblo KonuMyecTBa 3HadyeHne H=0, u noatomy EH=0.
MuHMManbHOE 3HaYeHWe 3naCTUYHOCTW, WM pearvpoBaHMe Cnpoca Ha W3MEeHeHue
MOWWNMHbI CBUAETENLCTBYET O MWHMMAIbHOM YBENIMYEHUW PUCKA, €Cnu MNOoLUvHa
BO3pacTer.
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Konunuectso (Q)
Puc 1 B3aMmoCBA3b 3/1aCTUYHOCTU M PUCKA HA OTAeNIbHbIX YyyacTKaxX SIMHUK
cnpoca.

Tak Kak Mbl 1306paXaeM MHUIO CNPOCa, 0TKNaAblBas MOLLIMHY N0 BEPTUKaIbHOM
0CU M KOMMYECTBO NO ropu3oHTanbHoil, To AQ/AH = l/tga. B wmTore npu no6om
COYeTaHUM MOLLIUHBI U KOMMYECTBA YeM Kpy4e HaK/IOH NMHMM cripoca (KPUBOWA), Tem
MeHbLLE 371aCTUYHOCTb CMpoca, a CrefoBaTeNnbHO, U3MEHEHNE YPOBHSA pUCKa.

Hac MOXeT TaKkXe MHTepecoBaTb (PaKTop 3M1aCTUYHOCTM CMPOCa MO OTHOLLEHUIO K
OPYrvM MepemMeHHbIM, MOMMMO MOLWMHLI. Hanpumep, dakTop 3n1acTU4HOCTM Crpoca
oTpaxkaeT M3MeHeHWe Tpebyemoro KosuyecTsBa TOBapa Mo OTHOLUEHWIO K W3MEHEHWIo
KOHEYHOW LeHbl (BK/HOYalOLLe MOWAMHLY). B Takom cnyyae OAHOMPOLEHTHOE
M3MeHeHue LieHbl ToBapa 6yAeT 06yc/aB/nMBaTh U3MEHEHWE POPMY/Ibl 3N1aCTUHHOCTU

EH\Q/Q)/AZIZ = (ZIQ) (AQ/AZ) (5)

MexaHu3m paboTbl Takol 3aBMCMMOCTM aHaNorMyeH  MexaHusmy paboTbl
npeablayLeit gopmynbi (4).

B KOHEYHYI0 LeHY 6yfeT 3a/I0XKEHO Y U3MEHEHMWE NOLLNHbI:

Z2=(Z0+H) n AZ= (AZ+AH) ,

rae Zo- ueHa 6e3 yyeTa NoLUInHLI.
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Torga qopmyna (5) umeet Buz;

£>- fZ0M) bQ/Q(\Z+\H) (6)

Takylo 3aBMCMMOCTb MOXHO BbIpa3uTb Yepe3 NoKasaTenn UHAMUKW.

BoipaxeHue (JIQ/Q) saBnseTcs TEMNOM pocTa 06beMa MNPOAaX (T pa)

Tpa~ AQ/Q (7

AHa/1I0rMYHO TEMM POCTa LieHbI

Tpz= AZ/Z2 (8)

3nacTUYHOCTL CNPOCa OT U3MEHEHUS LieHbl BblpaXaeTcs:

Ez= Tpe/ T pz 9)

ANacTUYHOCTL Crpoca OT U3MEHEHUS MOLLNHLI

En~ TRy Tm (t0)

rae T pH- TeMn pocTa MOLL/INHBI.

Takum 06pa3om, SBHO NMPOCMATPUBAETCS 3aBUCUMOCTb 06beMa crnpoca OT TEMMOB
pocTa UeHbl W MOWAWHLL. [1pnM NOBbILWEHUW TEMMOB POCTA LEHbl W MOLIUHBI
MOBBILLIAETCA PUCK CHUXKEHWNS 06BEMOB NPOAAXK.

Ncxopa u3  3aBucumoctn (6), M3MeHeHMe LeHbl M MOWIMH MOXET ObITb
perynaTopoM MOLUMUHBI, CHUMXAA UeHy (Z0) 40 MWHMMANbHOro (NpubblibHOTO)
MNPeBbILLEHNSA NOPOra PeHT a6eIbHOCTU MOXHO CHU3WUTL PUCK.
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Zastosowanie metody portfelowej BCG w ocenie dziatalnosci Banku
Zachodniego S.A. we Wroctawiu

Opracowanie jakiejkolwiek strategii marketingowej wymaga analizy i oceny jego
pozycji konkurencyjnej na rynku i oceny atrakcyjnosci rynku. Wyniki tej analizy
pozwalajg na blizsze okreslenie celow dziatania banku i przygotowanie jego planu
marketingowego [6, s. 10 j

Pozycje na rynku mozna oceni¢ postugujac sie analiza SWOT lub metoda
portfelowa (portfolio).

Analiza SWOT sprowadza sie do poréwnania stabych i mocnych stron firmy z
szansami i zagrozeniami ptynacymi z otoczenia (SWOT jest akronimem stéw Strenghts -
atuty, Weaks - stabos$é¢, Opportunities - szanse, Threats - zagrozenie) [2 s. 52].

Do metod portfelowych majacych za zadanie ustalenie pozycji produktow danej
firmy na rynku i pokazanie kierunkéw ich rozwoju naleza: [3 s. 70 ]

- metoda Boston Consulting,

- metoda General Electric,

- metoda ADL - Arthura d.Litte’a,

- metoda cyklu zycia produktéw,

- metoda portfela technologicznego.

Metody te sg stosowane w zarzadzaniu przedsiebiorstwem i nalezg do grupy metod
ilosciowych.

Metoda Boston Consulting Group zostala stworzona przez bostoriska grupe
doradczg. Jak pozostate metody oparta jest na analizie struktury asortymentowej
przedsiebiorstwa. Aby to osiggna¢ opracowano specjalng macierz, ktéra bazuje na dwaoch
kryteriach:

1. Stopie wzrostu rynku (tempie wzrostu sprzedazy)

2. Wzgledny udziat w rynku.

W celu okreslenia stopy wzrostu rynku mozna wykorzysta¢ nastepujace wskazniki:

e przecietny roczny wzrost sprzedazy w cenach statych;

e przecietny roczny wzrost sprzedazy w cenach biezacych;

e prognoze $redniego wzrostu sprzedazy w nastepnych latach;

* prognozowany przecietny wzrost sprzedazy na nastgepne cztery lata oraz
prognoze tempa wzrostu na dziesie¢ lat od punktu wyjscia.

Wzgledny udziat w rynku jest to oprocentowany udzial sprzedazy danego
produktu na rynku podzielony przez procentowy udziat sprzedazy najwiekszego
konkurenta
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Znajgc tempo wzrostu sprzedazy danego produktu oraz jego wzgledny udziat w
rynku mozemy ustali¢ pozycje réznych produktéw lub ustug firmy na macierzy. Operujac
omoéwionymi kryteriami wyro6znia sie cztery grupy wyrobow:

» Znaki zapytania lub Trudne dzieci sg to wyroby lub ustugi firmy o niskim
udziale w rynku oraz wysokim tempie sprzedazy. Sg to produkty o tzw. niepewnej
przysztosci.

» Gwiazdy; jesli «znak zapytania» odniesie sukces to staje sie gwiazdg. Gwiazda
jest liderem na rynku i charakteryzuje sie duzg dynamika sprzedazy oraz wysokim
udziatem w rynku.

» Dojne krowy; kiedy' roczna stopa wzrostu na rynku spada ponizej 10%,
gwiazda staje sie «dojng krowa», jesli ciggle ma najwyzszy udziat w rynku. Sg to
produkty ustabilizowane na rynku.

e Psy lub Kule u nogi sg to wyroby w fazie spadku sprzedazy, ktére nie rokujg
nadziei na przysztos¢. Powinno sie je jak najszybciej wycofa¢, aby uwolni¢ gotéwke na
inne bardziej zyskowne cele.

W przypadku Banku Zachodniego S.A. do produktow / ustug bankowych objetych
analizg BCG naleze¢ beda:

1 rachunki oszczednosciowo - rozliczeniowe ROR,

2. depozyty os6b fizycznych do 3 miesiecy,

3. depozyty os6b fizycznych do 6 miesiecy,

4. depozyty o0séb fizycznych do 12 miesiecy,

5. depozyty os6b fizycznych do 36 miesiecy,

6. kredyty udzielone do 3 miesiecy,

7. kredyty udzielane do 12 miesiecy,

8. kredyty udzielone do 36 miesiecy.

Dane obejmujg lata 1996 i 1997.

Wskazniki wzglednego udziatu w rynku obliczono poréwnujac procentowy udziat
w rynku Banku Zachodniego S.A. z udziatem najwiekszego konkurenta na rynku
konkretnego produktu/ustugi.

Wskazniki tempa wzrostu uzyskano natomiast porownujac wielkosci z lat 1996 i
1997 dla kazdego produktu/ustugi.

W podanej analizie 08 poziomg  tworzy wzgledny udziat
w rynku, pionowg tempo wzrostu. Za graniczng warto$¢ tempa wzrostu przyjeto 10 %
przy czym jest ono rozumiane jako roznica miedzy tempem wzrostu produktu/ustugi
Banku Zachodniego, a tempem wzrostu catego sektora ustug bankowych dla konkretnego
produktu/ustugi. Srednig graniczna dla wzglednego udziatu w rynku jest liczba 1

Kazdy z o$miu punktdw obrazuje tez jaka strategie nalezy dla niego zastosowac.

Dodatkowo kazdej z ustug bankowych podporzadkowano okrag o S$rednicy
odpowiadajacej jej udziatowi w catosci ustug - depozytéw lub kredytow ( pod uwage
wzieto jednak tylko 8 ustug ). Pozwoli to na doktadniejsze i bardziej obiektywne
ustalenie pozycji danej ustugi na rynku. Obliczenia dotyczg 1997 roku.
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Powyzsze dziatania pozwolity na stworzenie dwuwymiarowej macierzy,
prezentowang ponizej.

Tempo wzrostu

Legenda:

rachunki oszczedno$ciowo - rozliczeniowe ROR,
depozyty osyb fizycznych do 3 miesiecy,
depozyty 0séb fizycznych do 6 miesiecy,
depozyty 0s6b fizycznych do 12 miesiecy,
depozyty’ 0s6b fizycznych do 36 miesiecy,
kredyty udzielone do 3 miesiecy,

kredyty udzielane do 12 miesiecy,

kredyty udzielone do 36 miesiecy.

© N DO A WD

Rys. 1 Macierz Boston Consulting Group produktow Banku Zachodniego SA. we
Wroctawiu
zrédto: opracowanie wiasne.

Analiza portfelowa ustug Banku Zachodniego S.A. wykazata, ze mimo bardzo
surowych warunkéw analizy wszystkie produkty / ustugi uzyskaty w 1997 roku wzrost
wiekszy od $redniego wzrostu w sektorze bankowym w Bytomiu. Powoduje to, ze
wiasciwie nie moga zakwalifikowa¢ zadnego z nich do «pséw» i poleci¢ jego stopniowe
wycofanie. Wymogi metody wymusity pewne rozgraniczenia i dlatego granice tempa
wzrostu (réznice miedzy tempem wzrostu produktéw Banku Zachodniego i produktéw
najwiekszych konkurentdw) ustalono jako 10 %. Powyzej niej znajdujg sie «gwiazdy» i
«znaki zapytania» - ponizej «dojne krowy» i «psy».
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Z macierzy BCG wynika, ze najwiekszg role w Banku Zachodnim S A. odgrywajg
depozyty i kredyty 12 miesieczne. Obydwa plasujg sie w ¢wiartce « gwiazd» osiggajac
wysokie tempo wzrostu i majac korzystng sytuacja wobec konkurencyjnych bankéw.
Duze jest takze znaczenie dla Banku , obydwa produkty w sumie stanowig ponad 50 %
przychodéw Banku. Sytuacja ta wymaga zatem zwiekszania naktadéw na te produkty, a
to z kolei powoduje zmniejszenie ich rentownosci. Jako nakfady rozumie¢ nalezy koszty
zwigzane z ich promocja i obstuga klientdw, zwiekszenie zatrudnienia i wyposazenia
Banku itp. Mimo to inwestowanie w gwiazdy daje duze przychody i nie jest obarczone
wielkim ryzykiem.

Silng pozycje w ofercie Banku majg takze depozyty 6 miesieczne i kredyty
krétkoterminowe, ktére zajmujg pozycje «dojnych kréws i udziat w rynku jest bowiem
wyzszy od udziatow konkurencyjnych, a tempo wzrostu ponizej 10 % w poréwnaniu z
sektorem.

Maja one zatem bardzo silng pozycje, stajac sie dla pozostatych produktow
«zywicielem» przynoszac duzg nadwyzke netto nad kosztami. Nie wymagajg duzych
naktadéw na siebie stajac sie najbardziej rentownymi sposrod produktdéw/ustug Banku.
Swiadczy o tym réwniez duzy udziat w catosci przychodéw Banku. W tym przykiadzie
wyzej uplasowane sg depozyty krotkoterminowe i dzieki temu stanowig idealny przykiad
«zywiciela».

Do «znakow zapytania» naleza rachunki oszczednoSciowo- rozliczeniowe i
kredyty dtugoterminowe. Ich znaczenie (wysoko$¢ wktadéw na ROR - ach i przychody z
tytutu kredytéw dtugoterminowych) jest niewielkie, ale za to wykazujg duzy wzrost
udziatu w rynku. Pozycja konkurencyjna jest stabsza, ale w przypadku kredytu udziat
wynosi tylko o 4 punkty mniej w stosunku do najsilniejszego konkurenta, a w przypadku
ROR- 6w lynek zdominowany zostat przez PKO PB (BZ S.A. jest na drugim miejscu ).

Tendencje panujace na rvnku tych produktéw sg zatem bardzo korzystne dla BZ
S.A., poniewaz z roku na rok konkurenci tracg swe udziaty na jego korzys¢. Najwieksze
znaczenie dla przysztosci Banku maja kredyty gwarantujace mu staty przyptyw pieniedzy
i dlatego nalezy w nie inwestowa¢ i naklania¢ klientdw do korzystania z nich
korzystnymi warunkami kredytowania, wiekszg ich dostepnoscig petng informacjg
promocja a nawet mitg obstuga. Jezeli za$ chodzi o rachunki oszczedno$ciowo-
rozliczeniowe to z uwagi na charakter miastg liczbe ludnosci i zaktadéw produkcyjnych
stanowig one bardzo perspektywiczny produkt/ustuge mogacy zapewni¢ Bankowi duzy
przyptyw kapitatu. Malejgca rola PKO BP spowodowana m.in. nienajlepsza obstuga
klienta i organizacjg pracy przyczynia sie do powstania luki, ktéra nalezy wykorzystac.
Jak na razie o jej zapewnienie na rynku bytomskim zabiegaja gtéwnie Bank Slaski S.A. i
Bank Zachodni S.A. Bank Slaski S.A. jest lepiej przygotowany do tego zadania. Posiada
wprawdzie jeszcze mniej lokat na ROR - ach, ale dysponuje siecig bankomatéw w catej
potudniowej Polsce pozwalajacej na szybkie uzyskanie gotowki bez klienta bez wzgledu
na pore dnia. Ten atut moze by¢ decydujacy w walce o udziat w rynku na tym polu.
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Ostatnia cze$¢ macierzy obejmuje «psy» tj. produkty/ustugi o udziale na rynku
mniejszym od produktéw/ustug konkurencyjnych bankéw i tempie wzrostu nizszym niz
10 %. Do czesci tej weszty depozyty 3 miesieczne i 36 miesieczne. W stosunku do tych
produktow/ustug nalezy zastosowaé strategie polegajaca na podtrzymaniu ich pozycji
konkurencyjnej, nie wykazuja one bowiem tendencji spadkowych. Dziatania
podejmowane przez Bank w odniesieniu do depozytow 3 i 36 miesiecznych nie musza
jednak wybiega¢ poza dotychczasowe, przynoszace rezultaty. O tym, by intensyfikowaé
dziatania promocyjne dla tych produktéw/ustug powinny zawazy¢ nastepne lata.

W sumie mozna stwierdzi¢, ze Bank Zachodni S.A. ma silng pozycje na rynku
ustug bankowych, przedstawionych powyzej. Tendencje na tym rynku sg bardzo
korzystne, chociaz sektor bankowy nalezy do najprezniej rozwijajagcych sie sektoréw
gospodarki Polskiej i trzeba sie liczy¢ z coraz wiekszg konkurencjg bankéw krajowych, a
wkrétce tez zagranicznych.
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Agroturysty ka w regionie Jury Krakowsko Czestochowskiej

Wyzyna Krakowsko-Czestochowska, zwana takze Jurg  Krakowsko-
-Czestochowska jest jedng z najpiekniejszych krain geograficznych Polski. Zajmuje ona
obsza» miedzy Krakowem a Wieluniem, tworzacy zwezajacy sie ku péinocy pas o
szerokosci 20 km i dhugosci 160 km, z kulminacjami siegajgcymi 500 m n.p.m.

Wyzyna ta lezy na terenie wojewddztwa Slgskiego i matopolskiego,
a dzieli sie na:

- Wyzyne Czestochowska - miedzy przetomowg doling Warty pod Czestochowsg a
obnizeniem Biatej Przemszy i Szreniawy z charakteiystycznymi utozonymi

rownoleznikowo pasmami wzgoérz,

- Wyzyne Olkuskg - miedzy obnizeniem Bialej Przemszy i Szreniawy

a Rowem Krzeszowickim z dominujgcg ptaska wierzchowing, porozcinang dolinami,
Row Krzeszowicki - zapadlisko tektoniczne miedzy  Trzebinig
a Krakowem,

- Grzbiet Tenczynski - pasmo wzgérz ciagnacych sie od Krakowa do Chrzanowa z
malowniczymi dolinami.

O pieknie i malowniczo$ci Jury stanowi jej zréznicowany krajobraz powstaty w
wyniku proceséw krasowych, ostance, niewielkie dolinki i wawozy, wzgérza, S$lady
dawnych warowni, a takze bogata szata roslinna. Do charakterystycznych elementéw
krajobrazu nalezg tez jaskinie, ktorych jest ok. 900 tj. ponad potowa ze wszystkich jaskin
w Polsce. Ich najwieksze skupiska znajdujg sie w okolicach Ojcowa, Olsztyna, Podlesie
oraz dolin Wiercicy i Wodacej a najbardziej znane to Jaskinia Studnisko w Sokolich
Gorach (najgiebsza na Jurze - 75.5 m), Jaskinia Wierzchowska Gérna koto Ojcowa
(najdtuzsza - 700 m), Jaskinia Nietoperzowa w Jerzmanowicach oraz Grota tokietka w
Ojcowie. Innym ciekawym zjawiskiem krasowym sg wywietrzyska, czyli zrédta krasowe
charakterystyczne dla potudniowej i $rodkowej czesci Wyzyny. Z takich zrédet
rozpoczynajg swoj bieg m.in. Pradnik w Suloszowej, Wiercica w Potoku Ztotym i
Centuria w Huikach Kankach3,

Najbardziej znang atrakcja Wyzyny jest przebiegajacy grzbietami pasma
jurajskiego jeden z najbardziej znanych szlakéw pieszych wedréwek w Polsce - Jurajski
Szlak Orlich Gniazd czyli ruin $redniowiecznych zamkéw warownych wzniesionych z
kamienia wapiennego za czaséw Kazimierza Wielkiego. Mysl jego przeprowadzenia
rzucit na tamach przedwojennego pisma «Ziemia» Stanistaw Leszczynski, a zrealizowat
przez wytyczenie, opisanie i nadanie nazwy Kazimierz Sosnowski. Biegnie on z Krakowa

5[9,s. 3]
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przez Ojcoéw do Pieskowej Skaly, a nastepnie przez Sutoszowa, Klucze obok Pustyni
Bledowskiej, Ryczow do Ogrodzienca. Stamtad zrodtami Warty biegnie przez Morsko,
Kroczyce, Bobolice, Miréw, Trzeboniéw, Ztoty Potok i Olsztyn do Czestochowy 6

Poza tym Jura jest miejscem, gdzie uprawia¢ mozna zeglarstwo, speleologie,
wspinaczke skatkows, a nawet lotniarstwo.

Tak bogata oferta powoduje, ze Wyzyna Krakowsko-Czestochowska jest kraing
bardzo atrakcyjng pod wzgledem turystycznym.

Turystyka jako zjawisko spoteczne poprzez swoéj rozwoj zglasza potrzeby, ktore
moga by¢ zaspokojone przede wszystkim dzieki okreSlonym warunkom jakie stwarza
Srodowisko przyrodnicze i umiejetnie zorganizowana podaz ustug turystycznych .

Na interesujgcym nas obszarze Wyzyny Krakowsko-Czestochowskiej wyréznic¢
mozemy nastepujgce walory turystyczne:

- walory wypoczynkowe, na ktore sktadajg sie min. zréznicowany krajobraz ze
skalistymi wzgorzami, ostaricami i malowniczymi dolinami rzecznymi

- walory specjalistyczne, do ktorych nalezg m.in. walory turystyki wodnej
(zbiornik w Poraju), mozliwo$¢ uprawiania speleologii i wspinaczki skatkowej

- walory krajoznawcze $rodowiska przyrodniczego objete ochrong na obszarze
Ojcowskiego Parku Narodowego, Jurajskiego Parku Krajobrazowego
i w licznych rezerwatach przyrody

- walory krajoznawcze débr kultury, do ktérych nalezg m.in. ruiny zamkdéw na
tzw. Szlaku Orlich Gniazd oraz klasztor zakonu Paulindw na Jasnej Gorze.

Determinantg rozwoju turystyki nie sg jednak tylko walory turystyczne regionu,
ale rowniez komunikacja, baza noclegowa, gastronomiczna, oraz tzw. baza towarzyszaca.

Na obszarze Jury komunikacja rozwija sie wztuz szlakéw kolejowych, drogowych
i pieszych. Do gtéwnych celéw komunikacji nalezy:

- powiazanie z wazniejszymi skupiskami ludnosci

- uwypuklenie atrakcyjnosci tyrystycznej regionu

- ochrona przyrody

- powigzanie z bazg noclegows i gastronomiczng, parkingami i stacjami paliw

Komunikacja kolejowa przebiega przez region Wyzyny wzdtuz polaczen
glownych miast: Czestochowy, Katowic i Krakowa dawnym szlakiem Kolei
Warszawsko-Wiedenskiej oraz przez Centralng Magistrale Kolejowg faczacg omawiany
region przez Zawiercie z Warszawg

Komunikacja drogowa przebiega wzdtuz trasy szybkiego ruchu nr 1 taczacej
poinocng Polske z potudniowa przecinajace Czestochowe, Siewierz i Katowice.

Szlaki piesze Jury nalezg do najbardziej malowniczych w Polsce. W$rod nich na
czoto wysuwa sie Szlak Orlich Gniazd. Dzieli sie on na szereg tras turystycznych
majacych swoj poczatek w Czestochowie, Poraju, Siewierzu i Zawierciu.

Baze noclegowa w regionie Jury Krakowsko - Czestochowskiej charakteryzuje sie:

6[ 10,538 ]
7[5,s 7]
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- nieréwnomiemosciag rozmieszczenia istniejagcych obiektyw

- stagnacjg wczasow indywidualnych w kwaterach prywatnych

- niewlasciwym wyposazeniem i wykorzystaniem $rodowiskowych osrodkow
wypoczynkowych

- niedostatecznym zapleczem dla turystyki pieszej

- niedostateczng iloscia i jakoscig ustug towarzyszacych8

Gtowny trzon bazy noclegowej tworzg

1 hotele: Gosciniec w Koniecpolu, Silesiana w Lublificu - Kokotku, As
i Aleksandria w Olesnie, Kmicic w Potoku Ztotym, hotele w Ostancu - Podlesiu i
Kruszynie - Wiklowie a takze hotele w Czestochowie i Krakowie.

2. pensjonaty - Kinga w Zarkach Letnisko

3. domy wycieczkowe - OSiR w Blachowni

4. pokoje goscinne - OSIiR w Ciasnej i w Koszecinie 9

Ogolnie powiedzie¢ mozna, ze baza noclegowa Jury jest bardzo uboga. Wedtug
M.1. Mileskiej wskaznik gestosci bazy noclegowej na Wyzynie wynosi 0.35 t6zka na
kilometr kwadratowy i obok wskaznika gestoéci bazy noclegowej Gér Swietokrzyskich -
0.32 nalezy do najnizszych w kraju. Réwnolegle z bazg noclegowa rozwija sie baza
gastronomiczna i towarzyszgca.

Niedostatecza liczba obiektéw noclegowych i gastronomicznych otwiera szanse
przed forma turystyki zwang agroturystyka ( turystyka wiejska farm tourism).

Agroturystyka to turystyka wakacyjna wykorzystujgca gospodarstwa wiejskie.
Moze ona przybiera¢é rézne formy, ale zawsze obejmuje zakwaterowanie w
gospodarstwach wiejskich. Dwie podstawowe jej formy to zakwaterowanie z obstugg
bezposrednio w gospodarstwie lub w jego poblizu oraz zakwaterowanie z wkasng obstugg
na terenach nalezacych do gospodlarstwa np. w pojazdach kempingowych i na polach
namiotowych. Agroturystyka jest formg turystyki wiejskiej w szerszym znaczeniu, czyli
turystyki skoncentrowanej na obszarach wiejskich i zwigzanej z rozwojem szlakéw,
centréw informacji, muzedéw rolnictwa i folkloru 10

Oferta agroturystyczna na obszarze Wyzyny Krakowsko-Czestochowskiej
obejmuje:

- zakwaterowanie na wsi w pokojach goscinnych, samodzielnych mieszkaniach lub
domach wakacyjnych

- mozliwos¢ korzystania z positkéw

- ushugi towarzyszace np. zorganizowanie wspoOlnego ogniskg zbieranie
mineratow, przejazdzki po okolicy konnym zaprzegiem, pokaz pieczenia chleba, robienia
masta i sera tradycyjnymi metodami i tkania na krosnach, wedkowanie oraz
udostepnianie sprzetu ptywackiego (todki, kajaki, pontony)

8[11,525]
9[5,s.61]
“[7, ss 110,209]
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- atrakcje dodatkowe np. spotkania z muzyka, piosenka i obrzedami iudowymi,
spotkania z ciekawymi ludzmi, tworcami ludowymi, wycieczki krajoznawcze po okolicy
«safari» i «foto-safari»oraz wspoélna praca na rob, w zagrodzie i w pasiece.

Oferta agroturystyczna obejmuje trzy typy kwater:

- pokoje goscinne, czyli pokoje umeblowane i przygotowane do $wiadczenia ustug
noclegowych najedng lub wiecej nocy

- mieszkania, czyli samodzielne jednostki mieszkalne przeznaczone do
wynajmowania turystom, majaca co najmniej: oddzielne wejscie, pokoj sypialny, kuchnie
i wezel sanitarny

- domy do wynajecia, czyli samodzielne budynki wynajmowane gosciom na czas
pobytu. Majg samodzielne pokoje, kuchnie z pelnym wyposazeniem, oddzielne,
zamykane wejscie i przedpokgj.

Obecnie w ofertg agroturystyczng objetych jest 50 gospodarstw wiejskich, z tego
38 wojewddztwie $laskim i 12 w wojewddztwie matopolskim. Petny wykaz tych
gospodarstw ujety jest w «Katalogu gospodarstw agroturystycznych Jury Krakowsko-
Czestochowskiej» wydanym w ramach projektu «AGRO-JURA aktywizacja i integracja
dzialan zwigzanych z rozwojem agroturystyki w rejonie Jury Krakowsko
Czestochowskiej», ktory jest finansowany ze srodkéw PHARE, a zarzadzany przez
undacje Programéw Pomocy dla Rolnictwa FAPA. Nalezy réwniez wspomnie¢, ze
w przedsiewzieciu tym uczestniczyty takze Urzedy Wojewddzkie w Czestochowie,
Katowicach i Krakowie oraz Zwigzek Gmin Jurajskich 11

Tak szerokie poparcie idei agroturystyki zwigzane jest ze znaczeniem dla obszaru,
na ktérym przebiega jej rozwoéj. Do gldwnych zalet agrotuiystyki nalezy to, ze pozwala
ona na wykorzystanie walorow turystycznych regionu bez koniecznosci ponoszenia
wielkich naktadéw na inwestycje proturystyczne. Poza tym podkresli¢ nalezy jej role w
integracji miasta ze wsig oraz role proekologiczng polegajaca na bezposrednim kontakcie
z naturg.

Na obszarze Jury Krakowsko-Czestochowskiej stworzono juz podstawy
informacyjne dla rozwoju agroturystyki. Informacji o ofercie mozna zasiegac¢

- na terenie catego kraju w o$rodkach informacji turystycznej oraz
w biurach stowarzyszen kwaterodawcow wiejskich

- w biurze Zwigzku Gmin Jurajskich w Ogrodziencu

- w Osrodkach Doradztwa Rolniczego w Krakowie, Mikotowie i Czestochowie

Prycz tego w Polsce powstat Bank Agroturystyczny mieszczacy sie w Centrum
Informacyjnym Agroturystyka przy ulicy Brackiej 5 m 32 w Warszawie. Ma on na celu
zebranie informacji o kwaterach agroturystycznych znajdujgcych sie na terenie calego
kraju i udostepnianie ich potencjalnym turystom-uzytkownikom.u

W propagowaniu agroturystyki mozna korzysta¢ z doswiadczen innych krajow
stosujgcych tg forme od wielu lat. | tak na przyklad w Szwecji istnieje tzw. Prawo

U[4,s.3]
72,s 8]
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Stuzebnosci  Wzgledem Turysty, ktére daje turystom mozliwosci nocowania,
biwakowania i rozpalania ognisk na terenach gospodarstw wiejskich. Dzieki temu liczba
turystdbw corocznie odpoczywajacych w ten sposéb stale rosnie podnoszac dochody,
zatrudnienie, a takze wptywajac na zr6znicowanie lokalnej gospodarki.
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Cezary Marcinkiewicz
Politechnika Czestochowska

Marketing w obstudze ruchu turystycznego.

W krajach rozwinietych stosunkowo nowym zjawiskiem jest wzrost skali
stosowania zasad i narzedzi nowoczesnego marketingu nie tylko przez organizacje non-
profit (nie dziatajacych przede wszystkim dla zysku) takie jak uczelnie, szpitale, muzea,
placéwki kulturalne itp., ale réwniez coraz powszechniej metody te stosuje sie w firmach
ustugowych. Sa to linie lotnicze, towarzystwa ubezpieczeniowe, firmy $wiadczace ustugi
bankowe oraz r6znego rodzaju agendy i biura turystyczne.

Szacuje sie, ze na Zachodzie na zaspokojenie potrzeb podstawowych
gospodarstwa domowego przeznaczajg okoto potowy dochodéw, za$ pozostaly ich czesé
stanowi tzw. «fundusz swobodnej decyzji konsumentéw»13 ktéry to konsumenci dos¢
swobodnie moga przeznaczy¢ na podwyzszenie zakupu dobr trwatego uzytku lub na
zaspokojenie swoich najskrytszych marzen jakich dostarcza im turystyka kompleksowa w
catej swojej rozciagtosci. Proces ten, a wiec ,,wynajdywanie potrzeb i zaspokajania ich za
posrednictwem ustug»14 jest coraz czesciej antycypowany i rozszerzany przez r6znego
rodzaju innowacje, promocje i wreszcie  sprzedaz  odpowiednim ludziom, w
odpowiednim miejscu i czasie po odpowiedniej cenie. Ustugi turystyczne w calej swej
rozciggtosci stajg sie w petni procesem zarzadzania, ktoérego gtéwnym zadaniem jest
poznawanie, przewidywanie i zaspokajanie oczekiwan klientdbw w sposéb zapewniajacy
przetrwanie i dalszg dziatalnosc.

Podstawowym narzedziem dotarcia do klienta, zyskowng sprzedaz mu
przetworzonego ,,produktu» (przy zalozeniu dalszego utrzymania tegoz klienta przez
biuro), staje sie podstawowg zasadg postepowania marketingowego - sposobem i
filozofig myslenia, formg bycia na rynku. A zatem, w nowoczesnym spoteczenstwie,
wycieczka turystyczna jest juz nie tylko specyficznym produktem wystepujacym w
postaci dobrej ustugi, przynoszacej pewien zysk, lecz produkt ten winien wytwarzaé¢ w
turyscie przekonanie swojej uzytecznosci, poczucie korzysci z niego ptynacej. Nie jest
bowiem obojetna jako$¢ otrzymywanych ustug przez turyste. Ogrzany nowoczesny
autokar z czystymi szybami i dobry, smaczny positek w porzadnej restauracji daje inne
poczucie komfortu i osobistej satysfakcji.

Jesli turysci nie odczuwajg korzysci ptynacych z otrzymanej ustugi, ich reakcja na
przysztos¢ bedzie rezygnacja z ustug danego biura, co przy rosnagcej wcigz konkurencji
odbije sie ujemnie na danej jednostce. Stworzy jej gorsza pozycje i ogélny image na
rynku turystycznym.

Przyszto$¢ na rynku beda wiec miaty te biura, ktdre potozg akcent przede
wszystkim na jako$¢ S$wiadczonych ustug. Turysta moze bowiem podrézowaé

BWwisniewski A., Marketing, Warszawa 1997, s. 12
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w najlepszych autokarach, nocowa¢ w doskonatych hotelach, zywi¢ sie
w luksusowych restauracjach, zwiedza¢ najciekawsze zabytki kultury antycznej, czy w
ogole podziwia¢ wspaniate krajobrazy, a mimo to moze mie¢ wrazenie, ze jako$¢
otrzymanej ustugi nie jest wysoka. Wyptywa to z nienalezytego sposobu zaoferowania
danej ustugi na rynku. Jako$¢ wykonanej imprezy w ostatecznym rozrachunku musi by¢
postrzegana afirmatywnie przez turyste.

Zakupienie najzwyklejszego przedmiotu materialnego u najzwyklejszego
Smiertelnika powoduje, ze automatycznie staje sie on wiasnoscig kupujacego. Natomiast
w przypadku korzystania z ustug turystycznych, klient nie jest wiascicielem tych ustug, a
jedynie czasowo nabywa do nich prawa wiasnosci uzyskujac do nich dostep. Ogromna
role, w tym wzgledzie, nabiera osoba prowadzacego pilota, ktory nie tylko osobiscie
sprzedaje, badz przekonuje turystow do zakupu dodatkowych ustug lub np. réznego
rodzaju wycieczek fakultatywnych nie ujetych w programie. W takich przypadkach
prowadzacy lub pilot sitg rzeczy staje sie efektywnym, skutecznym i nowoczesnym
menadzerem, ktéry rzeczowo potrafi oszacowaC zapotrzebowanie na proponowany
turystom efektywny towar czy ustuge, umiejagcym dokona¢ wiasciwej segmentacji rynku
(grupy turystéw) lub wreszcie radzi sobie z catym szeroko rozumianym zagadnieniem
sprzedazy ustug turystycznych.

Skutecznym narzedziem marketingowym jakim postuguje sie nowoczesny
menadzer w turystyce jest ,,siedmioelementowa strategia kompozycji marketingowej» 5
(marketingu-mix), zwang roéwniez strategia ,,7P», zawierajaca nastepujace elementy:

-produkt (product),

-cena (price),

-dystrybucja (place),

-promocja (promotion),

-ludzie (people),

-Swiadectwo materialne (physical evidence),

-proces $wiadczenia (process).

Wszystkie te poszczeg6lne elementy winny sie tgczy¢ we wzajemnych zwigzkach i
korzysciach jakie klienci mogg otrzymac z nabytej ustugi, gdzie produkt - to przede
wszystkim ustuga, jej rozmiar, jako$¢, gwarancja wykonania, atrakcyjnos¢, udogodnienia,
ktére oferuje biuro klientom w okreslonym czasie, marka firmy itd.

Cena, to jej realizacja w stosunku do innych podobnych ustug (takze do innych
biur).

Z kolei dystrybucja, to miejsce i czas nabycia danej ustugi, fatwos¢ dostepu w jej
nabyciu.

Natomiast promocja, to umiejetna reklama danej ustugi, sprzedaz promocyjna
(tzw. sales promotion) z zastosowaniem umiejetnej argumentacji

14Klisinski J., Marketing, Czestochowa 1996, ss. 10-11
15 Swiatecki A., Rynek krélem, [w ] Poradnik cudze chwalicie, praca zbiorowa pod redakcja A. Gordona,
A.Swiqtecldego, W. Wandowicz. Warszawa 1994, s.297
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i przekonywaniu turystow co do mozliwosci korzysci wynikajacych z zakupu
powyzszej ustugi.

Element ludzki, to wszyscy ci, z ktérymi turysSci sie spotykaja w trakcie
catoSciowego korzystania z powyzszej ustugi a wiec: piloci wycieczek zagranicznych,
lokalni przewodnicy , kierowcy autokaréw, kelnerzy, obstuga hotelowa itp. Turysci
muszg wiec by¢ absolutnie przekonani co do wysokiej jakosci Swiadczonych przez nich
ustug.

Element $wiadectwa materialnego zawiera z kolei catoksztatt materialnego
otoczenia procesu $wiadczenia, konsumpcji ustug turystycznych takich jak: sprawne
autokary, wystr6j wnetrz restauracyjnych i biur, przedtozone foldery informacyjne,
upominki i drobne suweniry od organizatoréw itp.

Ostami element strategii marketingowej ,,7P» - proces $wiadczenia- to najogoélniej
rzecz biorgc wszystko to, co stanowi dobrg organizacje, sprawny system informacji itp.

A zatem, stosujac nowoczesng technike marketingowg jakg jest technika public
relation kazde biuro turystyczne, a gtdwnie poszczeg6lni piloci, menadzerowie, powinno
»perswazyjnie oddziatywac na zbiorowos$¢ zmierzajacg do ksztattowania ludzkich postaw
w celu wywotania pozadanych zachowan»16 lub tez powinno stosowac ,,przemyslane,
planowe i systematyczne wysitki zmierzajace w kierunku wzajemnego zrozumienia stron
danego przedsiewziecia».1

Tak wiec, przy omawianiu catoksztattu zagadnien obstugi ruchu turystycznego w
Polsce na obecnym etapie nie wolno rozpatrywac bez aspektu marketingowego, rynek
bowiem staje sie coraz bardziej konkurencyjny i wymagajacy.

16 Swiatecki A., Rynek krélem, [w:] Poradnik - cudze chwalicie , praca zbiorowa pod redakcja A. Gordona.
A S'wia,teckiego, W. Wandowicz, Warszawa 1994. s.259
11 Tamze, s.299
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Hapgexpaa HagenHa
BpecTcKuii NONNTEXHUYECKUA UHCTUTYT

OueHKa KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTI CTPOUTENBbHOM NPOLYKL MM

HoBble COBpeMEHHble YCMOBUA B 3KOHOMUKE TpebyrT OT Cy6bLekToB
X03AACTBOBaHNS NPOBefeHUsA ryOOKOro aHann3a NPOTEKAKOLWMX MPOLECCOB Ha PbIHKe
CTpOWTENbHOW Npogykummn. [ins obecneveHns 3(HeKTUBHOIO MCMONb30BaHNUSA PECYPCOB
M KayeCTBEHHOrO YAOBNETBOPEHUS MOTPe6UTENbCKMX TpeboBaHWiA, a Takke AN
MPUHATWS ONTUMaNbHbIX YNPaBNEHYECKNX PELLEHWIA B YCNO0BUAX KOHKYPEHTHOW 60pbObl,
CTPOUTENIbHOMY MPEAnpuATUIO  HeobXoAMMO pacnonarat  60MbWIMMK  06bEMaMK
KOMMepyYecKoi nHdopmaumu. MossnseTcs He0b6X0ANMOCTb CEpbe3HO U3yuaTb PbIHOK U
TEXHUKO-3KOHOMUYECKOE COCTOSHWE COOGCTBEHHOrO NPeAnpuaTUsa, 4YTO COBEPLUEHHO
HEBO3MOXXHO 6e3 MapKeTUHra.

OfHVMM 13  BaXHbIX PasfefiloB MapKeTUHIOBbIX WCCNefoBaHW  ABNAeTcA
onpegeneHve M WUCCnefOBaHME  MOTEHUMaNbHbIX  BO3MOXHOCTEN  (WMPMbl,
OCYLLECTBNAIOWEA CBOK [eATeNbHOCTb Ha PblHKe MOAPAAHbIX — paboT. AHaims
BO3MOXHOCTEl NPeAnpuATAS BKIOYaeT CneaytoLye acnekTbl:

- 3KOHOMUYECKUIA aHaNN3 X035MCTBEHHOI 1 (PMHAHCOBOW feATeNbHOCTM

- aHa/IM3 KOHKYPEHTHBLIX BO3MOXHOCTEVA.

[na  un3yyeHWs KOHKYPEHTHbIX BO3MOXHOCTel/d COOCTBEHHOrO MpeanpuaATUs
Heo6X04MMO OpUEHTMPOBATLCA Ha OLEHKY BCeX PbIHOYHLIX (DaKTOpPOB, a Ha He
abCcTpakTHbI  "nydwnii aHanor". bBasoil Ans  OUEHKM KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTM
CTPOMTENBHON NPOAYKLUMK AO/MKHO ObiTb MCCNELOBaHME MOTPEOHOCTEN 3aKa3yMKOB U
Tpe60BaHW pbIHKa.

Mo KOHKYPEHTOCMNOCO6HOCTLIO ClieflyeT NOHUMAaTL XapakTepucTUKy nposyKLuum,
KoTOpas OTpaXkaeT ee OTAWYME OT ToBapa-KOHKYPeHTa Kak Mo CTerneHn COOTBETCTBUA
KOHKPETHOM 06LLecTBEHHO/ NOTPeOGHOCTM, TaK M MO 3aTpaTaM Ha ee YAOBIETBOPEHMeE.
MokasaTenb, BblpaXaloLWMiA Takoe OTAWYME, OMpefensieT KOHKYPeHTOCMOCOBHOCTb
aHann3Mpyemoii NpoayKL MW B CPaBHEHUW C TOBAPOM KOHKYPEHTOM.

CTpouTtensHas MpoLyKUMA UMeeT CBOWM OCOBEHHOCTU, HO MOXHO MpPOU3BECTU
OLiEHKY €e KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTI NO CefyHoLLeil cxeme:
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Puc. 1 OueHKa KOHKYPEHTHOCMOCOBHOCTW CTPOUTENbHON NPOAYKLUY

CorflacHO MNpeanoXeHHOM CxeMe M3y4yaeTcsi PbIHOK MOAPAAHbIX paGoT U
onpegensloTcs  TpebOBaHWS  MOTEHLWaIbHBIX — 3aKa3uMKOB. Ha OCHOBE  3TOro
onpefensieTcs nepeveHb 3KOHOMUYECKMX, TEXHUYECKUX U HOPMATUBHbIX NapaMeTpos,
KoTopble 6yayT uWccnefoBaThCsl. K 9KOHOMWYECKUM MapamMeTpaMm  CTPOUTENbHOM
MPOAYKUMM  MOXHO  OTHECTM  Ce6ecToMMOCTb  MPOAYKLUMM,  PEeHTaGe/bHOCTb,

98



9KOHOMUYECKYID  3P(EKTUBHOCTb  KanuTalbHbIX — BAOXKEHWHA,  (DOHAOEMKOCTb U
(hoHzooTAauy. K rpynne TeXHUYECKMX MapaMeTpoB, KOTOpble WCMOMb3YHTCA MpU
aHanM3e KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTM OTHOCSTCS YPOBEHb TEXHOMOTUM CTPOUTE/ILHOIO
NpPOW3BOACTBA, KauecTBo UCMO/b3YEMbIX CTPOUTENBHBIX MaTepuasnos,
MEXaHOBOOPY)XXEHHOCTb, YPOBEHb KBA(MKALNM PaBOTHUKOB.

Oco6yto rpynny napameTpoB COCTAB/SIOT HOPMATMBHbIE, K KOTOPbIM OTHOCSTCS
HOPMbI MPOAOMKMTENIBHOCTW CTPOUTENBCTBA M COOTBETCTBME CTPOUTENBHON NPOAYKLMUY
Oe/CTBYIOLLMM CTaHZapTaM. 3aTeM NPOBOAMTCS CpaBHEHWE MO KaXAoW rpynne
napaMeTpoB 1 Ha OCHOBE eAWMHUYHBIX MPOBOAMTCS MOACYET rPYMMoBbIX NokasaTeneii. B
UTOTe PacCUMTBLIBAETCA WHTErpasbHbIA MOKa3aTeNb, KOTOPbI npeacTaB/iseT co6oii
UKCIEHHYH XapaKTEPUCTUKY KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTM aHa/IM3MPYeMOro ToBapa no BCEM
rpynnam napamMeTpoB. [ TakMX pacuyeToB MOXHO WCMOMb30BaTh  CredytoLime
uUKCeHHbIe MOKa3aTeNn. EAMHWYHBIA, OTPaXAKOLUIA NPOLEHTHOE OTHOLLEHME BEUYMHBI
KaKOoro-nn6o TeXHNYECKOro NoKa3aTens K BefIMUYMHE TOTO Xe NOoKa3aTessi KOHKYPEHTa.

q R
P
100
roe q eAVHWYHbIA NapamMeTpuuecKunii nokasarenb
P - BennuuHa napameTpa uccnefyemoro usgenuns
Pblo - BenMuMHa napameTpa M3fenvs KOHKYpeHTa WM YCMOBHOro o6pasua,
yaoBneTBopatoLLero noTpebHocTs Ha 100 %.
"pynnoBoii v CBOAHbLIA NoKasatenb, 06beAUHAIOWNA eAMHUYHbIE NOKa3aTenun u
XapaKTepusytowWuii  YpoBeHb KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTM MO OAHOPOAHOW  rpynne
rokasatesneli (3KOHOMUYECKMX, TEXHUYECKNX U APYTUX).

n
I = X a xi
LU z i

17m- rpynnoBoii TeXHNYeCKNiA NOKa3aTenb (M0 TEXHNYECKUM NapameTpam)
(1 - emvHWYHBI NapamMeTpUYECKMii MoKa3aTesb Mo i-My NapameTpy;

a. - Bec i-ro napamerpa;

M - YMCNO NapaMeTpPOB, MOAMEXALLMX PACCMOTPEHWIO.

WHTerpanbHblii  MOKasaTenb,  JAlOWMA  UMCMEHHYID  XapaKTepUCTMKY
KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTM TOBapa M MPeACTaBAAOWMIA cOGOM OTHOLLUEHME FPYMMOBOro
MokasaTeNis MO  TEXHUYECKUM NapameTpaMm K TpYMrnoBOMY TOKasaTe/llo Mo
3KOHOMUYECKUM MapameTpam:

3

rge: K - nokasaresib KOHKypeHTOCI'IOCOﬁHOCTVI;
T - nokasatesib KOHKypeHTOCI’IOCO6HOCTI/I N0 TEXHNYECKNM NapamMeTpam;
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3 - MoKasaTe/lb KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTM MO 3KOHOMUYECKUM NapaMeTpam.
MokasaTe/lb KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTU UCCIEyeMOr0 M3AENNst HO OTHOLLEHWIO K
U3LENVI0 APYTOii (IMPMbI MOXHO TalOKe OMpPedenuTh Mo (hopMy/ie:

K =-»A
*e
roe K - nokasaTesb  KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTW UCCNedyemoro ToBapa K
KOHKYpVpYHOLLEMY.
/" Irr:ir *COOTBETCTBYHOLLME TPYMMOBbLIE M TEXHNYECKWE MOKA3aTeN

Ecov K>1, To  aHanuM3vpyemblii  ToBap  MPEBOCXOAWT  aHaior Mo
KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTW. [l ONpefieNeHnst KOHKYPEHTOCTIOCOGHOCTM CTPOUTE/IbHOI
NpoAYyKUWM HauGosee CNOXHBIM SIBASIETCS U3MEPEHME TEXHWUYECKWX MapaMeTpoB W
aHaNn3 LieHbl NOTPEBNeHUs, Tak Kak 3aKa3uMK MpUAaeT GO/bLIOe 3HAYEHWE BEMUMHE
3aTpaT, CBS3aHHbIX C NPUOBPETEHNEM TOBAPa, a TaK Xe C JOMNO/HUTEbHBIMU PacXxofamu
Mpu ero aKcrnyatauumy.

100



KOpwii HaBnouyk
BaneHTunHa NMaBnoyyK
BpecTcKnii NONNTEXHNYECKNIA UHCTUTYT

HeKoTopble acnekTbl pernMoHanbHolA
NHBECTULMOHHO-CTPOUTE/NbHOM AeATENbHOCTY

Mepexof CWUCTEMbI XO3ACTBOBAHMA OT LEHTPaNM30BaHHOIO AMPEKTUBHOIO
NNaHMpoBaHus K MpUHUMNAM  PbIHOYHOTO  PEerynupoBaHue MOCTaBui  Nepeq,
PervoHanbHbIM  CTPOMTENbHLIM ~ KOMMIEKCOM  psAf  HOBbIX npobnem. OTcyTCTBUE
LIEHTPaN“30BaHHOTO (PUHAHCMPOBAHMA 3KOHOMWKM TMPUBENIO K PE3KOMY CHUKEHUIO
06beMOB paboT B CTPOUTENLHOM KOMMnekce. Tak, B nepuog ¢ 1990 r. no 1996 r., 06bem
CTPOMTENbHO-MOHTaXHbIX paboT B bpecTckoii 061acTM B COMOCTaBMMbIX — LEHaX
CHW3WUNCA 60nee yeM B TPY pasa ¥ HECMOTPA Ha NpekpaLleHne nageHns o6beMOB U Jaxe
MX OMNpefeneHHblii pOCT B MOCMeAYyOLMe oAbl elle LOCTATOYHO [Aneko [0 YPOBHS
KoHUa 80-x M Hayana 90-x rogos. B ycnoBusx nepexofHOi 3KOHOMWKM, C MO3MLMIA
CUCTEMHOIO MOAXOA3, PeLUeHWe OCHOBHbLIX MPOGIEM PErvoHaNbHOIO CTPOUTENBHOrO
KOMM/ekca HeobXoAMMO paccmaTpuBaTtbh C TOYKM 3pEHUS akTuMBauun WHBECTULMOHHO-
CTPOUTENbHON AesTeNnbHOCTU. B gaHHOM ciyyae nof WHBECTULMOHHO-CTPONTENbHON
[ledTeNbHOCTbIo MOHMMaeTCA COBOKYMHOCTb MpoLLeccos, CBA3aHHbIX c
aKKyMynvMpoBaHWeM (OMHaHCOBbIX PecypcoB B BWAE WHBECTULMIA, MX peanusauuio B
MpoLiecce BbINO/IHEHNS CTPOMTENIbHO-MOHTaXHbIX PaboT 1 nocnegytoulee ahheKTBHOE
MCMO/b30BaHVe OCHOBHbIX (POHAOB Ha CTafuM WX 3Kcrnyatauuu. Tta [edTeNnbHOCTb
peasM3yeTcs CUCTEMOI MPOW3BOACTBEHHbLIX, (DYHKLMOHANBHbLIX, OPraHn3auWOHHbIX W
VHCTUTYLMOHA/IbHLIX CTPYKTYP, 06pasytolnx WHBECTULMOHHO-CTPOUTENbHBIA CEKTOp
pervioHasibHO 3KOHOMUKH.

Cy6beKTaMy MHBECTULVOHHO-CTPOMTENbHON AeATENbHOCTW ABAAKOTCA YYaCTHUKN
maTepuanu3aumy  KanuTalbHbIX BAOXKEHWA B OCHOBHble (oHAbl. O6bekTaMn —
MmaTepuann3oBaHHble UHBECTULMW B BUAEe OCHOBHOIO KanuTana, B KauyecTBe KOTOPOro
BbICTYNalOT peann3oBalllle MPOeKTbl (MHBECTULMOHHBIE, NHHOBALMOHHbBIE U Ap ), TO
€CTb  BBeAeHHble B  [eliCTBME  OCHOBHble  (JOHAbI ~ MPOM3BOACTBEHHOIO U
HEenpoW3BOACTBEHHOIO Ha3HauYeHUs, BKNIOYas pacluypeHve AeicTBYOWMX NpeanpusTuii,
NX TEXHUYECKOE MEepeBOOPYXEHME, PEKOHCTPYKLMIO U MOAEPHM3ALMIO.

MoTpe6bHOCTb B  06BEKTaX WMHBECTWULMOHHO-CTPOUTENBHON  AeATeNbHOCTH
06€ecreynBaeT Ha pbIHKE CMPOC Ha KanuTal.

VIHBECTULMOHHbIE  BO3MOXHOCTW  (HaMepeHus) CYObeKTOB WMHBECTULMOHHO-
CTPOMTE/NbHOW feATeNbHOCTY (hOpMUPYIOT NPeS/ioKeHne KanuTana.

Cy6beKTbl U 06beKTbl MHBECTULMOHHO-CTPOMTENbHOW AeATENbHOCTW peannsyoT
MHBECTULMOHHBIA CMPOC W MpefnoXeHne, BCTynas B ONpefeneHHble 3KOHOMWYECKMe
OTHOLUEHWUA  MOCPEACTBOM  MEXAHWU3MOB  WHBECTULMOHHO-CTPOUTENILHOIO  PbIHKa,
KOTOpPbIA  BK/OYaET B CBO COCTaB pPbIHOK WHBECTULMI (KanuTan), pPbIHOK
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WHBECTULMOHHBIX PECYPCOB U PbIHOK WHBECTWLMOHHLIX TOBapoOB - OGBEKTOB
MHBECTMPOBaHWs (OCHOBHbIE ()OH/bI, 06OPOTHbLIE CPEACTBA, LieHHbIe ByMary 1 ap.)

Ma MHBECTMLMOHHO-CTPOMTENIBHOM PbIHKE WMHBECTOPbI BbICTYMAlOT B PO/M
noKynaTeneil CTPOUTENLHOM NPOAYKLUMM, TO €CTb B POSIM HOCWTENE UHBECTULIMOHHOTO
cnpoca.

B KauecTBe NpoAaBLOB BbICTYNAOT MPOU3BOAWUTENN CTPOUTENLHOW MPOAYKLMM
(CTPONTENBHO-MOHTAXHbIE W MPOEKTHblE OPraHU3aLMy, MPOMbILLIEHHbIE NPEANPUSTUS
CTPOWMHAYCTPUN, NPEANPUATUS NPOMBILLIEHHOCTW CTPOUTENbHBIX MATEPUANOB U T.M.)

NaBHbIM (DaKTOPOM, OMpeAenstoLMM MacluTabbl MHBECTULMOHHO-CTPOUTE/LHO
JEeSTEeNbHOCTY,  SIBNSETCS  COBOKYMHOE WHBECTULMOHHOE MPEeAoXeHUe, KOTOpoe
(hopMMpYeT COOTBETCTBYIOLLMIA CMPOC HA OGBEKTbI WHBECTULMOHHO-CTPOWUTENBHOM
JesTeNnbHOCTU. B CBOKW Quepedb COBOKYMHOE WHBECTULMOHHOE NpeAsoXuTe B
3HauMTE/bHOW CTEMeHW 3aBUCWT OT WHBECTWULMOHHONW MPWB/EKATENIbHOCTBI) PErVOHa,
KOTOpasi OnpefenseTcsl €ero WHBECTULMOHHbIM KIMMaToM. B 06LemM MoHUMaHWK
WHBECTULMOHHBIA KIMMAT PerMoHa - 3TO CUTyauus B PETMOHE C TOUKW 3PEHUs
OTEUYECTBEHHbIX U 3apyGEXHbIX MHBECTOPOB, N/AHMPYIOLLMX BIOXEHUS! CBOETO KanuTaia
B 3KOHOMWKY [aHHOFO PErMoHa, TO ecTb COBOKYMHOCTb  (DaKTOpOB, COCTOSHME W
MoKasaTeN KOTOPbIX OMpeAensitoT (MHAHCOBblE BMIOXEHWS| B PETVOH, UX OGBEM,
CTPYKTYPY U ANHAMUKY.

K OCHOBHbIM (hakTOpam, (hOPMMPYIOLLMM MHBECTULIMOHHBIA KAMMAT pervoHa
MOXHO OTHECTM ClIELyIOLLME:

reorpagmyeckoe nofoKeHUe PErvoHa;

Ha/Mume NPUPOHbIX PECYPCOB;

TPYZOBbIE PECYPCHI;

VIHTE//IEKTYa/bHbIE PECYPCh;

COCTOSIHME UH(PACTPYKTYpbl  pervMoHa (TPaHCMOPTHble KOMMYHUKALWH,
TeNeKOMMYHUKaLWW, pa3BuTe 6aHKOBCKOI CUCTEMbI U T.4.)
pasBMTUE CTPOMTE/LHON OTPAC/N B PETVIOHE;

06LLMe 3KOHOMUYECKVE YCOBUS;

COCTOsIHWE 3aKOHOZAATEeNbHO Gasbl;

TaMOXEHHbI PEXUM PEFMOHE;

cricTeMa Hasoroo6MoXeHUs B PETUOHE;

Ha/MuMe CBOBOAHBIX IKOHOMUYECKUX 30H;

counanbHbIe YCN0BUS A/1s IHBECTOPOB;

pa3BUTWE MOTPEBUTENBCKOTO PbIHKA PErMOHa;

PUCKOBasi CUTYaLMs B PETVIOHE.

OpfHako crieflyeT UMeTb B BUAY, UTO JIOTMYECKOe MPOCTPAHCTBO psifa (PakTopoB
MOXET MepecekaTbesl, HanpuMep, TakMX Kak CUCTEMA Hasloroo6/IoNeHUs, TaMOXeEHHOro
peXuMa U HaauMuus CBOGOAHBLIX 3KOHOMMYECKMX 30H;  3aKOHOZATeNbHOW 6asbl U
PUCKOBO cuUTyauun u T.4. Mpu aHannse nepeyTV (hakTOPOB CMeSYeT UCXOAUTb U3 WX
MPUOPUTETHOCTY. MOHATHO, YTO B KaX/O0M KOHKPETHOM PErMOHE B PasfinuHbIe NMeprogb!
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CYLLECTBYIOT T€ UNW WHble (haKTOPbl MMeOLLMe HO/bLUYI0 3HAYMMOCTb MO CPaBHEHUIO C
OCTalbHbIMW /19 OMNpeAeNieHHbIX WHBECTOPOB. VIMEHHO 3TWM (akTopam yaensercs
OCHOBHOE BHMMaHWe 1 N0 HWM cobupatoTcs 6onee feTanbHas MHAOPMaUWs, UMEHHO MX
COCTOsIHME OnpesenseT BO3MOXXHOCTb MHBECTUPOBAHWS B PETVOH.

B 06LueM, MexaHU3M WHBECTULMOHHO-CTPOWUTENbHON LeATENbHOCTM MOXET 6biTb
0TOBpaXeH crefytoLleli rpaduryeckoin mogensto (puc. 1).

OTHOLUEHMsl,  BO3HMKalOLWMe B  MpOLEccCe  MHBECTWULMOHHO-CTPOUTENBHONM
[eATenbHOCTM M onpefensemMble MHBECTULMOHHBIM KMMATOM PermoHa npUMeHUTENbHO
K rpacuyeckoit mogenu (puc. 1) MOXXHO NpeAcTaBUTb CeayoLLLMM 06pasoMm:

o I R tAM A

roe:  1-uHBecTMUMM B OCHOBHOW KanuTan (AeHexHas dopma); R -
WHBECTULMOHHbIE Pecypchbl, B KOTOpble aBaHCMpoBaHbl uHBecTUUUK; (F),(T)
06beKTbl WHBECTWULMOHHON AeATenbHOCTW: F - OCHOBHble (WOHAbI (34aHns u
COOPY)XEHUA MPOW3BOACTBEHHOTO W HEMPOW3BOACTBEHHOr0 HasHauveHus); T - TOBap
(ecnn co3paHHble OCHOBHble IOHAbI MAYT Ha npogaxy); [ - AO0XOA4 OT WHBeCTUUWI B
OCHOBHOM KanuTan.

MoTeHUWanbHO pervmoH bpecTckoil 06nacTu Mo MoAaBnsAoLlWemMy 60/bLUNMHCTBY
(hakTopoB 06/13/1aeT A0CTATOYHO MPUB/EKATENbHBIM UHBECTULIMOHHBIM KIMMATOM.

Tak, B 1998 rogy o6wuii 06beM MHBECTULMIA NO BpecTckoii 06nacT cocTaBun
16508, 9 mnpg, py6., yto coctaBmno 116% no oTHoweHuo K 1997r. B 1997 r. pocT
WHBECTULMIA NO cpaBHeHMIO ¢ 1996r. cocTaBun 131%, UTO CBUAETENLCTBYET O CHUKEHNM
VHBECTULMOHHON aKTWBHOCTK B 06/1acTW. Tpy 3TOM MHBECTULIMIA B OCHOBHOW KanuTan
MPOV3BOACTBEHHONO M HENpOW3BOACTBEHHOr0 Has3HaveHus Mo 06nacT NPUMEPHO
0[lMHaKOBbI (COOTBETCTBEHHO 8012.0 MnpA.py6. v 8496.9 mnpa. py6).

CTpykTypa WHBeCTMUMiA B BpecTckoii 0611aCTM MO OCHOBHbIM MUCTOYHUKAM
thuHaHcpoBaHua B 1998 rogy npeacTtaBneHa B Tabnuue 1

Tabnunua 1

VICTOYHMKY MHBECTULNIA 1998 r. 1997 r.

Mapa.py6  B% K B% K utory

utory

1 Pecny61vKaHCKuMin 6rogkeT 2200,9 13 12
2. MecTHble 610KeTbI 1681,2 10 7
3.Mpegnpuatnsa 1 opraHusalmu 7069,8 43 33
4./\HOBaLMOHHbIe (hOHAbI 779,1 5 19
5.HaceneHue 4181,3 25 24
6./HOCTpaHHbIe KpeauTOopbl Y UHBECTOPbI 596,6 4 5
Bcero MHBECTULMIA B OCHOBHOW KanuTan 16508,9 100 100



CTpyKTypa MHBECTULMIA B 0611aCTV NO OCHOBHLIM MPOV3BOACTBEHHLIM OTPac/IAM
3KOHOMUKW B 1998r. npefcTaBneHa B Tabnumue 2.

Tabnuua 2.
Ortpacnb 1998r. B % K 06Liemy 06bemy
NPOV3BOACTBEHHbLIX MHBECTULWIA

OcBOEHO, B % K 1997 r. 1998 r.

Mapa.py6. 1997 r.
[MpoMbILLIEHHOCTD 2429,2 113 28 30
CTtpouTenscTeo 87,6 93 1 1
TpaHcnopT 2309,6 68 44 29
CBsi3b 833,6 153 7 10
CenbCKoe X039CTBO 1884,1 167 15 24
Toprosnsa n obwennut  287,6 137 3 4

Takum 06pa3om, B HaWbONbLUEA CTeNeHW WHBECTUPYIOT B 3KOHOMUKY
nNpeanpuATMA U opraHusaumm  pesungeHtol PB (43%), a Takke HaceneHue (25%).
CnegyeT OTMETUTb COKpaLLeHNe HBECTULMOHHOW aKTMBHOCTY MHHOBALMOHHbIX (DOHJ0B
(Ha 14%) 1 MHOCTpaHHbIX MHBECTOPOB (Ha 1%) W B Lie/IOM HU3KYHO WX BENUUMHY Kak Mo
abCcoNMTHOMY 3HAYeHWIO TaK W MO [0Jie MHOCTPaHHbIX WHBECTULMIA. Hanbonee eMKimm
0TPacNAMM C TOYKU 3PEHNA UHBECTUPOBAHMNA ABNAIOTCA NMPOMbILLIEHHOCTb, TPAHCMOPT U
CenbCKoe X03AicTBO. CTPOMTENbCTBO, HECMOTPA HA OYEHb BLICOKYH) W3HOLUEHHOCTb
OCHOBHbIX (JOHAOB, NOTPebAseT  CpPaBHUTENbHO Manyld A0 uHBecTULMn (1%)
BC/NEACTBME HEMOHON 3arpy>KEeHHOCTW VMELOLLEeNCs NpPOW3BOLCTBEHHON Gasbl. Takoe
NOJIOXXMTE B OCHOBHOM CBSA3aHO C TEM, YTO HaCTOALLMIA MEPUOA IKOHOMUYECKas Cpeja B
Pecny6nvke Benapycb 419 UHBECTULMOHHO-CTPOMTENbHON AEATENbHOCTM MOXET 6bITh
OLieHeHa KakK HEKOHKYPeHTHas, HecTabunbHasa U PUCKOBaHHas. 3akoHofaTenbHas cdepa
ABMSAETCA B 3HAUWNTENbHOW CTEMEHW HeYCTOMYMBOW M He3(eKTUBHOM, a CamMmn 3aKOHbI
XapaKTepu3yrTCa HU3KOA UX CTUMYNMPYIOLLE PONMbi0 B PasBUTUM  WHBECTULMOHHO-
CTPOMTENbHON  [eATeNbHOCTU. 3TO  HeraTMBHO  CKa3blBaeTCA Ha  MPUB/IEYEHUM
[ONTOCPOYHbIX, 0CO6EHHO MHOCTPaHHbIX (PUHAHCOBbLIX PECYPCOB B OCHOBHOW KanuTan
obnactu.

Nuteparypa:
1 boyapos B.B. ®uHaHCOBO-KpeAWTHbIE METOAbl PerynupoBaHus
WHBECTMUMIA.-M.: ®UHAHCHI 1 cTaTUCTMKa, 1993 .-144c.

104

l



PbIHOK (MHaHCOBLIX PbIHOK PbIHOK 0GLEKTOB
4 . VNHBECTULMOHHBIX VHBECTVLMOHHO-
(VHBECTVILIIIA) B OCHOBHOV CTPOVTENbHOM
KarvTan pecypcos MRSTETTKHITN
BTOPUYHbIE 1 NOCTe/yHoLLMe CTpoNTENbHbIE OcHoBHbIE (OHAI

pacxofibl MHBECTOPOB (BBEAEHHbIe B fieiicTBMe

MaTepVIaJ'IbI npon3BoACTBEHHbIE
CtpouTenbHo- MOLLIHOCTM 1 OGBEKTbI
MOHTaXXHble pa60TbI Henpon3BoACTBEHHOIO
o Ha3HayeHUs:
B OCHOBHO (CMP)
MpoeKTbI 3/1aH1s, COOPYXKEHMS,
kanuTan UX pacLumpeHme,
O6opypoBaHne o
VIHBeCTOpbI -bl  peKoHCTpyKLMA 1 T.N.)
- MHHOBaLumn
(nHBeECTULMN) Tpya
lMepB/YHbEE 3aTPaThl MHBECTOPOB [MepBIHHbIE 3aTPATbI
Ha NproBpeTeHne VIHBECTOPOB Ha Mp1oGp.
VHBECTULIMOHHBIX PECYPCOB 1 MHBECTULINOHHbIX

pecypcos

lMepBUUHbIe 10X0AblI MHBECTOPOB B MEPKo/ CPOKa
OKYMNaeMOCTM KanuTabHbIX BNOXEHUi

BTOopuuHble W nocnedylolme  I0XOAbl  WHBECTOPOB,
o6pasytolumecs  Mocne  UCTEUYeHWs  CpoKa OKynaemocTu
KanuTaNbHbIX BNOXEHWHA (NpuGbIb, amopTu3aLMs, AOXOAbl OT

Puc.1. Mpatmueckast MOAENb MMBECTULMOLLIO-CTPOUTENbHOI AESTENbHOCTH
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Jacek Przybylski
Politechnika Zelionogurska

Metoda wyznaczania optymalnej wielko$ci przedsiebiorstwa
budowlanego

Streszczenie

W niniejszym artykule, ktory jest prébag okreslenia optymalnej wielkosci
przedsiebiorstwa budowlanego, przedstawia sie modele bedace kolejnymi przyblizeniami
az do uwzglednienia parametru czasu. W sposéb bardziej ogoélny potraktowane zostato
zagadnienie skali produkcji, byto to jednak konieczne ze wzgledu na bardzo stabilny
charakter limitéw inwestycyjnych.

1 Wstep

Ze wzgledu na zaktadang probe optymalizacji istnieje konieczno$é wykorzystania
sformalizowanych metod optymalizacyjnych, a mianowicie programowania liniowego z
okreslong funkcja celu. Mozliwosci programowania liniowego ze wzgledu na spos6b
podejscia i rozwigzania w zupetnosci wystarczajg do zbudowania zadanego modelu
optymalizacyjnego.

Ze wzgledu na specyfikacje zagadnienia (koniecznos¢ uwzglednienia horyzontu
czasowego) w pewnej czesci prezentowany model zostanie potraktowany jako
programowanie dynamiczne (dyskretne) z parametrem czasu.

Zastrzezenia wymaga takze problem pomiaru danych rzeczywistych. Ze wzgledu
na modelowy charakter pracy w proponowanych rozwigzaniach oparto si¢ o dane
umowne, ktére jednak gwarantujajego poprawnos$¢ formalng i merytoryczna.

2. Dane wyjsciowe

Punktem wyjscia byty zdolnosci produkcyjne przedsiebiorstw i planowane
inwestycje w okresie do roku 2005.

Dane te stanowig podstawe do sformutowania danych zrédtowych modeli.

W celu stworzenia rozwigzania bazowego modelu, ktére wymaga sprecyzowania
obszarow dziatania zaktadéw w obrebie badanego przedsiebiorstwa dokonano wstepnego
ich wyodrebnienia. Wyodrebnienie to zostato dokonane w oparciu:

- 0 prognoze rozwoju budownictwa mieszkaniowego w Wwoj.

Lubuskim do roku 2005,

o wstepny bilans potrzeb i mozliwosci inwestowania,
- a takze tendencje koncentracji sit wytwérczych.

Powyzsze stanowi podstawe do sformutowania nastepujacych zatozen:
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> istnieje podziat wojewo6dztwa na obszary dziatania przedsiebiorstw
i zrzeszonych w nich zaktadéw,

> znanajest lokalizacja zaktaddw i wielko$¢ ich potencjatu,

> znane sg lokalizacje potrzeb inwestycyjnych w ujeciu dynamicznym,

> oparto model o wskazniki warto$ciowe,

r optymalizacje wyznaczajg:

- koszty posrednie

promienie dziatania (zasieg)
przedziat czasu okreslajacy potrzehy inwestycyjne.

3. Funkcje celu i ograniczenia
3.1.  Funkcje celu

a - ukierunkowana na optymalizacje obszaru - minimalnym konieczny

zasieg dziatania (odl. zaktadéw od realizowanej inwestycji),
Lir - $redniowazona odlegtosc,
b ukierunkowana na koszty posrednie

- minimalne koszty zarzadu,

Kp - sumaryczne koszty posrednie,

¢ - ukierunkowana na koszty
- minimum kosztéw bezposrednich i posrednich
Kp+Kb-> min

Kp - koszty bezposrednie

d - ukierunkowana na koszty transportu
- minimum kosztyw transportu

KT zawarte w Kp
KT- koszty transportu materiatow

(Ad a) dla zespotu zaktaddw
zZ4 > min (1)

4 - $redniowazona odlegtos¢ z i-tego zaktadu do obstugiwanej budowy
4r+A + -+7Nr-zmin (1a)
(Ad b) mm 2
Kp - wielko$¢ kosztow posrednich i-tego zakfadu w obrebie

rozpatrywanego przedsiebiorstwa

(Ad c) £(K'p+K1)-> min (3)
Z 4 +Z 4 ->min (3a)
(Add) YU ->mm
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3.2.  Ograniczenia
- ukierunkowane na zdolno$¢ produkcyjna (przerob) X,
X\ - przerob i-tego zaktadu

- ukierunkowane na potrzeby inwestycyjne
Wj - zapotrzebowanie j-tej inwestycji

4. Modele optymalizacji

4.1. Model uproszczony optymalizacji (3 wa. lant funkcji celu)
KIb oznaczeniajw. dlajednostki produkcji

K¢
Funkcja celu » + MK jb ->min

Opisany model zaktada funkcje celu ukierunkowang na minimalne koszty (jednego
zaktadu) dla tak okreslonej funkcji ze wzrostem skali produkcji malejg Kb natomiast KD
rosng. Suma tych kosztéw posiada ekstremum wyznaczajace skale produkcji dla
minimalnych kosztow.

Uproszczenia modelu i zmienny portfel zlecen znacznie ograniczajg przydatno$é
modelu.

W zwigzku z powyzszym analizujemy model M.

4.2.  Uogylnienie modelu 1(2 wariant funkcji celu)
Polega na zatozeniu istnienia catego zbioru zaktadéw odi=1.. n
Funkcja przybiera posta¢

Y.k'p> -
2

uzasadnienie

- dla modelu poprzedniego

- dla zbioru przedsiebiorstw

X(K;+K;)->™n
©)

lub NK O+ K'e-*Tb

(32)
- Kh - koszty bezposrednie (4)

niezaleznie od iloéci zaktadow
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wobec tego: E(*;+*2>-2X ->wn

®)
c.b.d.o.
Z (5) wynika, ze dla okreslenia optymalnej skali produkcji wystarczy wyznaczenie
nin. funkcji *K 'p—min. Warunek ten jest spetniony jezeli
K'=Ki=...=Ki.x: K
6
gdzie n - iios¢ zaktaddw w przedsiebiorstwie.

4.3. Model z kryterium optymalizacji obszaru dziatania istnieje
wprost proporcjonalna zaleznos$¢ okreslajaca, ze:
K =
U]
gdzie:
i, - odlegtos¢ i-tego zaktadu od j-tej inwestycji
Wj - przer6b angazowany naj-tej inwestycji

poniewaz LU-Ye

®)
Ll - sumaryczna odlegto$¢ obstugiwanych inwestycji
U
K=:
©)
m - ilo$¢ obstugiwanych inwestycji
to zachodzi
10)
a zatem z (6) wynika, ze optymalny obszar dziatania zaktadu zachodzi gdy
[/ =f —i2- 1 T

a wiec gdy obszary dziatania zaktaddw sg rowne.
Podsumowanie
Przedstawione trzy modele (zamienne) optymalizujg wielko$¢ obszaru
ziatania w ten sposob, ze:
a) jesli promienie dziatania (Hir) bedg sobie réwne to:
b) koszty posrednie bedg sobie réwne (K'p), a zatem:

c) koszty sumaryczne bedg w mysl (5) dazyty do minimum.
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Powyzsze rozwigzanie bazujac na wartosciach ogélnych pozwalajg na praktyczne
rozwigzanie problemu optymalnego obszaru dziatania wynikajgcego z (11).
Dla kompletnosci modelu sprecyzujemy zagadnienia programowania liniowego.

MODEL STATYCZNY nalezy okresli¢ takie Wjby:

4 :%ﬁH * C9->rain
przy ograniczeniu 2 W*Cv<X'

X 1- produkcja budowlano-montazowa
gdzie: Wv - potencjat i-tego zaktadu angazowany w j-tej inwestycji
Cv - element macierzy incydencji okreslajacy ulokowanie inwestycji j w
portfelu zlecen zaktadu i-tego

0 - inwestycja nie jest realizowana

1- inwestycja jest realizowana przez i-ty zaktad

i\j 1 2 3 4 5 6 - inwestycje
zak
tady
A 1 0 0 1 0 1
B 0 1 0 0 0 0
c 0 0 0 1 1 0
D) 0 1 1 0 0 1

Przyktadowa macierz incydencji [C.\
X - moze stanowi¢:
- Kb - koszty bezposrednie,

- zdolnos¢ produkcyjng zaktadu,
- zdolnos¢ bud. - montazowa.

4.4. Model z kryterium czasu
Przedstawiony model optymalizacji posiada podstawowg wade polegajacg na
nieuwzglednianiu czynnika czasu (a wiec zmiennosci zapotrzebowan i lokalizacji
inwestycji). Rozwigzanie powyzszego stanowi model dynamiczny optymalizacji
przedstawiony ponizej.
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Model stanowi poszerzenie poprzedniego zagadnienia programowania liniowego z
horyzontem czasu.

Oznaczenia pozostajg w nim jw. z tym, ze dochodzi dodatkowy indeks (k)
okreslajacy rok planowania.

MODEL DYNAMICZNY - nalezy okresli¢ takie Wv by:
* ¢, —>min
przy ograniczeniu 22 - Y

dla kazdego k (kroku):
i=1..n, nliczba zakltadow
j=1...m, m- liczba inwestycji
K=1..t t- horyzont czasu

Oznaczenia
I'l - $redni promien i-tego zaktadu w k-atym roku realizacji,
m - odlegtos¢ i-tego zaktadu od j-tej inwestycji w k-atym roku realizacji,
Wit - potencjat jw. w k-atym roku realizacji
[CiK] - macierz incydencji w k-atym roku realizacji.
Prezentowane poprzednio modele: statyczny i dynamiczny rozwigzywane
sg znanymi algorytmami w postaci metody:
SIMPLEX
kata pn. - zach.
Najczesciej przy pomocy EMC lub algorytméw iteracyjnych. Opisany model
dynamiczny pozwala po podstawieniu danych rzeczywistych, przy pomocy komputera,
na wyznaczenie rozwigzania docelowego.

5. Analiza i wybér modelu

Przedstawione w punkcie 3 modele stanowigce kolejne przyblizenie az do
uwzglednienia horyzontu czasu, sg poprawne i optymalizujg problem od strony wielkosci
obszaru dziatania. Przyjecie zatozen (6), (10) i (11) pozwala na taki podziat obszaru
dziatania, ktory spetnia warunki poczatkowe tj. minimum kosztow realizacji.

Zastrzezenie moze budzi¢ jedynie problem skali produkcji, w niniejszych
modelach tylko sygnalizowany. Wydaje sie, ze nie jest on jednak mozliwy do
sprecyzowania w istniejgcych warunkach realizacji, ze wzgledu na zmienno$¢
przyznawanych limitéw inwestycyjnych i materiatowych. Tym niemniej warto podjaé
prébe zamodelowania rozwigzania, co przedstawiono ponizej.



51 Proba optymalizacji skali produkcji
Analizujac skale produkcji dowolnej jednostki gospodarczej daje sie zauwazyc jej
skokowy przyrost wynikty gtéwnie z planowanego wzrostu lub realizacji wiekszych
inwestycji mieszkaniowych.
rozwaza sie przypadek drugi:

Istniejg dwa mozliwe rozwigzania. Powotanie nowego przedsiebiorstwa lub
zwiekszenie skali produkcji w obrebie jednostki istniejgcej. Problem ten mozna
uja¢ w sposob nastepujacy:

Kryterium optymalnosci stanowi pracochtonno$¢ transportu ukfadu
zakladow w obrebie rozpatrywanego przedsiebiorstwa. Nalezy z dwdch
mozliwosci: powotania nowego przedsiebiorstwa jako pierwszej lub rozwoj
istniejgcego wybra¢ wariant tanszy.

Rozwigzanie problemu okreslone zostanie albo przez powotanie nowej
jednostki o potencjale réwnym przyrostowi potrzeb inwestycyjnych w danym
przedziale czasowym, albo tez poprzez wzrost potencjatu przedsiebiorstwa
istniejacego.

5.2  Kryterium optymalnosci
->min

5.3  Zalozenia modelu decyzyjnego
- Model powinien oprocz wyznaczenia wartosci granicznej kosztow
transportu zapewni¢ podziat zbioru inwestycji na takie obszary dziatania zaktadow, by
byty one jednoczesnie optymalne.
- Dane wyjsciowe
* Istnieje zbidr lokalizacji inwestycji o znanych potrzebach (Wj),
m Istnieje zbior przedsiebiorstw o znanych mozliwosciach ( Xt),
m Zachodzi warunek, ze

h >X (brak zbilansowania) (13)
i )
Gdzie: W. - potrzeby j-tej inwestycji,

Xt - mozliwosci i-tego zaktadu.

5.4  Algorytm rozwigzania
1 wyznaczmy niezbitansowane potrzeby inwestycyjne

i i 04)
2. tworzymy fikcyjny k-aty zaktad o zdolnosci produkcyjnej Xt =Wk
3. okreslamy odlegtos¢ fikcyjnego zaktadu od budéw jako Lir calej

organizacji
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4. budujemy macierz decyzyjna w mys$l zagadnienia transportowego
programowania liniowego tj.:
£2X % “min
i

przy warunkach V W) > W,

J
5. rozwiazaniem zagadnienia (5) jest plan przewozdéw okreslajagcych wielko$¢
W tj. zaangazowania i-tego zaktadu w j-tg inwestycje - czyli zakres dziatania
zakiadu
6. dla przykiadu gdzie: WO=0 dla i = kK oznacza to, ze realizacja

niezhilansowanego zapotrzebowania realizowana jest przez rozwdj starego zespotu
zakladow
7. istnieje W®0 dla i = Kk oznacza, ze nalezy powota¢é nowy zaktad

obstugujacy te inwestycje (j) dta ktérych wartos¢ Wt * 0.

55  Zalety i wady modelu
Zaletg prezentowanego modelu jest:
- réwnolegtosé wyznaczenia optymalnego obszaru dziatania,
- okreslenie sposobu zbilansowania brakujacych mozliwosci produkcyjnych,
- fatwos¢ i szybkos¢ uzyskania wynikow.
Do wad modelu nalezy zaliczy¢ brak analizy kosztdw utworzenia i wyposazenia
nowego przedsiebiorstwa, co wykraczajednak poza zakres niniejszej pracy.

6. Powtdrna analiza modeli optymalizacyjnych
Prezentowane i opisane modele:
- statystyczny,
- dynamiczny,
- zagadnienia transportowego,

charakteryzuja sie wspdlng cecha jaka jest préba ukierunkowania funkcji celu na
minimum kosztéw posrednich (kosztdw transportu). Przy zatozeniu poprawnosci funkcji
celu wszystkie z nich osiggaja roznymi drogami ten sam skutek.

Najbardziej zwarta i skondensowana jest metoda trzecia, bazujgca na gotowym
algorytmie transportowym z zakresu programowania liniowego. Jedng z wad modelu
stanowi¢ moze brak weryfikacji skuteczno$ci rozwiazania.

Interpretacje wartosci Wt ©0 mozna w zaleznosci od konkretnej wielkosci uznaé

za pomijalng lub istotng z punktu widzenia optymalnosé.
Wad powyzszej metody pozbawione sag modele statyczny i dynamiczny, ktére z
kolei wymagajg budowy algorytmu. W zwigzku z powyzszym model dynamiczny jest ze
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wzgledu na kryterium horyzontu czasowego i minimum kosztéw posrednich wart w
przysztosci zainterpretowania na liczbach rzeczywistych.
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AHgpeli MpopoBcKuii
BpecTcKunii MONUTEXHNYECKNIA NHCTUTYT

VHOCTpaHHble MHBECTULIMM B 3KOHOMUKY Pecny6nmku Benapycb
KaK OfMH 13 (haKTOPOB Pa3BUTUS MEX/IyHapoAHOro TpaHcdepa
TEXHOOrUIA.

B ycnosusix nepexofa Benapycb K pbIHOYHOW 3KOHOMMWKE [flaBHON 3ajaveit
COXpaHeHUsl KOHKYPEHTOCNOCOBHOCTU IBASIETCS BHEAPEHWNE HOBbIX TEXHONOMUA. OfHUM
U3 nyTeli GbICTPOro M He TpebyloLlero 6oMbLIMX 3aTpaT PecypcoB BHEAPEHME HOBbLIX
TEXHOMNOTWiA ABNSETCS MeXAYHapOAHbI TpaHchep TeXHONOrnii. BHeapeHnto nepeaoBbix
TEXHONOTMA B OTEYECTBEHHYH) 3KOHOMMKY MOrAM 6bl CMOCOGCTBOBATbL NpsMble
WHOCTPaHHble  MHBECTMUMW.  OfHaKo,  OCHOBHbIMM  WCTOYHMKAMU  BHELLUHEro
(hMHAHCMPOBaHKS ABNSIOTCA MHOCTPaHHbIE KPeAMThbI, MOCTynatolue B pecny6imky Mo
MEXMPaBUTENbCTBEHHBIM KPEAUTHBIM AMHUAM U IMHUAM MEXAYHAPOLHbIX (IMHAHCOBBLIX
opraHm3sauyii.

VHocTpaHHble nHBecTULMK B PB

OCHOBHbIMW UCTOYHMKAMM BHELLHETO (hMHaHCMpPOBaHUA Pecry6nuku benapych B
HacTosLLee Bpems ABMAIOTCA WMHOCTPaHHble KpeauTbl. OHWM MOCTYNalT MO YeTbIpEM
OCHOBHbIM Hanpas/eHNAM:

1 WHocTpaHHble  KpeauTbl,  MOcTynawuue B pecny6iuMky Mo
MEXNPaBUTENbCTBEHHbIM KPEAUTHBIM IUHUAM;
2. Kpegutbl MEXAYHapoAHbIX  (PUHAHCOBLIX  OpraHu3aLuii nog

NpaBUTE/IbCTBEHHbIE rapaHTuu;
3. VIHOCTpaHHble KpeauTbl NO  MNpAMbIM - AOroBOpaM MPeanpuATWil  MOA
rapaHTuu MNpasnTenbCTBa MM60 06CNYXMBAKOLLMX BaHKOB;
4. TpAmble MHOCTPaHHbIE WHBECTULMMN B BUAE BKNALOB B YCTaBHble (OHAbI
COBMECTHbIX 1 MHOCTPaHHbIX MPeSnpuaTuii.

B 1998 rogy no oueHke B 3KOHOMUKY PB NOCTYnuAN MHOCTPaHHble UHBECTULLUN B
o6beme $ 115.3 mjui. wnan 66.9 MpOLEHTA MO CpaBHEHWIO ¢ 1997 rogom, B TOM uucie
npsMbIX MHBecTUUMin $ 18.6 MaH. unm 40.7 npoueHTa K 1997 rogy. B uucne kpeguTos,
NpvBeKaemMbIX B pecnybivKy Ha WHBECTULMOHHbIE LEenu, MUHUMANbHLIM ABMIAETCA
06LeM KpeAMTOB, MPUB/IEKAEMbIX NPEANPUATUAMU MO NPAMbIM Jorosopam: B 1998 rogy
$ 5.68 MH. unm 78.5 npoueHTa k 1997 rogy.

O6uliee nageHve B 1998 rogy 06beMOB NPUBIEKAEMbIX MHOCTPAHHbIX MHBECTULIWIA
06yCnoBNeHO B 60/bLLEA CTeneHN HeaheKTUBHOCTbIO Peain3yeMblX MHBECTULMOHHbIX
MPOEKTOB M MPOCPOYEHHOI 3a0/MKEHHOCTbIO NPEANPUATHIN-3aEMLLKOB MO MOYHYEHHbIM
MNHOCTPaHHbLIM KpeauTam.
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Tabn. 1 CTpyKTypa MHOCTPaHHbIX MHBECTULMIA MSH. gon. CLUA

Mokasatenu 1997 r. 1998 r. 1998r. B % K
1997

WHOCTPAHHbLIE MHBECTVLIN - Becero  172.24 115.28 66.9

V13 HnX:

MPAMbIE MHBECTULINN - Bcero 457 18.6 40.7

COBMeCTHbIE NpeanpuaTHA 214 15 701

VIHOCTpaHHbIe NpeanpuaTus 24.3 3.6 148

MHOCTPAHHbBIE KPEOWTHI - Beero 126.54 96.68 76.4

[0 MeXXnpaBnTENIbCTBEHHBIM COT/ALLEHWAM 119.3 9; 76.3

Mo NpAMbIM fOroBOpamM Mo rapaHTUm 7.24 5.68 785

KOMMEPUECKNX 6aHKOB

MpsiMble MHOCTPaHHbIE UHBECTULMM Ha TeppuTopuK Pecny6nvkn Benapyck MoryT
OCYLLECTBNATHLCA B (hopMax:

[oneBoro yuyactms B MpeAnpuaTMSX, CO34aBaeMblX COBMECTHO C
6e/10pYCCKUMM FOPUANYECKUMMN 1 (IU3NYECKUMU NIMLLAMMK;

Co3gaHve  NpeanpusaTWiA  NOMHOCTbH  MPUHAZMeXalmx  WMHOCTPaHHbIX
MHBECTOpaM;

MprobpeTeHne NPeANPUATWIA, 3aHWIA, COOPYXKEHWIA, aKUUiA N APYTUX LEHHbIX
6ymar;

MprobpeTeHWe NpaB Nob30BaHWS 3eM/IENA, APYTMMUW MPUPOAHBIMI PeCypcamu,
a Takke ApYrMx UMyLLECTBEHHbIX MpPaB.

WMHocTpaHHas npeanprHUMAaTeNnbCcKas [AesTeNbHOCTb, CBA3aHHas C CO3faHueM
MPeAnpUATYS, PEryInpyeTcs cedyoLMMy1 HOPMATMBHBLIMU aKTaMu:

3akoHOM PB «O6 MHOCTPaHHbIX UHBECTULLUAX»;
3akoHOM PB «O6 MHBECTMLMOHHON feaTenbHOCTU B Pecny6nnke benapycb»
3akoHoM PB «O npeanpuatusax B Pb»;

3aKOHOM PB «O6 aKLMOHEpHbIX 06LLEcTBax, O6LIECTBAX C OrPaHWYEHHONR u
[OMONHATENbHON OTBETCTBEHHOCTbIO.

OCHOBHble MokKasaTenn AeATeNlbHOCTU coBMeCTHbIX (CI1) u nHocTpaHHbIX (M)
npeanpuaTuiA Pb MoXHO yBMAaeTh Tabn. 2.

Tabn. 2. OcHOBHbIe rnokasaTenu geatensHocTn CM u UM Pecny6nukn benapych

MAH. gon. CLUA
MNokasatenun Ef. n3m. 1997 1998 1998 B %
K 1997
Yucno 3apermcTprupoBaHHbIX LITYK cn mn cn mn cn mn
npeanpusTyii
C MoMeHTa permctpauumn nnyk 1236 667 1483 867 120 130
B TOM uncne paboTarowmx LWITYK 852 383 937 440 110 115

Mo oTpacnsm
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1 MPOMBILLEHHOCTb WITYK 529 150 608 210

2. CenbCKoe X031 CTBO nnyte 20 Ms 21 8

3. JlecHoe x03siicTBO LUTYK 1 1

4. TpaHcnopt nnyTe 52 51 88 76

5. CsAi3b nnyte 7 7

6. CTpouTensCTBO nnyte 56 14 58 17

7. Toprosns 1 06LLeCTBEHHOE NUTaHWe nnyte 442 366 552 475

B TOM 4ncne Toprosns LITYK 418 360 522 468

OGbsBNEHHbIN ycTaBHOM (oHg - Beero M/H. [07. 509,2 59,3 508 61 99,5 108

MepeyuncneHo B yCTaBHOW (oHZ, M/H. fon. 166,5 46,4 1815 50 109 108

HepesuaeHTaMW C MOMeHTa perucTpatmm

MepeuuncneHo B ycTaBHOV (hoHA Mo rofam MAH. gon. T 1.4 243 15 3,6 70 15

OGbem Npou3BOACTBa paboT - Bcero mnpapy6 23287 5732 39588 13756 170 240

o oTpacnam

1 MpoMBbILLNIEHHOCTb MIIPA py6 11934 1579 23868 3947

2. CenbCKoe X03A1CTBO mnpg pyo6 55 16 60 19

3. JlecHoe X038/1CTBO mApg pyo6 12 36

4. TpaHcnopT MApApY6 669 692 936 968

5. CBi3b mnpg py6 525 735

6. CTponTenLcTo MNpA py6 1615 u

7. Toprosns 1 06L4eCTBEHHOE NUTaHWe Mapapy6 6095 3023 18533 9609

B Tom uuncne Toprosns mnpg py6 5998 2953 16794 8268

YuncneHHoCTb nepcoHana TbIC. Yen. 40 8,5 46 n

3KenopT

BnxkHee 3apy6exbe M/H. gon. 181,1 595 271 113 150 190
MApapy6 4741 1553 9482 3261 200 210

[ansHee 3apy6exse MnH. gon. 1244 468 136 74 no 115
mMipapy6 3104 1245 4035 1992 130 160

Vmnopt

BmxkHee 3apy6exbe M/H. gon. 1496 388 1250 77 100 200
Mnpapy6 3889 960 4667 2880 120 300

[anbHee 3apy6exbe MAH. gon. 3202 1138 416 120 130 105

mnpg py6 8165 2937 15513 4112 190 140

BHeLLHeaKoHOMUYecKas AesTenbHoC Tb Pecny6iukm benapych

AHann3 pe3ynbTaToB BHELLHel Toproeau 3a 1995-1997 r.r. nokasbiBaeT pocT
06LEMOB 3KCMOPTHO-MMMNOPTHLIX onepauuii Pecnybnukn Benapych. Tak, ecnu B 1995
rogy o6bem Toprosoro o6opota coctasun 10.3 mnpg. gon. CLUA, 1o B 1997 rogy —15.8
mnpa. gon. ToBapoo6opoT 3a fBa rofa yeenuuuncs Ha 53.7%.

JKCMopT.

AHanus cTpykTypbl akcrnopTa Pb B paspese pa3genoB TOBapHOW HOMEHKNATYpbl
BHELLIHEIKOHOMUYECKOIN [eATENbHOCTM NOKa3sbiBaeT, 4To B 1995-1997 rogax OCHOBHOM
3KCMOPTHOI NPOAYKLMER ABNAANCL TPAHCMOPTHbIE CPeACTBa, NPUYEM UX JONS B 06LeM
o06bcMe akcnopTa yBenuumsaetcs (B 1995 rogy - 15.9%, B 1997 rogy - 17.9%).

YCTONUMBbIM CNPOCOM Ha BHELLUHMX PbIHKax MOMb3YIOTCH TaKKe MexaHU4eckme u
3NeKTpUYecKne MalwuHbl 1 obopyaoBaHue, UX fAons B o6weMm ob6beme 3KcrnopTa
cTabunbHa 1 3aHUMaeT 0Kono 14%.
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BaxHoii cocTaBnstowein  6enopycckoro  akcnopTa  fBASETCH  NPOAYKUUS
XMMMWYECKOM N CBA3aHHbIX C HE oTpacneil NPOMbIWAEHHOCTW, ee YAeNbHbIA BeC B
oblem obbeMe 3KcnopTa 3HauuTeneH M coctasun B 1997 rogy 11.5%, npu 3Tom
HabnoaaeTca ero nageHue no cpasHeHuMo ¢ 1995 rogom (13.8%).

TakKe 3HaunTeNeH yaenbHbliA BEC TEKCTUAA N TEKCTUIbHBIX n3gennii (11.3%).

CnesyeT OTMeTUTb, 4YTO B 1997 rogy npou3oLLIOo peskoe MNafeHWe 3KcnopTa
MWHEpPa/IbHbIX NPOAYKTOB, UX foNs cocTasuna 8.2% (8 1995 rogy - 12.3%).

PacTyT NOCTaBKM Ha 3KCMOPT YePHbIX METAIOB W U3LENNIA N3 HUX, UX YAEeNbHbI
BEC 3a TpW roga ebipoc ¢ 6.3% B 1995 rogy Ao 9 2% - 8 1997 roay.

Bo3pocnu 3KCnopTHbIe NMOCTaBKM NAacTMacc, pesvHbl 1 u3genuii n3 Hux (c 5.4%
[0 6.1%), roToBbIX NULeBbIX NpoaykToB (c2.3% ao 4.2%), obysu (cl.1% po 1.7%),
pasHbIX NPOMbILLINEHHbIX ToBapoB (C 2.8% [0 3.9%).

Ha npoTsXeHun psags net ocTaeTcs CTabuibHbIM YAenbHblli BEC BbIBO3VMbIX
[ peBeCUHbI U n3genunii us Hee (2%), 6yMaXKHOI Macchl, 6ymaru 1 kapToHa (1.4%).

VimnopT.

Pecny6nvka benapycb He WMeeT B [J0CTaTOYHbIX O06bEMax COOGCTBEHHbBIX
3HEPropecypcoB, YTO 06bACHSAET HanbONMbLLUNIA YAeNbHbIA BeC B 06LLieM 06beme MMMIopTa
MUHepasibHbIX NPOAYKTOB (27.5%), Npy 3TOM HabNoAaeTca TEHAEHLNSA CHUXEHWA 3TOrO
nokasatens (8 1995 roay - 35.7%).

Bo3pocna B 06uiem 06bemMe uMMopTa [A0NS MEXaHWYECKMX U 3N1eKTPUYECKUX
MaLuunH 1 obopyposaHus (¢ 11.2% B 1995 rogy f015% B 1997).

OTcyTcTBMEM He06XOAMMOW  CbipbeBOM 6asbl OOBLACHAETCA  3HAUMTE/bHbIN
YOEeNbHbIA BEC MMMOPTa YEPHbIX METaAoB M mgennii u3 Hux (9.4% B 1995 rogy u
12.5% - B 1997), NpoAyKLMN XMMUYECKOW NpOoMbILLNeHHOCTU (0Kono 10%), kayuyyka u
PEe3NHOBbLIX M3aenuii (okono 5%).

3HaunTeNnbHbI NOCTYNNEHUA TPAHCNOPTHBIX CpeacTs (5%).

Cpegn NoTpe6bUTeNbCKNX TOBAPOB YBENNUWICA YAENMbHbIA BEC MMMOPTA FOTOBbLIX
NULLEBLIX NPOAYKTOB € 5.5% B 1995 roay 0 6.9% B 1997 rogy.

B 1997 rogy 6enopycckas NpofyKUWs Bbila Ha pblHKU 120 cTpaH mupa. Vimnopt
ocyulecTBnanca wu3 145 rocyfapcTB  OMVMDKHEro W JanbHEro  3apybexkes. 3T0
CBUAETENbCTBYET O LLUMPOKOI ANBEPCU(MKALMI BHELLUHETOPTOBbIX CBA3el PB.

B TeyeHWM nocnegHuWx rpex NeT pervoHanbHas CTPYKTypa BHELLHei TOprosnu
npoTeprena HeKOTOPYHO  MEPEOPUEHTALMIO  3KCMOPTHO-UMMOPTHLIX MOTOKOB U3
rocyfapcTB fasbHero 3apybexbs B cTpaHbl CHIT. [ons rocyfapcTs AaibHero 3apy6exbs
B 6e/10pyCcCKOM 3KCMnopTe cokpatunack ¢ 37.7% B 1995 rogy fo 26.9% - B 1997 rogy,
COOTBETCTBEHHO Bo3poc/a gong ctpaH CHI™ 62.3% -73.1%.

B cTpyKType MMNOPTHBLIX NMOTOKOB CMOXWMACH CNefytoLas cutyaumns: Aons cTpaH
CHI Bo3pocna ¢ 66.1% B 1995 rogy fo 66.8% B 1997 rogy, COOTBETCTBEHHO 40N
rocyfapcts fanbHero 3apy6exbs cokpatunacs ¢ 33.9% fo 33.2%.

['naBHbIM BHELLUHEIKOHOMMWYECKMM napTHepoMm Pecnybnvku benapycb sBnseTcs
Poccuiickas ®epepauyus: yaensHblid Bec akcnopTa 64.7%.
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OpfHy 13 BedyLLuX poneit B 6e10pyCcCKMX BHELUHEIKOHOMUYECKMNX CBA3AX UrpaloT
€BpOnelickMe rocyfapcTea, Ha L0 KOTOPbIX MO utoram 1997 roga npuxogunock 6onee
20% ToBapoobopoTa Pecny6nuku Benapycb. OAHaKo yAenbHblli 06beM 3KcrmopTa Ha
pbIHKK 3anagHoi Esponsl B 1997 rogy npuxoamnock Bcero 7.5%.

Pecnybnuka Monbla TPagWLMOHHO ABMSETCA OAHUM W3 OCHOBHbIX TOProBO-
9KOHOMUYECKMX NapTHepoB bBenapycw. YgenbHblii Bec [Monbwy B 06LeM o6beme
BHeLLHeTOproeoro o6opota benapycu B 1996 r. cocTtaBnser 4.3%, cO cTpaHamu
[anbHero 3apybexbs - 12.4%. Y paenbHblil Bec Pecny6imku Monblia B 06beMe 3kcnopTa
n mmnopta PB co cTpaHamy JasbHero 3apy6exbs 3a YKasaHHbI Nepuog cocTaBu
COOTBETCTBEHHO 17.9% 1 8.2%.

Tabn. 3. BHewHss Toproens mexay Monbluein n Pecny6nvkoii Benapych

MAH. gon. CLUA
MNokasarenu 1995 1996 1997  1997r. B % K 1996
TosapoobopoT 468,8 532,7 4958 931
3Kenopr 2714 337,7 2458 728
Vimnopt 197,4 195 2500 1282
Canbgo 74,0 142,7 -4,2
Jona s TO co cTpaHamu fanbHero 12,8 12,4 10,3

3apy6exsb

MpeAnpuATASA C MONLCKUMU UHBECTULMAMU U NPELCTaBUTENIbCTBA.

Pecnybnuka [lofblua £BASETCA NUAEPOM MO KOMMYECTBY CO3AaHHbIX Ha
Tepputopun benapycy COBMECTHbIX ¥ MHOCTPaHHbIX NPeanpuaTuii. Mo COCTOAHUIO Ha
22.05.98 3apeructpmpoBaHo 232 6enopyccko-nosibckoe CI ¢ ycTaBHbIM PoHAOM 146.1
MAH. gon. CLUA (gons nonbckux nHBectopoB 70.8 mMaH. gon. CLUA) n 125 npeanpustue
C NOMbCKMUM KanutasioM ¢ ycTaBHbIM (hoHAOM 8.4 mnH. gon. CLUA.

Havbonbluee KONMYECTBO MPeANpUATWIA CO34AHO B OMNTOBOW W PO3HUYHOW
TOproene, B 061aCTU NepepaboTKM CebCKOXO03AWCTBEHHOW MPOAYKLMM 1 NPOVN3BOACTBO
NPOAYKTOB NWUTaHWA 1 TOBApPOB HApPOAHOI0 NOTPe6eHNS.

Mo coctosHMo Ha 13.04.98 roga u3 400 npeAcTaBUTeNbCTB 3apYBEXHbIX GUpM,
3aperncTpmpoBaHHbIX B Pecry6nke benapych, 44 npeAcTaBUTeNbCTBA MONLCKUX (UPM.

OfHVMM M3 HOBbIX WM MEPCNEKTUBHBIX HanpasfeHWi TOProBO-3KOHOMUYECKOTO
coTpygHuyecTea mexgy [Monbweit w  Benapycbio  ABNAeTCA  MPOW3BOACTBEHHAs
Koonepauusa. Hawbonee ApKUMK NpuMepamy Takoro COTPYAHUYECTBA - CO3JaHue
cOOpOYHbIX NPOM3BOACTB TpakTopoB MT3 u rpy3oBbix aBTomobuneii MA3 Ha
TeppuTOopum MonbLuw.

BaXHOCTb  [anbHelillero pasBMTUA TOProBO-3KOHOMMWYECKUX OTHOLUEHWIA C
Monblieid 06ycnoBneHa Tem, 4TO OHa ABAAETCA OavdKaWLMM 3anafHbIM COCeA0M
pecny6/MK/ 1 3HAYNTENbHBIMKY 06beMaMu BYCTOPOHHER TOProB/N.
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Krzysztof Ratman
Politechnika Czestochowska

Rola segmentacji klientow w wyborze strategii marketingowej
banku komercyjnego

Jednym z podstawowych zatozen marketingowej koncepcji przedsiebiorstwa jest
ukierunkowanie swoich dziatan na klienta - na $cisle okre$long grupe nabywcow. To
wiasnie marketingowa orientacja dziatania stawia w centrum uwagi klienta wraz z jego
potrzebami. Kierowanie swoich dziatan na okreslong grupe konsumentéw stwarza
mozliwosci lepszego dostosowania produktu do wymagan konsumenta, a co za tym idzie
skuteczniejszego, bardziej efektywnego prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;j.
Grupowanie klientéw w podgrupy o podobnych zachowaniach, systemach wartosci itp.
wedtug poszczeg6lnych kryteriow stanowi istote procesu okreSlanego mianem
segmentacji rynku.18 W praktyce mozemy mie¢ do czynienia z catg gama kryteriow,
najogolniej jednak mozemy podzieli¢ je na:

a) spoteczno ekonomiczne, a ws$rdd nich dochdd, zawdd, wyksztatcenie,
miejsce zamieszkania

b) demograficzne takie jak: wiek, pte¢, wielkos¢ rodziny itp.

c) psychologiczne, czyli m.in. styl zycia, aktywnos¢, zainteresowania.

Segmentacja jest procesem, ktory stat sie niemal niezbedny w sektorze ustug
bankowych. Nasilajgca sie konkurencja pomiedzy bankami komercyjnymi ,,zmusza»
poszczegblne banki do réznicowania swojej oferty i przedstawiania jej poszczegélnym
grupom klientéw - grupom niezwykle zréznicowanym, oczekujacym odmiennej ustugi
bankowej.

Segmentacja klientéw banku rozpoczyna sie juz w trakcie zbierania wstepnych
informacji o klientach oraz w pdzniejszym konstruowaniu tzw. klientowskiej bazy
danych banku. W praktyce najczesciej stosowane kryterium przy segmentacji prowadzi
do wyodrebnienia dwoch podstawowych grup klientéw: osoby fizyczne i prawne. Grupe
osob fizycznych mozemy dodatkowo podzieli¢ na grupe klientdw tzw. masowych i
klientow indywidualnych. Najistotniejszym kryterium - najcenniejszym dla banku
stosowanym podczas segmentacji osob fizycznych jest wysoko$¢ ich dochodu. W
dalszym etapie nalezy potaczy¢ to kryterium z takimi ocenami jak: pte¢, stan cywilny,
zawdd, wyksztatcenie czy miejsce zamieszkania.

Coraz czesciej stosuje sie segmentacje oséb fizycznych wedtug kryteriow cech
osobowosci, ich postaw i wyobrazen wobec banku. Proby takiej segmentacji dokonat
E.O. Thiesing19 ktory to wyodrebnit 5 grup klientow: 1grupa- klienci konserwatywni, Il

18L. Garbarski, 1. Rutkowski, W Wrzosek, Marketing, Warszawa 1992 r., s. 119
15W. Grzegorczyk, Marketing w dziatalnosci bankowej, Bank i Kredyt 1995 r. nr 4, s.12
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grupa - Kklienci wymagajacy, LUl grupa - klienci wygodni, IV grupa - klienci skromni, V
grupa - klienci krytyczni i oszczedni.

Do | grupy (klienci konserwatywni) nalezg osoby w wieku od 30 do 50 lat, z
wyzszym wyksztatceniem, gtéwnie menedzerowie i wyzsi urzednicy o ponad
przecietnych dochodach. Grupa ta stawia przed bankami warunek gtebokiej specjalizacji i
wrecz doskonatej obstugi. W strefie ich zainteresowan sg korzystne lokaty kapitatowe i
operacje obrotu papierami wartosciowymi. Kolejna grupa (klienci wymagajacy) obejmuje
osoby o niskich dochodach i wieku ponad 50 lat. Ludzie z tej grapy posiadajg
wyksztatcenie $rednie lub $érednic zawodowe. Korzystaja gtownie z kredytow
dhugoterminowych i  doradztwa finansowego bankéw. Znacznie mniejszym
zainteresowaniem cieszy sie u nich np. obrét papierami wartosciowymi.

Trzecig grupe (klienci wygodni) stanowig osoby ponizej 30 roku zycia, a wiec
wielu uczniow' szkét srednich i studentéw. Jest to grupa o matych i érednich dochodach,
ale z tendencja rosnaca. Wybierajg oni zazwyczaj banki uniwersalne, ktére oferujg
szerokg game ustug wraz ze sprawng obstuga klientow.

Czwarta grupa to natomiast klienci skromni. Grupe ta tworzg ludzie starsi 0
niskim poziomie wyksztatcenia - emeryci, rencisci, robotnicy i nizsi urzednicy. Grupe ta
charakteryzujg niskie dochody i niewielka wiedza 0 dziatalnosci bankdw,
warunkach uzyskania kredytow i mozliwosci korzystnych lokat kapitatowych. Ich
domeng sa rachunki oszczednosciowo-rozliczeniowe oraz inne nieskomplikowane formy
oszczedzania. Ostatnig - pigtg grupe stanowig klienci krytyczni i oszczedni. Grupe tg
tworzg osoby mtode, o niskich i Srednich dochodach. Majg oni dos¢ duzg wiedze na
temat warunkéw kredytowania i oszczedzania. Sg wrazliwi na ich zmiany. Ich domeng sg
kredyty dtugoterminowe, a przy wyborze banku gtdwng uwage zwracaja na wysokos¢
oprocentowania wkiadu i kredytdw oraz terminy splaty. W grupie tej sprawa jakosci
ustug odchodzi na plan dalszy.

Wedtug autora banki powinny szczegdlng uwage przyktada¢ do segmentu I, 111, i
V a wiec klientdw konserwatywnych, wygodnych, oraz krytycznych i oszczednych.
Pierwsza grupa klientow dysponuje bowiem wysokimi dochodami i jest skionna
przeznaczyc¢ je na operacje skomplikowane i ryzykowne, nie zwracajac przy tym uwagi
na optaty za czynnosci bankowe. Grupe trzecig tworzg osoby mtode, zainteresowane
szerokg ofertg bankéw. Jest to zatem grupa potencjalnych - przysztych klientdw.
Natomiast grupa pigta pomimo niskich dochodoéw jest atrakcyjna gdyz jest grapa
najliczniejsza i przy dobrej polityce banku mozna przyciggnaé sporg liczbe klientdw z tej
grapy.

Zupetnie innym kryterium jest podziat klientow na grape klientéw, ktérzy bez
trudu i ktopotéw dostosowujg sie do wprowadzanych nowosci i bedg z nich korzystaé
oraz na grupe klientéw dos¢ opornie przyjmujaca nowosci.2 Kryterium to stosowane jest
z powodzeniem w bankach krajow wysoko rozwinietych i dotyczy samoobstugi i
podejscia do niej klientéw. Samoobstuga odnosi sie do czynno$ci standardowych i

2J. Penc, Strategie Zarzadzania, PWE Warszawa 1994 r, s.24.
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rutynowych jak np. otrzymanie wyciggéw o stanie konta, wplaty i wyptaty z rachunku,
doradztwo finansowe, mozliwo$¢ dokonania zlecenia zakupu lub sprzedazy papierow
warto$ciowych, uzyskiwanie informacji gietdowych czy informacji o ustugach banku itp.

Przeprowadzanie segmentacji klientbw nic jest czynnoscia skorfczong i
jednorazowa2l. W ramach wyodrebnionego segmentu mozna (i nalezy) dokonywac
dalszego podziatu zwiaszcza woéwczas gdy utworzony segment jest obszerny, np. w
segmencie os6b miodych tj. do 30 lat nalezy wyznaczy¢ nastepujace podgrupy:
matzenstwa (kredyty na zakup mieszkania), turysci (kredyty na sfinansowanie podrozy),
osoby zainteresowane informatyka (kredyt na zakup komputera osobistego), osoby
uprawiajgce sport (kredyt na zakup sprzetu sportowego) itd. Duze znaczenie dla
prawidtowosci segmentacji klientow banku ma $ledzenie rozwoju poszczegdlnych
segmentéw i grup. Chodzi gtéwnie o takie zjawiska, jak rejestrowanie uzyskana
petnoletno$¢ przez miodziez czy zakoAczenie aktywnosci zawodowej przez osoby
doroste. W warunkach naszej gospodarki chodzi réwniez o konieczno$¢ Sledzenia
poziomu bezrobocia i ogélnej sytuacji na rynku pracy.

Obok segmentacji osob fizycznych wazne jest takze przeprowadzenie analizy
segmentu przedsiebiorstw korzystajacych z ustug bankowych.

Dla potrzeb marketingu bankowego wyr6znia sie przewaznie trzy kategorie
przedsiebiorstw: wielkie, duze oraz mate i Srednie.

Wielkie, te o silnej kondycji finansowej sg ogromnie cenione ze wzgledu na
wielkie rozmiary powierzonych bankowi lokat i zacigganych kredytow, narzucajace
jednak czesto wiasne warunki i sprowadzajace marze kredytowe do minimalnych
rozmiaréw (sita negocjacyjna przedsiebiorstw)  stosunki z tymi podmiotami muszg
opiera¢ sie na zasadzie indywidualnych negocjacjach. Duze przedsiebiorstwa sg dla
banku klientem ocenianym wedtug ogdlnych kryteriow i zaliczane w zaleznosci od
kondycji finansowej, do wyzszej lub nizszej kategorii, z czym wigze sie¢ mniejsze lub
wieksze marze. Dziatania marketingowe w tej serze zmierzajg do poszukiwania solidnych
przedsiebiorstw, nie stwarzajgcych nadmiernego ryzyka dla banku.

Ostatnia grupa to mate i Srednie przedsiebiorstwa, ktorych kredytowanie ze
wzgledu na ograniczone rozmiary majatku i brak wystarczajacych zabezpieczen, stanowi
z reguly powazny problem. Kiedy doktadnie wiemy kim sg konsumenci powinnismy
skoncentrowa¢ sie na tym, czego poszukuje klient, a wiec przeprowadzi¢ segmentacje
wedtug korzysci. Pozwala ona na okreslenie potrzeb odpowiedniego segmentu klientéw,
a takze zastosowac wobec poszeregowanych segmentéw odpowiednig taktyke dziatania.
Zwienczeniem badan marketingu i segmentacji klientow musi byé wybor i oszacowanie
nowej strategii marketingowej dla banku.

O wadze dokonywania procesu segmentacji klientow bank $wiadczy niezwykly
rozwoj ustug bankowych w ostatnich latach. Obserwujemy podziat klientow na coraz
drapiezniejsze grupy i dostosowywanie dla nich - wylgcznie z myslg o nich konkretnej
ustugi bankowe;j.

2L W. Grzegorczyk, Strategie marketingowe bankéw, Warszawa 1997 r ., s. 143
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Edward Chrzan
Politechnika Czestochowska

Deklaracja misji matych i srednich przedsiebiorstw
jako podstawa orientacji marketingowej
(wyniki badan ankietowych)

Misja jest strategicznym narzedziem ogniskowania dziatalno$ci przedsiebiorstwa.
Podstawowym jej zadaniem jest prezentacja wizerunku przedsiebiorstwa w diugim
okresie. Innymi stowy jest to okreslenie: czym przedsiebiorstwo chce by¢ i dokad
zmierza?1 Wyraza ona powdd lub przyczyne dla ktorej firma istnieje2 Misja jest
podstawg catego procesu zarzgdzania przedsiebiorstwem. O jej znaczeniu dla zarzadzania
organizacjami $wiadczy¢ moze fakt, iz we wszystkich niemal opracowaniach
dotyczacych catosci procesu zarzadzania przedsiebiorstwem deklaracja misji jest
punktem wyjsciowym rozwazarn autoréw3.

Opierajac sie na zrozumieniu otoczenia, menedzerowie musza najpierw ustali¢, co
powinno by¢ ogélnym postannictwem firmy. Wedtug Griffina4 takim podstawowym
celem organizacji jest wiasnie misja, ktdrej czynnikami sktadowymi sa: docelowi klienci i
rynki, gtéwne produkty, obszar geograficzny, gtéwne technologie, troska o przetrwanie,
wzrost i zyskownos¢, filozofia firmy, wiasna koncepcja firmy, pozadany wizerunek
publiczny.

Podobnie Certo i Peter5 wymieniajg nastepujace informacje, jakie powinny
zawierac sie w deklaracji misji:

- produkt lub ustuga przedsiebiorstwa - ta informacja identyfikuje dobra i/lub ustugi,
ktére organizacja oferuje swoim klientom;

- rynek - ta informacja opisuje Kklientdw organizacji; kim sg oraz gdzie
sg obecnie ulokowani (jaki segment rynku zajmujg)?
technologia - ta informacja zawiera opis narzedzi, maszyn, materiatéw, technik i
procesow stosowanych w firmie do wytwarzania dobr i $wiadczenia ustug;

m cele organizacji - wiele firm wyraza w tym punkcie wole przetrwania poprzez
kontynuowanie rozwoju i poprawe rentownosci;
filozofia przedsiebiorstwa - wyraza ona zaufanie i wartosci, jakie powinni
pielegnowac wszyscy cztonkowie organizacji w prowadzeniu biznesu;

m wiasna koncepcja przedsiebiorstwa - to wiasny obraz lub wrazenie firmy, ujmujace
silne i stabe strony firmy oraz jej zdolno$¢ konkurencyjna;
publiczny wizerunek - nie jest to wizerunek, jaki zarzad chciatby widzie¢, ale
wizerunek rzeczywiscie postrzegany przez publiczno$¢.

Wedtug Pearcea i Robinsonaé misja przedsiebiorstwa jest definiowana jako
undamentalny cel, ktéry wyrdznia dang firme sposrdd innych - w zakresie typu dziatania

oraz identyfikuje zasieg i mozliwosci operacyjne w obszarze produktu i warunkow
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rynkowych. Zawiera ona filozofie biznesu, co do decyzji strategicznych, implikuje
wizerunek firmy, odzwierciedla samokoncepcje przedsiebiorstwa, wskazuje podstawowe
produkty i obszary dziatania dla zaspokojenia specyficznych potrzeb klientéw. Pokazuje,
w jaki spos6b warto$ci i priorytety firmy znajda swe odbicie w obstudze rynku oraz
oferowanych produktach i technologiach.
King i Cleland7podajg nastepujace cele misji przedsiebiorstwa:
Woykazanie celéw powolania przedsiebiorstwa.
Dostarczanie podstaw do motywowania i wykorzystania zasob6w organizacji.
Whptlywanie na alokacje zasobéw organizacji.
Ustanawianie podstawy kultury organizacji.
Zachowywanie wartosci 0s6b utozsamiajgcych sie z organizacjg lub rozwijanie
systemu wartosci os6b majacych identyfikowaé sie z organizacjg w przysztosci.
6. Wspomaganie przeksztalcania i zaangazowania celéw indywidualnych w
odpowiedzialnos¢ za cele organizacji.
7. Wymienianie celéw organizacji i przeksztatcanie ich w dokonania, w taki sposéb, aby
koszt, czas i wykonanie mogly by¢ oszacowane i kontrolowane.
Abell8 okresla misje przedsiebiorstwa jako kompozycje trzech czynnikéw:
1 Potrzeby klientéw - co ich satysfakcjonuje.
Grupy klientéw - kogo to satysfakcjonuje.
3. Uzyte technologie i wykonanie - jak potrzeby klientdéw sg satysfakcjonowane.

Misja organizacji jest wedtug Thomsona i Stricklanda9 menedzerskg wizjg tego, co
przedsiebiorstwo prébuje robi¢ i co zamierza robi¢ w przysztosci. Zawiera sie ona w
stwierdzeniu tego, ,,kim jesteSmy, co robimy i dokad zmierzamy”. Przy formutowaniu
misji uwzgledniajg oni nastepujgce zasady:

1. Zrozumienie, czym naprawde jest biznes organizacji.
2. Kiedy nalezy zmieni¢ misje i wybra¢ nowe cele dla organizacji?
3. Sformutowanie misji w laki sposob, by byta onajasna, ekscytujaca i inspirujaca.

Misja kierowana jest w réwnej mierze do szeroko rozumianej publicznosci jak i
pracownikéw firmy. Sformulowanie misji oraz jej propagowanie i przestrzeganie we
wszystkich dziataniach podejmowanych przez przedsiebiorstwo, zaréwno na szczeblu
strategicznym jak i operacyjnym, jest niezbednym warunkiem utrzymania tozsamosci
przedsiebiorstwa, tak istotnej z punktu widzenia ksztattowania orientacji marketingowej.

W przypadku braku informacji o misji przedsiebiorstwa personel sam interpretuje
pewne dziatania zarzadu i wycigga wnioski na temat kierunku rozwoju czy przyjetych
wartosci. Subiektywne, a wiec bardzo réznorodne, okreslenie misji przez pracownikéw
firmy staje sie czesto zarzewiem konfliktow, tak wewnatrz przedsiebiorstwa, jak i na
styku przedsiebiorstwo - klient. Podobne skutki wywotuje sformutowanie i podanie misji
w sposéb zbyt skomplikowany, gdy staje sie onajedynie samg sztuka dla sztuki.

W  przeprowadzonych przez Katedre Marketingu Ustug Politechniki
Czestochowskiej badaniach ankietowych - dotyczacych ksztaltowania w przededniu
integracji z gospodarkg Unii Europejskiej podstaw orientacji marketingowej matych i
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$rednich przedsiebiorstw - sposrdd 392 zweryfikowanych kwestionariuszy jedynie w 34
przypadkach (8,7%) nie uzyskano odpowiedzi co do misji przedsiebiorstwa, i co
wskazywatoby na zrozumienie przez menedzeréw koniecznosci postugiwania sie tym
instrumentem zarzadzania.

Powyzszy wynik nalezy jednak podda¢ pewnej krytyce, albowiem zaledwie okoto
10% przedsiebiorstw dysponuje zapisem formuty misji w dokumentach firmy. Nawet
jesli przyjmiemy za Paynem10 ze w niektérych firmach misja nie musi by¢ wyrazona na
pismie, to nalezy mie¢ spore watpliwosci, czy jest ona silnie osadzona w kulturze
organizacji. Obserwacje prowadzone w trakcie wykonywania badafd prowadza do
whniosku, iz wiele sformutowan misji bylo tworzonych ad hoc. Znaczna wiekszo$¢
respondentéw nie znata znaczenia terminu ,,misja przedsiebiorstwa”. Jednak rzecz nie
dotyczy znajomosci terminologii. Po wyjasnieniu znaczenia tego terminu przez ankietera,
zaczynano dopiero zastanawiaC sie, co nalezy wpisa¢ w odpowiednig rubryke
kwestionariusza. W takich wypadkach trudno oceni¢, czy firma rzeczywiscie ma
okreslong misje wiasnego istnienia na rynku.

Dla ksztaltowania orientacji marketingowej przedsiebiorstwa decydujgce
znaczenie posiada jednak nie sam fakt posiadania deklaracji misji, co jej znajomos¢ i
realizowanie przez personel firmy. Wyniki badan wskazuja na istotne braki w dziataniach
zarzadoéw matych i Srednich przedsiebiorstw w zakresie znajomosci deklaracji misji przez
personel firmy.

Wprawdzie w 43 procentach przedsiebiorstw deklarujgcych dysponowanie
sformutowang misjg wskazano na jej znajomo$¢ przez caly personel, to jednak
obserwacje poczynione w trakcie badafn kazg podchodzi¢ do tego wyniku bardzo
sceptycznie. Mozna zatozy¢, iz zarzady tych firm w mniej lub bardziej formalny sposéb
przekazaty deklaracje misji wszystkim pracownikom przedsiebiorstwa, ale jej praktyczna
znajomos$¢ i wptyw na postepowanie pracownikow jest czesto znikoma. Potwierdzeniem
tego faktu sg wypowiedzi kierownikow, ze wiekszo$¢ pracownikéw nie identyfikuje sie z
celami przedsiebiorstwa.

W 5 procentach przypadkéw uzyskano interesujace odpowiedzi. Otdz kierownicy
firm twierdzg, iz pracownicy, co prawda nie zostali oficjalnie zapoznani z misjg
przedsiebiorstwa, ale ,,domyslajg sie istoty rzeczy”. W 39 procentach przypadkow
kierownicy firm uznajg za zasadne zapoznanie z misjg przedsiebiorstwa jedynie
wybranych pracownikdow.

Natomiast w 13 procentach przypadkéw kierownicy nie zaznajamiajg
pracownikow z misjg przedsiebiorstwa twierdzac, iz ,,nie ma potrzeby, by misja byta
znana pracownikom”. Niektdrzy uwazajg, ze pracownicy nie potrafig zrozumie¢ sensu
misji. Zdarzajg sie réwniez przypadki utajnienia deklaracji misji, co oczywiscie wskazuje
na catkowite niezrozumienie celu jej formutowania.

Sama znajomo$¢ misji przez personel przedsiebiorstwa jest jedng strong
zagadnienia, natomiast rownie istotna jest przekazywana tres¢ deklaracji misji.
Efektywnie sformutowana misja jest czynnikiem inspirujgcym - pokazuje ona najlepsza
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droge postepowaniall Stanowi wzmocnienie przekazéw, jakie kierujg menedzerowie do
swych podwiadnych. Jest ona swego rodzaju aureolg nadajgcg stowom przetozonych
szczegdlnego znaczenia i przeksztatcajacg je w wyzwanial2 Prosta, jasna, inspirujaca i
czesto powtarzana formuta misji jest w stanie przeksztatci¢ wytyczony kurs w
rzeczywisty kierunek podazania przedsiebiorstwa.

Payne twierdzi, ze za wszelkg cene nie mozna dopusci¢ do tego, aby misja
koncentrowata sie na wyrobie czy ustudze, powinna ona akcentowa¢ potrzeby klientéw, a
nie zalety produktull

Tymczasem wyniki badan wykazuja, iz 39 procent firm, ktére podaty deklaracje
misji skupia sie w jej formutowaniu na produkcie. W przedsiebiorstwach tych deklaracja
misji utozsamiana jest z podaniem zakresu dziatalnosci przedsigbiorstwa. Czesto tez
podkreslane sg, w tak pojmowanych deklaracjach, zalety oferowanego asortymentu
(jakos¢, szeroko$¢, niskie ceny itp.). Roman Niestr6j4 tego rodzaju okreslenia,
przyjmujac za punkt wyjscia koncepcje zarzadzania zorientowanego na rynek, uwaza za
niewystarczajgce. W istocie rzeczy bezposrednim zrédtem przychodéw przedsigbiorstwa
nie sa realizowane w nim procesy wytwdrcze lub ustugowe, lecz nabywcy placacy za
przekazane im produkty. Przede wszystkim wazne jest wskazanie - czyje i jakie potrzeby
firma zaspokaja oraz co stanowi w ofercie przedsigbiorstwa istotng dla nabywcy warto$¢
skianiajaca go do skorzystania z niej. Misja sformulowana w kategoriach tak zwanych
rodzajow dziatalnosci oraz produktéw, moze petni¢ jedynie pewng funkcje informacyjna.
Natomiast tak z punktu widzenia klientéw, jak i pracownikéw firmy nie spetnia ona
zadania mobilizujgcego do wyboru oferty przedsiebiorstwa oraz wykonywania pracy w
szczegdlny sposdb.

Innym typem deklaracji misji podawanej przez badane przedsiebiorstwa (27%) jest
okreslenie wewnetrznych celéw firmy. Tak sformutowane misje koncentruja sie na
wypracowaniu zysku i rozwoju podmiotu gospodarczego. Tymczasem, jak twierdzi P.
Drucker15 taka misja jest z gruntu fatszywa. Nie oznacza to, ze zysk i rentownos$¢ sg
niewazne. Oznacza natomiast, ze rentownos¢ nie jest celem istnienia przedsiebiorstwa ani
dziatalno$ci w biznesie, lecz ich czynnikiem ograniczajgcym. Zysk nie stanowi
wyjasnienia, przyczyny czy racji bytu dziatan i decyzji biznesu, lecz sprawdzian jego
wartosci. Cel lezy poza obrebem samego biznesu. Lezy on w potrzebach spoteczenstwa.
Jeszcze ostrzej na temat formutowania misji (zwanej deklaracjg programowa) przez
liczne przedsigbiorstwa wypowiada sie Ackoffl§ ktory twierdzi, ze czesto myli sie
koniecznos¢ z celem. Sformutowanie ,,by osiggna¢ dostateczny zysk”, to tak, jakby kto$
mowit, ze jego powotaniem jest oddychanie. Deklaracja programowa danej firmy
powinna uwypuklaé to, co rézni jg od innych firm. Powinna ustala¢, na czym polega
indywidualno$¢, jesli nie wyjatkowos$¢ przedsiebiorstwa. Wskazywanie na polepszenie
rentownosci przedsiebiorstwa, czy tez zwiekszenie zasiegu terytorialnego moze by¢
w pewien sposdb mobilizujace dla pracownikéw firmy, lecz metody dochodzenia celu
moga by¢ interpretowane w rézny sposéb i niejednokrotnie zaprzecza¢ orientacji
marketingowe;j.
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Zaledwie co trzecie przedsiebiorstwo (32%) w swej formule misji zwraca uwage
na potrzeby klientéw. Cho¢ uwzglednienie specyficznych potrzeb klientéw wyréznia te
przedsiebiorstwa w pozytywny sposob, to nie znaczy jeszcze, iz przedstawione przez nie
deklaracje misji nalezy uzna¢ za w pekni satysfakcjonujace. Misja powinna dotyczy¢
wszystkich zaangazowanych i zainteresowanych w dziatalnosci firmy. Zaliczajg sie do
nich klienci, dostawcy, zwigzany z firmg odtam spoteczenstwa, akcjonariusze
i pracownicy Woreszcie - co najwazniejsze - misja powinna by¢ pasjonujaca i
inspirujacal?. Sposrdd przedstawionych sformutowan misji przedsiebiorstw nie mozna
znalez¢ przyktadu na formute modelowg opracowang zgodnie z regutami sztuki
podawanymi przez literature przedmiotu. Fakt ten moze $wiadczy¢é o stabym
przygotowaniu teoretycznym osob petnigcych funkcje kierownikéw matych i $rednich
przedsiebiorstw. Jesli jednak nawet przyjmiemy przewage znaczenia dosSwiadczenia nad
znajomoscig teorii dla praktyki zarzadzania i przyznamy kierownikom przedsiebiorstw
petne prawo do samodzielnego formutowania deklaracji misji swych firm, to musimy
jednak zachowa¢ warunek inspirujacego oddziatywania misji zaréwno na klientéw jak
i pracownikdéw jednostek gospodarczych. Z tego punktu widzenia wszystkie
przedstawione deklaracje misji sg zbyt ogéInikowe i nie wskazuja na specyficzne walory
przedsiebiorstwa oraz sposoby realizacji dziatan skierowanych na zaspokajanie
indywidualnych potrzeb klientéw.
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AHfpeii XapuToHOBMY
BpecTcKuUin NONNTEXHUYECKNIA NHCTUTYT

CTUMyNMpoBaHUS MHHOBALMOHHOW AesiTeNIbHOCTU NMyTeM
OpraHusaummn MexxayHapoaHbIX BbICTaBOK W SpMapoK

MexayHapofHble BbICTaBKU-APMAapPKM, a TakkKe pasHoro pofa HayyHo-
TEXHUYECKME W PeKNaMHO-MH(OPMALMOHHbIE MeponpuaTua (NpeseHTauumn) urparoT
[0BO/bHO CYLUECTBEHHYIO PO/b B CTUMY/MMPOBAHUWN MHHOBALMIA U ABAAIOTCA OLHWM W3
OCHOBHbIX 3/1EMEHTOB MapKEeTUHI0BOW NONNTUKN NPeANpUATUSA.

KOMMYyHVKaLMOHHasA NONUTUKA, KaK 31EMEHT MapKeTVHra, BbIMONHSAET KNHOYeBble
3afia4M npu MNOLrOTOBKE BHEAPEHMA Ha PbIHOK WHHOBATWMBHBLIX MPOAYKTOB. Llenu
KOMMYHWKALOHHOW NONUTUKM 3aK/0Yat0TCs, MPeX e BCEro, B CefyoLLeM:

- ybexaeHne  MOTEHUMANbHbIX  KIMEHTOB B MOMib3e  WHHOBaUMM  U”
MHHOBALMOHHOM NOTEHLMane NpenpuaTma,

- CBOEBpPEMEHHOe W MONHOe WH(OPMUPOBaHME OOLLECTBEHHOCTM O HOBbIX
MPOEKTHBIX PELUEHMAX W WX IKOHOMWUYECKOW peanusaumn, a Takke MpeofosneHue
onpegenéHHbIX 6apbepoB NP BHEAPEHUN UHHOBALMW Ha PbIHOK.

[na  ocywecTBneHus 3TUX  Leneil  cnefyeT  MCNOMb30BaTb  PasvuHble
KOMMYHWKALMOHHbIE WHCTPYMEHTbI. X 3HauyeHWe CyLeCTBEHHO OT/IMYaeTca npu
BHEPEHUM HA PbIHOK YCTOABLUMXCA MNOTPEOUTENBCKUX WAN Xe WHOBALMOHHbIX
npogyKkToB. B TO Bpems, Kak A/ BHEAPEHWS Ha PbIHOK MOTPebUTEeNbCKUX TOBApOB
Hanbosbllee pacnpocTpaHeHve, HapsLy C BbICTABOYHON MpeseHTaumel, Monayunnu
peknama n pabota ¢ 06wecTBeHHOCTbO (public relations), ans cgepbl MHHOBALMOHHbBIX
NPOAYKTOB BbICTYNalOT Ha NepBbI MaaH NpeseHTauuWn Ha BbICTaBKAX W Hay4HO-
MH(OPMaLMOHHbIE MeponpuaTMA. Tpyn 3TOM MoMyYeHve ucyepnblBatoLLei MHdopMalmu
0 MNPOAYKUMN KOHKYPEHTOB W OLEHKa MEepCrneKTUBHOCTY COBCTBEHHbLIX pPa3paboTok
MMeeT 0coboe  3HayeHWe A1 JaibHeidwero  (DOPMUpOBaHWA  NPUOPUTETOB
VHHOBALVIOHHON NOMMTUKWN NPeanpuaTus. Befylyto pob BbICTABOYHbIX Mpe3eHTauuii
[NA BHELPEHWS HA PbIHOK WHHOBALMOHHbLIX MPOAYKTOB B YCMOBUSX pedopmmpyemoii
9KOHOMWKM MOKa3aa, HanpumMep, OfMpoc OPWEHTMPOBAHHLIX HAa HOBble TEXHOMOMMK
npeanpusaTuii Hoebix ®epepanbHbix 3emens MepManHum (6biBlias IAP).

Tabn.1. IHCTpYMEHTbI KOMMYHUKILUMOHHOM NONUTUKN

VIHCTpYMEHTbI  KOMMYHVKAUMOHHOW — MOMUTUKA MU YacToTa BbIGopa, %
PbIHOYHO peann3aum MHHOBaLIMIA

1 TpeseHTaumsa Ha BbICTaBKe 85

2. My6nvKauumn B CNeLmanm3MpoBaHHbIX U30aHNAX 65

3. BbiCTyn/ieHus Ha Hay4HbIX MepPONpPUATUAX 41

4 LleneHanpas/eHHble peknamMHble MeponpuaTAA 4

5. Toka HUKakue 4
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B KauecTBe nepBOro Liara nNpuM OTKPbITUM HOBbIX PbIHKOB 3a Py6exom
MHHOBATUBHO OPWEHTUPOBaHHbIE MPEANPUATUS BbIGMPAKOT 3a4acTylo MMEHHO y4yacTue B
MeXAyHapoaHoi BbicTaBke-ipmapke. OKomo 25 % 3KCMOPTHbIX CHENOK HEMELKMX
NpeanpuATUA MHULMMPOBAaHBI UV XXe ABNSETCA CNEACTBMEM YHacTUS B MEXAYHapOAHbIX
BbICTaBKax.

3afaun yyactms B MeX[AYHapOoAHbIX BbICTaBKax-Mpe3eHTaumsaX COCTOAT Mpexpe
BCEr0 B CMefyHoLLeMm:

- BceobGbeM/IOLLee NpeAcTaB/eHWe NPeanpuUATUS WAN YUYPEeXOeHWs C ero
MO/IHBIM CNEKTPOM NPESI0XKEHUI, C er0 UHHOBATMBHBLIM NMOTEHLMANIOM U HOY-Xay Ans
NoTeHUMa/IbHBIX MOTpPebuTeneil 1 ANS LWMPOKOW 06LECTBEHHOCTM (C 3TUM CBSi3aHO
BaXKHOE BO3J€E/CTBME Ha (DOPMMPOBaHUE UMUKA NPENPUATUSA),

- HanakuBaHWe  KOMMYHMKaUMW C  MOKYNaTeNbCKMM  CEKTOPOM U
0O6LLECTBEHHOCTbIO, @ TakXe pasBUTUEe UHTEHCUBHbLIX KOHTAKTOB C K/IMEHTaMU U UX
yKpenneHue,

- npe3eHTauus Ha pbiHKe HOBOW 1rpoAyKLMmn U YCayT,

- MNOAroTOBKa K/IMEHTOB K OCYLLECTB/IEHUIO 3aKaza WUNu npsamas peanusauus
npoAykumu,

- nonyyeHue MHGopMaLMy 0 NPOAYKLUM N HOBLLECTBAX KOHKYPEHTOB, OLeHKa
MOCTaBLLMKOB C TOYKM 3PEHUS UX MHHOBATMBHOI HampaBNeHHOCTW, UH(opMauus o
pasBUTWM B OTPaC/W, TEHAEHLMSAX Pa3BUTUA TEXHOIOTWIA 1 ap.

YuacTe B BbiCraBKax-ApMapkax He fBfSETCA MNPeporatuBoi  KPYMHbIX
npegnpuatuiA. Kak pa3 HaobopT, Monofble WHHOBALMOHHO OpPUEHTUPOBaHHbIE
npeanpuUATAS UMEIOT BO3MOXHOTb 3()(heKTUBHOIO MOMCKA HOBbIX PbIHKOB Yepes3 yyacTue
B MacCOBbIX MPe3eHTaLMsAX CBOeW NPOAYKLMM U YCAYT.

B HacTosLlee BpeMsi B Mype NPOBOAMTCA MHOXECTBO PasNUyHbIX MO Maclutaby u
nNpou0  BbICTABOK-APMAPOK.  BOMBLUMHCTBO U3  HUX WMEKOT, Kak npaswno,
WHHOBALMOHHYIO HarpaBieHHOCTb.

OCHOBHbIM MCTOYHMKOM WH(hOpMaLuM O HOBOBBEAEHWSX W pa3pabaTbiBaeMbIX
HOy-Xay B OTpacnu SBNATCA MeXAyHapofHble O0TpacfeBble CreLnann3npoBaHHble
BbiCTaBKM. KpynHeiiwwne u3 HUX (Takve, kak Hannover Messe, CeBIT, EMO, Ligna,
Domotex) opraHm3oBbiBalOTCS B [aHHOBepe ([epmaHuWs), KOTOpbIA MO NpaBy MOXHO
Ha3BaTb LEHTPOM MeXAyHapOAHOW BbICTaBOYHOW peAaTensHocTu. Kak npaBuio,
OpraHu3aTopoM  MeXAYHapOAHOW  OTPacneBOW  CHELMaIM3MPOBALLIOA  BbICTABKU
ABNAKOTCA OTpacneBble COH3bl, KOTOPblE MOTYT TaKKe BbICTYMaTb B Ka4ecTBe MAEHOro
crnocopa BbICTaBKM.

B 3apy6exHoii npakTuke (YHKUUM OpraHvsatopa MOAFOTOBKM Yy4acTusi B
BbICTaBKE WHHOBALMOHHO OPWEHTUPOBAHHLIX (UPM U  HayUYHO-UCCNeLOBaTENbCKMNX
opraHusauunii 6epyT Ha cebs TakKe TEXHONOTMYECKMe LIEHTPbI, LEHTPbl TpaHcdepa
TEXHO/OTNIA, GU3HeC-MHKY6aTopbl U Apyrue CTPYKTYpPbl C NOAOGHBIMU (YHKLMAMK. ITa
NnoALepKKa BblpaXKaeTcsi ONATb XXe B OpraH13aLmMu COBMECTHbLIX BbICTaBOUYHbLIX CTEH/0B,
KOHCY/bTaumsx, 06YYeHUN BbICTABOYHOrO MepcoHana, MnpefoCcTaBleHNn LIUPOKOro
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CreKTpa Apyrux ycnyr Ans npegnpusatuil, pasmelLéHHbIX B COOTBETCTBYHOLLEM TEXHO-
MHKy6aTope.

Takad MoAfepXKKa LUMPOKO PacrpocTpaHAeTcd, B YaCTHOCTWM, Ha Y4aCTHUKOB
€XerofgHon MmexpayHapogHoii BbicTaBku INNOVATION B Jleiinyure, koTopas
HernocpesCTBEHHO HanpaefeHa Ha KOMMEpPLUManu3auuio HayuHbIX WCCAefoBaHWA 1
paspaboTok.

3acny>K1BaeT BHAMaHWA AeATeNbHOCTb NPeAnpuATUiA 1 opraHusaLuini Pecny6navku
Benapycb, B 4aCTHOCTW bBpecTcKoro pervoHa, MO OpraHu3auMn n yyacTuo B
MEXAYHAPOAHbIX  HaYYHO-TEXHUYECKUX,  Hay4YHO-NPaKTUYeCKUX U peKnamHo-
VH(OPMALMOHHBIX, MEPONPUATUAX, a Takke KpPYNHehLWwmnX BbiCTaBKax-ApMapkax K
npe3eHTaLmMaX MUPOBOro MacLLTaba.

B yacTHOCTW, BbI3blBa€T MHTEPEC MHOFOKpAaTHOE Y4acTue npefcTaBurenei
CBOOOAHON 3KOHOMUYECKOW 30HbI (C33) “BpecT” B eXerofHoi BbiCTaBKe-ipMapke B
cepe MPOMBILINEHHOCTM W BbICOKMX TexHonoruidi Hannover Messe B pamkax
nporpammbl  “MexXayHapoaHblli  3KOHOMWYECKMIA opym”. Tlonb3ysick NOAAEPXKKON
npeactasuTenscTBa KomnaHum Deutsche Messe AG B Pecnybnuke benapycs u
pervoHasibHOM  agMuHUCTpauun bpecta, C33 “BbpecT” cymefna OpraHu3oBaTb
NPOoteCCMOHaNbHO  O(IOPMIIEHHBI  BbICTABOYHbIA CTeHA, MNOArOTOBMAA OBLUMPHbIE
MH(OPMaLMOHHbIE MaTepuasnbl U MpoBefia peknaMHble MeponpuaTvsA, B TOM Yucnie B
CMW, nopobpana OMbITHbIA BbICTaBOUHbIA MepcoHan. OAHOM W3 OCHOBHbLIX 3ajay
yyacTns C33 “Bpect” B raHHOBEPCKON BbICTaBKE SBASETCS WMH(OPMUpPOBaHME
3apy6eXXHbIX MHBECTOPOB O HAY4YHO-TEXHONOTMMYECKOM W MPOMbILLIIEHHOM MOTeHLuane
BpecTtckoro pervoHa 1 pecny6nvMku € LUENb0  peanusavn  NepecrnekTUBHBIX
MHHOBAUMOHHbLIX  MPOEKTOB Ha TeppuTopum C3I3.  3apybexxHble  WHBECTOPSI,
pasmeluatolme npeanpuatua B C33, BHeAPAIOLLME CBOW TEXHOMOTUW MPOU3BOACTBA U
ncrnonb3ylolme  HoBelwee 060pyfOBaHME  OCYLLECTBAAKT HUYTO  WMHOE,  Kak
MEXAYyHapoAHbliA  TpaHcep  TEXHOMOTMA MO CXeme  “NPOMbILIIEHHOCTb-
NPOMBbILLNIEHHOCTL”.

MprMeyaTenlbHO TaKXe WM y4yacTue WHMOPMALMOHHO-PEKNAMHOIO Xapakrepa B
Hannover Messe C33 “I'omefib-PaTOH”, OpMEHTMPOBAHHON Ha Pa3BUTUE HayKOEMKUX
MPoOV3BOACTB, TeM CaMbiM CMOCOGCTBYA peanu3auun MeXAyHapogHoro TpaHcdepa
TEXHO/OMUIA HO CXeMe “HayKa-MPOMBbILIEHHOCTL”.

OnbIT MeXAyHapo4HON PeKNamMHO-BbICTABOYHOW [eATeNnbHOCTM mpuobpeTaoT
TaKxKe C33 “MuHck” u 3A0 “MUWHCKWIA  Hay4HO-TEXHOMOTMYECKMA MapK”
(“TexHonapk™), pasBuBalOliMe HOBble (DOPMbl  BHELUHEIKOHOMMWYECKUX  CBA3EN,
WHTEPHaUMOHaNbHbIE WHHOBALMOHHbIE CTPYKTYPbl W MPUB/IEKAIOLMNE WHOCTPAHHbIE
WMHBECTALUMW 1 TexHonmoruum B HacToslee BpeMs  MUHCKMA  “TexHomapk”
CaMOCTOATE/IbHO  OpraHM3yeT CeMMHapbl W WHHOBALMOHHbLIE BbICTABKW, aKTUBHO
nponaraHavpyeT WHHOBaUMOHHbIE uAeu, BeABT YCMELWHOe COTPYLHUYECTBO C
TexHonapkamu Mepmanun, Poccun, cTpad bantum, MonbLun.



Takxe NONOXMUTENbHYIO POnb B pamMKax codgaHuna 3A0 “TexHonormyeckuii napk
Morunés” n Morunésckoro 6usHec-uHKybaTopa Cbirpasio NpoBefeHWe TemaTUyecKux
KOH(pepeHUuiA ¢ yyacTueM 3apy6exkHbix napTHEpoB u3 epmaHum n CLUA c uenbio
TpaHctepa onbiTa 3apy6eXHbIX CTpaH MO OpraHv3auuMm paboTbl TEXHOMAPKOB,
WHHOBALMOHHBIX LEHTPOB U WMHKYy6aToOpOB. B yacTHOCTW, nNO WHULMATMBE
Morvunésckoro MawMHOCTPOUTENBHOIO MHCTUTYTa NPU MNOAAEPXKKE TpaHChepLeHTpa v
BocTouHoit akagemun bpyxsans LUTaiiH6aic-PoHaa MepmaHum B 1995 rogy coctosinach
nepBas MexzayHapofHas Hay4HO-npakTuyeckas KOHMepeHuma “LLtoBaLyoHHbIe LIEHTPbI
Benapycu: o6wme MoAxofbl, TeKywas cuTyauus W MepcriekTUBbl pas3Butua”. 3ateM
MCMOJIHUTENIN MPOEKTa CO3[aHMA TexHomapka 6bliv npurniaweHsl B [epMaHuio  Asia
yyac T B eXerofgHoin koHpepeHuun ADT (O6beanHeHME FrepMaHCKMX TEXHOLEHTPOB U
613Hec-MHKY6aTopoB), rae 6bina NpoBefeHa Npes3eHTaLmMsa NPoeKTa TexHonapka. Takoro
pofja  MexAyHapodHble  Hay4YHO-WUH(OPMALUMOHHbIE U HAy4HO-MPaKTUYECKMe
MeponpuATvA B ctepe COAENCTBUS MeXAYHapOAHOMY TpaHChepy TEXHOMOruiA MOXHO
0XapaKTepn3oBaTh Kak “TpaHcep uHdopmauumn” nnm “TpaHcdep 3HaHWn".

VIMeeT CMbICN YNMOMSHYTb W 3HAUYWTENbHbIA ONbIT B OpPraHW3auum Hay4Ho-
TEXHUYECKUX MEPONPUATUIA U peKnamMHO-MHAOPMALMOHHBIX MpeseHTaumii  LieHTpa
TpaHcepa TEXHOMOrWin BpecTcKOro MOMMTEXHUYECKOTO WHCTUTYTA, CO3L4AHHOrO
COBMECTHO C MapTHEPCKMMU BY3amm n3 epmaHun n BenukobputaHum B pamkax
TPaHCHEBPOMeCKoro  nmpoekta  “TpaHchep  TeXHONOrMin  Mmexgy BY3amum n
NPOMbILWNEHHOCTLI0” Mo nporpaMmme TEMITYC-TACUC. 3a Bpems [eiiCTBMA MpOeKTa
OblNM  MPOBEfEHO YeTbipe MEeXAYHapOAHbIX Hay4YHO-TEXHUYECKUX  MeponpuaTua
NPeMMyLLECTBEHHO B 06/1aCTV BHEAPEHNS HOBbIX TEXHONOTUIA B CTPOUTENIbHOIN OTPac/u.
3T MeponpuaTUS BKIKOYaIW HE TONbKO OOMEH Hay4HbIMW HOBLUECTBaMW (TpaHcdep
TEXHONOIUIA M0 CXeMe “HayKa-Hayka”), HO W paf BbICTaBOK W MNpeseHTauuii
NPaKTUYECKOW M peKnamMHO-MHKOPMALMOHHOW HanpaBneHHOCTW, rae OGblan HanaxeHsbl
HernocpesCTBEHHbIE KOHTaKTbl MCCnefoBaTenei-paspaboTUMKoB C MpeLcTaBUTENsAIMU
CTPOWTENbHBIX NPeanpuATUiA, B TOM uncne Mepmanun n Bennkobputanun. Cnegcremem
TakMX KOHTaKTOB CTasa pa3paboTKa NPOEKTOB BHEAPEHWNS MHHOBATUBHbLIX TEXHOMOIMI B
NPOMbILLNEHHOE MPOW3BOACTBO.

B nocnegHee  Bpems  aKTMBM3MPYeTCA  BbICTABOYHO-MpPe3eHTaLMOHHasA
[eqaTeNbHOCTL B Chepe MHHOBauuiA Poccun, YkpanHbl n gpyrux cTpaH CHI.

OfHaKO 3a KaXyLLUencs akTMBHOCTbIO KPOETCS NMOPOi OTCYTCTBME MPUOPUTETOB B
BblIOOpe MOAXOAAMX MeponpuaTUii Ans 3h(eKTUBHOIO OCYLLECTBNEHWA PEKaMHON
KaMnaHWy  UHHOBAUMOHHbIX  MPeanpuATWA WM opraHu3auuii, 06meHa Hay4Ho-
TEXHUYECKMMM Pa3paboTKaMM UM KOHEYHOrO BHEAPEHWS HOBbIX TEXHOMOruii B
Npou3BOACTBO. 3a4acTyl0 He MpOBOAUTCA  Haf/ieXxallas MOAroTOBUTENbHAA U
nocnesbiCTaBoYHad paboTa. B KayecTBe MPUUMH 3TOM0 MOXHO Ha3BaTb HU3KYHO
NpodeccMoHanbHy0 MOATOTOBKY CAY)XO MapKeTWHra W peknaMHO-WHEHOPMaLMOHHOM
[ledATeNbHOCTM B OCOGEHHOCTWM  Ma/blX  WHHOBAUMOHHLIX  (WMPM U HayyHo-
nccnefoBaTeNbCKMX BHeApPEHUeCKMX opraHusauuit. To ecTb, npobnema o06yyeHus
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NpoecCcHOHa/IbHBIX  MEHEPKEPOB  BbICTABOUHOW  AeSTENbHOCTU  OCOGEHHO  Afis
TEXHOMIOTMYECKU OPUEHTUPOBAHHbLIX MPEANPUATAA  Manoro U cpefHero 6u3Heca
nproGpeTaeT BCE 6O/bLLYIO aKTyalbHOCTb M TPeGYeT HEOTIOXHbIX Mep.

Kpome Toro, Heob6xofuma 607ee aKTWBHAs HEMOCPeACTBEHHas (DUHAHCOBas,
mMaTepuasibHas U OpraHU3auyMoHHas TNOAAEPXKKA MOTEHUMAbHBIX 3KCMOHEHTOB U
OpraHM3aTopoB BbICTABOYHbIX W  MPE3EHTALUMOHHLIX MEeponpUATUA CO  CTOPOHBI
roCyaapCTBEHHbIX CTPYKTYp. VIMEeT CMbICn CO3[aHWe CreuuansHoro  GHOKeTa,
CMeLVanmM3MpoBaHHbiX (BOHAOB, 33AeliCTBOBAHUS (MHAHCOBO-KPEAUTHBLIX WHCTUTYTOB
4N TIOAJEPXKKM  Y4yacTWUsi  OTEYECTBEHHbIX  WHHOBALMOHHBIX — MpPeanpusTuii B
MEXLYHapO4HbIX BbICTAaBKax W MpeseHTaUusX. Hapsgy ¢ 3TUM TpebyeTcs MoCTOsHHOe
COBEpLLUEHCTBOBAHME  3aKOHOAATENbHOW  6asbl,  PEryqvpytlleil  BbICTaBOUYHbIE
MEponpusTAs, B HOTY C W3MEHEHUSMU COOTBETCTBYIOLLErO  MEXZAYHapoAHOro
3aKOHOJATeNbCTBA.

Jvwb Torga MOXHO OGyfeT pacuuTbiBaTb Ha 3NMEKTUBHYHD peanu3aLuio
OTPOMHOTO HAay4YHOTO MOTEHUMana CTpaHbl, MOBbILUEHWNE KOHKYPEHTOCMOCOGHOCTU
OTEUECTBEHHOW NPOAYKLMM HA MEeXZYHapo4HOM pbIHKE, MpUBeYeHUEe 3apyGexHbIX
VHBECTULUMIA [Ns (MHAHCMPOBAHWUS NEPCNeKTUBHbIX WHHOBALMOHHBIX MPOEKTOB U
MaTepUabHO-TEXHWYECKOW MOAAEPXKKM Hay4HOW cgepbl, KaueCTBEHHOTO OGHOBMEHUS
TEXHWYECKOW N TEXHONOrMYECKOl 6a3bl MPOMBILLEHHBIX MPEANPUSTUIA.

Cnm1coK 1Crosib30BaHHOM NuTepaTypbl:

1 Strothmann, K.-H. (1992): Messen und Messebesucher in Deutschland.
Hamburg.

2. Strothmann, K.-H. (1995): Messen und Ausstellungen. Handwoerterbuch des
Marketing (Tietz, B.; Koehler, R.; Zentes, J.). Stuttgart.

3. Pleschak, F.; Sabisch, H. (1996): Innovationsmanagcment. Stuttgart.

4. Industrie- und  Handclskammer  Suedwestsachsen: ~ Wirtschaft  in
Suedwestsachsen. 10/1998; 11/1998.

5. “byt. C33 bpect”. NeNe 1-2; 3; 6 1998.

6. Mpobnembl Haykn B pervmoHax. Martepuanbl Hay4HO-NPaKTUYECKOro
cemviHapa. bpect. 1997.

7. VIHHOBAUMOHHbIE LEHTPbl W TEXHOMOrMYeckme napku B LleHTpasbHOR 1
BocTouHoii EBpone. Matepuanbl  2-ii  MEXAYHapOLHON  LUTYYHO-MPaKTUYeCKOi
KOH(epeHumn. Morunés. 1996.

8. Matepuanbl MeXAyHapoAHbIX BbICTaBOK-ApMapok Hannover Messe u
INNOYATION.
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Enena XyTtoBa
Bacunuin CMnpHoB
BpecTcKnii NONNTEXHNUYECKNIA UHCTUTYT

AHaNM3 HacbIWEHNA TOBAPHOro pbiHKa Pecnybnukn Benapycb
NpoAyKumen npeanpuaTnin-peangeHTos B C33 «<bPECT»

CTaTucTyeckne pJaHHble 0 paboTe HapofHoro xossiictea PB 3a 1998 rog
CBUAETENbCTBYIOT O Hec6anaHCMPOBaHHOCTMW PbiHKA TOBAPHOI NpoAyKUmn. HecMoTps Ha
yBenMyeHne 06LeMOB NMPOU3BOACTBA NO 6ONMLLUNMHCTBY TOBAPHBLIX rPynn K ypoBHio 1997
roga (Mme6ensb -130%; KoBpbl -121%; Tenesusopbl -107% v T.4.) paspbiB MeXJy CNPOCOM
1 MpeSIoKeHnemM NPoAo/MKaeT COXpaHATLCA. Temn pocTa o6bema NPOM3BOACTBA TOBAPOB
HapofHoro notpe6neHnss K ypoBHi 1997 roga coctaBun 117,4%, a PO3HUYHOIO
ToBapoo6opota -120,6%. OCO6EHHO OCNOXHMMACh CUTyauusi Ha MNOTPeOUTENbCKOM
pbiHKe B aBrycre-ceHTsibpe 1998 roga B cBA3uM C PoccuiickuMm  Kpuaucom. Pesko
COKpaTWioCh MPOM3BOACTBO, WHMnAUMa gocturna  17-20% B MecAl,  nosBucA
@KMOTXKHBIV CMPOC Ha MACO MTWLbI, BapeHble KONBACHbIE U3AeNusl, MWEHNYHYIO MYKY,
caxap, MOMOYHble NPOLYKTbl. YCNOXHMNACh CUTyauus c obecrieyeHUWeM HaceneHws
pAAOM MPOLYKTOB, 3aBO3UMbIX U3-3a pybexka. B CBA3M C 3amefileHMeM TeMmnoB pocTa
NPOV3BOACTBA W aKTMBM3aLMeld MNOCTaBKM OTAeNbHbIX TOBApOB Ha 3KCMOPT) U3-3a
pasHuupl UeH PB co cTtpaHamm CHIM) yxypwwmnacb cuTyalust Ha pbIHKE NIErkoi
MPOMBbILLMEHHOCTW.  Y[enbHbliAi BeC TOBapOB OTEYECTBEHHOrO MPOM3BOACTBA B
TOBapo0o6opoTe BbIPOC NOUTK Ha 9 MYHKTOB 1 gocTur B 1998 rogy 87%.

MpeanpuaTtua-pesnaeHTol C33 «BbpecT» Mpu3BaHbl CNOCOOCTBOBATL HACBILLIEHWIO
noTpebmTenbCKoro pbiHKka PB  HeobxogmMmoi  ToBapHOW npogykuveid. W3 60
npeanpuaTUiA, 3aperucTpUpoBaHHbIX Ha KoHel, 1998 roga B kadyecTBe pe3vaeHToB, 30
OCYLLECTBUAM BbINYCK TOBApHOW MNPOAYKUMW Pa3IMYHOIO  HasHaueHusi, U3 Hux 26
peanu3oBany CBOK MPOAYKLUMIO Ha pbiHKe Pecny6nuku benapyck, 15 - B Poccuu, 4 - B
cTpaHax [anbHero 3apy6exbs, 7 - B cTpaHax BbnwkHero 3apy6exbd. Mo gaHHbIM 3a
AHBapb-OKTA6pL 1998 roga o6wimii 06beM BbIMYLLEHHON NpoAyKuum coctaBun 553585,4
M/H.py0., Ha BHYTPEHHEM PbIHKE Peasim30BaHO TOBApOB Ha CymMMmy 432185,3 MnH.py6.,
akcnopt B Poceuto coctasun 3282,1 Teic.gonn. CLUA, B cTpaHbl JanbHero 3apy6exbs -
784,8 Tbic.gonn.CLUA, B cTpaHbl BavxHero 3apy6exbs - 574,6 Tbic.onn.CLLA.

AHann3 0CHOBHbIX BUAOB AEATENILHOCTU NpeanpusTuii-pesngeHToB CI3 "BpecT”
Mo3BONSAET CrpynnuposaTb MNPeanpuaTha NO OTPacneBoMy NpW3HaKy, Bblaenus 9
OCHOBHbIX TOBapHbIX FPynn , MPOW3BefeHHbIX B CBOOOAHOI 30HE, W BbIABUTb MECTO
Keokgoin oTpacnu B 0bliem 06beMe NPOV3BOACTBA.
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ToBapb! ANs NHTEPbEPA

Crpotowepuansl,
1%

JNekapcTBa, napgomepusi,/ AepeBoo6paboTka

32%

Puc.l lons TOBapHbIX rpynn B 00beMe BbIMYLLEHHOW MNpOAYKLMM
pesngeHTamm C33 "bpect".

Kak mnokasbiBaeT fuarpamMma (puc.l), HamOOMbLIMIA yAenbHbIA BeC B 06LUEM
06beMe NPOV3BeSEHHON MPOAYKLUMM 3aHUMAlOT NuLeBas U MebenbHas 0Tpaciu, Ha ux
[OMt0 NpuxoamnTes 2/3 Bcero o6bema NpomM3BOACTBA. YUUTbIBAS YTO M3 12 NpeanpusTui,
3aperucTprpoBaHHbIX B KayecTBe MPOW3BOAMTENEN NPOAOBONLCTBEHHLIX TOBapOB
(MACOMPOAYKTOB, MaKapOHHbIX W3feNnnii, 6e3aKOroNbHbIX U CNaboasKoroMbHbIX
HanuTKOB, BWH, Pbibbl), B HaCTOALMI MNEpMOf MPOW3BOAAT MPOAYKUMIO TONMbKO 2
(konxo3" MorpaHnyHuk™ n CI”Benopycckas KodeiiHas komnaHua”(PB,Monbwa)), B
CKOpOM  ByayLiem 06beM MPOW3BEAEHHON MWLLEBOA MPOAYKLMM  3HAUYNTENbHO
yBenuuutcs, obecrneuvB B MEPBYIO  O4yepedb  OTEYECTBEHHbIX NOTpe6buTenei
HefloCTaloWVMU MPOAYKTaMU MUTaHWA.. 3HaunTeNbHa [0NS TOBApoB [A/1  WHTepbepa
- 17% (npoussogutens CM "Oenbtha-byt" (PB, Mepmanung)); "Axpekc” (PB, Monblua,
Poccus), UM"CnyTHUK" (M3pannb)), cTpoiiMaTepranoB 1 NpoayKUun AepeBoobpaboTkm
- 8 % (npoussogutenu WNM"Jlecnpom” (Yexmus). lMoka HeBenuka [oNs NPOAYKLMK
NErKo MpoMbILLAEHHOCTH - 3% (4exnbl gna mebenu npoussoguT AN " MuHcKapes-
I,BpOMCuc/ib'), a, Kak K3BCCTHO, pblW OYKbLW CMpOC Ha HCC MONHOCTbLIO Hc yJOBNCXBOpcH
(HepgocTaeT BepxHeid CE30HHOM  OfeXAbl, OAEXHO-06YBHbIX TOBApoOB  [ETCKOro
accopTMeHTa). B KauecTBe pe3neHTOB 3aperMcTpupoBaHo 3 LUBENHbIX NPeanpuaTus
Mo MPOM3BOACTBY CMOPTMBHOW W >XEHCKON oexasl, 1 - no nowwusy obysn n 1 -
KOXraflaHTepeHbIX 1U3aenunii, NPOAYKUMUSA KOTOPbIX AO/MKHA CKOPO NMOABUTLCA HA PbIHKE.
Mpegnpusatus paga oTpacneid (o NpovM3BOACTBY aBTOOYCOB; Tapbl, YNakoBKMW, pa3oBoi
nocyfbl; CUHTETUYECKUX MOIOLMX CPeLCTB) 3aperucTpvpoBaHbl, HO MOKa TOMbKO
0CBavBalOT Npon3BoACcTBO B C33.
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HemanoBaxeH TOT (akT, 4TO 78% nNpOM3BEAEHHON B 30He MPOAYKLUM
peanu3oBaHO Ha pblHKe Pecnybnukn bBenapycb. OTpacneBoe feneHue o6bema
peanu3almmn Ha BHYTPEHHEM PbIHKe OTPaXEHO Ha PUCYHKe 2.

Puc. 2 [lona ToBapHbIX rpynn B 06beme peann3oBaHHON npogykuun B PB
pesngeHTammn C33 "bpect".

[aHHble fnarpaMmbl (puc.2) CBUAETENLCTBYIOT O npeobnafaHuy Ha poiHke Pb
MPOAYKLMM NULLEBOA NPOMbIWNEHHOCT (42% OT obuiero obbema peanusauuu),
MHTEPbEPHOrO HasHaueHus (21%) n mebenbHoi (18%). MeHblle BCEro peasm3oBaHO
NIIOMLULLELEHTKbIX ~ CBETUNbHMKOB  (npoussoguTens  MKT  "Kapacn").  [AByms
npeanpuATUSMU NPOU3BefeHa CNoXHOTeXHUYeckas npogykuma(MH *Oxodpe Habop"
(MpnaHgns) n CMN "Kayg" (PB, epmaHus)), HO Ha pbiHOK PB He noctynana,
3KCMOpTMpOBaHa B CTpaHbl [anbHero 3apy6exba. OTAenbHbIMU MPeAnpUATUAMU BCA
npogsykuusa, npoussegeHHas B C33, wunu 6Gonbluas ee 4acTb peann3oBaHa Ha
6enopycckom pbiHke. Kak, Hanpumep, NpeanpuaTuamMy nuilesoi otpacam (puc.3)

Pvc. 3 [Jons peann3oBaHHON MNULIEBOA NPOAYKUMM Ha pbiHKe PB
pesngeHTaMmn C33 " BpecT" B 06beMe NPOU3BOACTBA.

Moyt nNONOBMHA NpPOWU3BELEHHON mebenn (40%) peanusoBaHa Ha
BHYTPEHHeM pblHKe Benapycu, 04Hako, ydyacTve MpeAnpusTWiA - Npou3BoauTeNeld B
HaCbILWEHNN pblHKa HepaBHO3Ha4HO W3 13 npefnpuATWii, 3aperMcTpupoBaHHbIX B
KauecTBe npomssoguTeneil Mebenn (KOpPMyCcHOR, MArkoi, oucHoi), 10 ocyLiecTBnsatoT
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MPOW3BOACTBEHHYIO [eATeNbHOCTb. W3 HWMX ~ BCHO MNPOW3BEAEHHYHO MPOAYKLMIO
peanmsoBaim B PBb 3 npeanpuATtus, ewe 3 - 60/bLUYIO MOMOBUHY, OCTabHble TONLKO
YacTb Mebenu (puc. 4). Heo6xoaMMOo OTMETUTb, YTO MPOM3BOACTBO Meben AOCTaTOUHO
pasBMTO B pecnybiMKaHCKoM MacluTabe 6narogaps HanMuMi0 APEBECHLIX PECYPCOB W
3pheKTMBHOCTM  NPOM3BOACTBA, MOITOMY  AalbHeilllee  yBennyeHve 06bLEMOB
npoun3BoAcTBa mMebenn B CI3 € LeNbl0 HacbIWEHNS BHYTPEHHEro NOTPe6bnTeNbCKOro
PbIHKa HeonpaBAaHHo.

B1MK» -Hukop-

BA2. UM “Ar Map ben*

0 3. MUYN "WHTepme6BAb"
O 4. 3A0 “bBene”

m 5. CMN “Bbnak Pep Bant"
E36. OO0 "Berac”

S87. 000 "TeHT-Okcnpecc”
0 8. MUM “Bmecta”

m 9. CMN "Me6entokc bBpect”
O 10. UM “Kope"

E3Bcero no otpacnu

Puvic. 4. Lons peanusoBaHHOI Mebenn Ha pbiHke PB pesangeHTamu C33
"Bpect” B 00LLem 06beMe NPOU3BOACTBA.

B 1. MK® "Hukop"

m 2. UTTACMrpBen”

O 3. NI "ViHTepmebens”
O 4. 3A0 "bene"

LW 5. CM "Bnak Pep Baiit"
LI'5. OO0 "Berac"

B 7. 000 TeHT-3kcnpecc”
O 8. MYr "Buecra”

m 9 CI "Meb6entokc Bpect”
B 10. U "Kope"

O Bcero no otpacin

AHanm3 TOBapHO/ NpOoAyKUMWU, NPOW3BEAeHHOW pe3naeHTamm C3I3 «bpecT»,
Mno3BOMAET  OTMETUTb OTCYTCTBME LEeNoro  psaga  TOBapoB B acCOPTUMEHTe
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Npou3BOAVMMOKA  NPOAYKLMM, HEOBXOAMMbIX — OTEUEeCTBEHHOMY  MoTpebuTento. He
Npou3BOAATCS  OMTWYECKMe MpUGOpPbI M CUCTEMbI, KOMMbIOTEPHAs TEXHUKA U
COBPEMEHHblE CPEACTBA  KOMMYHWKALMM, ObITOBble MAllMHbI, AETCKOE MUTAaHWE W
KOHCEPBUPOBaHHblE  MPOAYKTbl. HefoCTaTOUHO WCMOMb3YIOTCA MECTHbIE ChIPbEBbIE
pecypchbl Npy NPOU3BOACTBE NOTPEGUTENLCKIX TOBApPOB.

He oTme4aeTcs WHHOBAaLMOHHOFO XapaKTepa Y BbIMyCKaeMoii npoaykuuu, a
Beflb CBOGOAHAs 30HA CO3[aBa/aCb, Kak CPEACTBO MPUB/EUEHUS WHHOBaUWiA, B TOM
uncrie, NPOAYKTOBbIX.. OfHaKo, MPOAYKLUMS NPOU3BOAUTCS /MG0 MO YCTapeBLUMM
TEXHONOrMAM, /16O Mo [aBHO M3BECTHbIM  Ha pblHKE. A Befb MNPUB/EYEHME
COBpPEMEHHbIX TexHonorniA B C33 1 NPOM3BOACTBO  MPOAYKTOBLIX  UHHOBALMiA
MO3BOAMT  MPEANpUATUS - Pe3UJeHTaM 3HAYUTENbHO  OGHOBUTb  acCOPTUMEHT
BbIMYCKaeMoii MpoAyKUWM 33  CYeT  Y/yulleHUs MNOTPeBUTENbCKUX CBOICTB W
TEXHUYECKMX  XapaKTepucTWK TOBApOB,  PaCLUMPEHNS UX  (PYHKLMOHANBHBIX
BO3MOXHOCTEl, OBGEcneyeHusi YHUBEPCA/IbHOCTY  MPUMEHEHUs, OPUTMHAILHOCTU W
LIeHOBOI NpUBNeKaTebHOCTY (671aroaaps IbrOTHOMY Haor006IKEHUHO).

VIHHOBALMOHHBI/ XapakTep peaniu3yemoil TOBapHOW  MpoayKuuu oGecreuunt
BO3MOXXHOCTb 3aBOEBAaTb HOBblE HUWLIM W, TEM CaMbIM, 3aKPENUTLCS Ha 6e10pycCKOM
PbIHKe, JOCTUFHYTb  KOHKYPEHTOCNOCOGHOCTM CBOE MPOAyKLMN.

BmecTe ¢ Tem, cO3faHWe MPOAYKTOBbIX WHHOBauWii B CBOBGOAHOW 30HE
noTpeGyeT pa3paboTKM  KOHKYPEHTOCMOCOGHOW MapKeTUHroBol  KOHLENuuM Mo

NO3ULMOHNPOBAHUIO u NPOLBVKEHUIO VHHOBALMOHHBIX  TOBAapoB Ha
MOTPEGUTENLCKUX  PbIHKAX C  Y4YETOM npeanoyTeHuii  noTpeGuTeneii u  ux
MoBedeHNs, 0COBEHHOCTE noTpe6neHus HOBOFO TOBapa 3(PHeKTUBHOCTH

pacnpocTpaHeHns MPOAYKTOBbIX WHHOBALMIA.



HaTtanbsa YeTbipbok
BpecTcKnii NONNTEXHUYECKUA UHCTUTYT

PopmMMpoBaHME CTOMMOCTU UWHHOBALIMOHHBLIX MPOEKTOB B
Benapycu

Mepea BcemMu CTpaHamy CTOWT BOMPOC MOBbILLEHUS KOHKYPEHTOCMOCO6HOCTU
TOBapOB M 3aBOEBaHWS MMWPOBOr0 pbliHKA. 3TO akTyanbHO M ana PB. OCHOBHbIM
CrMoco60M MOBbILLEHNS KOHKYPEHTOCMOCOBHOCTM MPOAYKLUMW ABMAETCS BHeApeHWe B
NPOM3BOACTBO BbICOKO3M(EKTUBHBIX MHHOBALMOHHbIX MPOEKTOB. OCYLLeCTBAAETCS 3TOT
npouecc nNyTem WCMO/b30BaHUA COBCTBEHHOMO Hay4YHO-TEXHWYECKOrO noTeHuuana, imbo
nyTem TpaHctepa TeXHONMOrWiA u3-3a pybexka. Takum 06pa3oM, OCHOBHbIM BOMPOCOM
CTaHOBWTCA BONPOC 06pa30BaHNA CTOMMOCTM MHHOBALMOHHbBIX MPOEKTOB.

Ha Benn4mHy CTOMMOCTM MHHOBALMOHHbIX NPOEKTOB BAMAET PSf (hakTOpoB:

¢ CTeneHb HOBM3HbI MHHOBALMOHHBIX MPOEKTOB;

¢ 1300peTaTeNibCKU YPOBEHb;

¢ KauyeCTBEHHble KpUTepuK (BaXXHOCTb, CIOXHOCTb, MPOrPECCUBHOCTL);

¢ TMpOV3BOACTBEHHbIE  KpUTEpUWM (HanuuMe  MaTepuanbHO-TEXHUYECKMX U

(h1HAHCOBbIX PECYPCOB, HANUMeE NPOM3BOACTBEHHbLIX MOLLHOCTEN);
¢ 3KOHOMMYeckue Kputepun (OXupaemas NpubbIb, 3KOHOMUYECKUIA 3tdeKT,
CTOMMOCTb U BpeMsi pa3paboTkm);

¢ DbIHOYHbIE KpUTEpKM (MOTPEBHOCTM PbIHKA, HAMUME KOHKYPEHTOB U T.4.);

¢ coupanbHble KpuTepun (3KOMOrnyecknii agiek).

CTOMMOCTb WMHHOBALMOHHOIrO MPOeKTa 3aBMCMT OT TOr0, Ha Kakoi cTaguu
WHHOBAUMOHHOIO LMKNa OH HaxoguTcs. Tak, eCiM OH  HaxogwTcs B CTaguu
«M306peTeHne», TO ero CTOMMOCTb OMpefenseTca 3aTpaTtaMi Ha CO3faHue HOBLUECTBA
(3apaboTHas nnata Hay4YHO-TEXHMYECKOrO MepcoHana, CTOMMOCTb 060pYAOBaHWA W
matepuanoB, M T. A.). EcnM MHHOBaLMOHHBLIA MPOEKT HaxoguTcs B CTaguu
«MPOW3BOACTBO», TO NPU OMpefeNeHnn ero CTOMMOCTW MOMMMO BbILLEN3/IOXKEHHbIX
cTaTeli 3aTpaT Y4uMTbIBAlOTCA 3aTpaTbl, CBf3aHHble C BHeApPeHWEeM 3TOr0 MpOeKTa B
MPOM3BOACTBO (3aTpaTbl HAa 06yYeHVe NepcoHana, CTOMMOCTb TEXHOMOMMYECKOW INHMN,
3aTpaTbl Ha MOArOTOBKY MPOMBILINEHHOTO MOMeLWeHns u T.4.). B 3akniounTenbHoii
CTafMM WHHOBALMOHHOIO UMKMa (CTagms «peanun3auns») K (haktopam Onpeaensitoliym
CTOMMOCTb WMHHOBAUMOHHOTO NpoekTa fo6asnserca «3MekT 0T BHeLPeHMS AaHHOro
MHHOBALMOHHOIO NPOeKTa B NPON3BOACTBOY.

Takvm 06pasom, npu OMNpedeneHUn CTOMMOCTM WMHHOBALMOHHOK MPOeKTa
yumnTbiBaeTCs 3(EKT OT ero BHeApeHWs. Yem 6onblue agdekT (Npubbiab), TEM Bbille
CTOMMOCTb.

WHHOBaLuKn peannsytoTes ABYMA crocobamm:

4 MyTeM COCTaBNEHWSA NNLEH3NOHHBIX COTTaLLIeHWH,
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4 Yepe3 [JOrOBOPHbLIE OTHOLLIEHUS.

Ecnv MHHOBALMOHHBIA NPOEKT peann3yeTcs MyTem COCTaBleHUA NNLEH3MOHHOIO
COrfawleHns, TO ero CTOMMOCTb OMpefensieTci LeHOM nuueH3uW. LieHoi nuueH3um
ABNAETCA CyMMa BO3HArpaXxieHws, KOTOPYIO BbIMayuMBaeT NULEH3NAT NNLEH3napy.
BosHarpaxgeHne MOXeT BbINNaunBaTbCA efMHOBPEMEHHO, WY TEKYLWIMMU NiaTeXxamu.
B 3aBucuMmocTM 0T crocoba BbIM/aTbl BO3HArpPaXXAeHUs pacyeT LieHbl NINLEH3UV BeayT
N60 Ha OCHOBE CTaBKW POsSNTK, NM60 Ha OCHOBE KO3(MMULMEHTA NayLLaIbHOCTH.

Mpn peanv3aumMm MHHOBALMOHOIO MPOEKTA Ha OCHOBE 3aKMOYEHWUS [0r0BOPHbIX
OTHOLUEHWA €ero CTOMMOCTb OMPefensercs HWKHUM W BEPXHUM MpeSenioM  LeHbl.
[anHbiii Bonpoc usyveH KypawosbMm A. W. I1l. HWKHWIA npefen [OroBOPHOWA LEHBbI
Hay4HO-TEXHMYECKOW  MPOAYKUMWM  YyCTaHaBnMBaeTCs C  y4yeTOM  BO3MeLLeHus
opraHu3auum-paspaboTUnKy «U3LEPKEK MPOM3BOACTBA) M MWHUMANLHOTO  YPOBHA
peHTabenbHOCTH, 06eCreYrBatOLLEro ero XM3HeAeaTeNbHOCTb B YCMIOBUAX XO3pacyeTa.
PacueT ocylLuecTBnseTcsd no popmyre:

f tp L
T 1'_'0'/(')“ x4
FAE U, — nwxnas MPEAEN JOTOBOPHOA LieHbI;
C — ce6ecToMMOCTb Hay4HO-TEXHWYECKOW NPOAYKUMM, 33 BLIYETOM YCIyr

CTOPOHHUX OpraHu3aLnii;
Arnin — MUHWMa/bHbI YPOBEHb PEHTABeIbHOCTY MO KOHKPETHOI TeMme;

L, — CyMMa [OrOBOpPHbIX LEH Ha NpOAYKUuuMl (YClyru) KOHTPareHToB

(coucnonHuTenei).
BepxHnil npefen [OrOBOPHOM LeHbl (U on) [/ 3aKa3uyMKa OrpaHu4nBaeTcs
nil

06bEMOM MO/Ty4aemMoii (0Xknaaemoi) Npubbiain 0T UCMOMb30BAHUS HAYUHO-TEXHUYECKOI
MpPoAYKLMM, T.e.:

i ntyAt
t=t\
roe M( — ygenbHas oxupaemas (rapaHTMpOBaHHan) UK akTuyeckas npuobblib
3aKa3uvika OT UCMO/b30BaHMSA HayYHO-T €XHUYECKOW NPoAyKL K B t-0M
rogy aheKTMBHOI peanu3auuy pesynbTaToB paspaboTku;
— 06beM MPUMEHEHNSA HayUYHO-TEXHUYECKOW NPOAYKLMN B t-OM rogy;

tytl— neprog 3(h(EeKTUBHOTO UCMONb30BaHUsS pe3yNbTaToB pa3paboTKu B

MpPOW3BOACTBE.
VHHOBALMOHHBI NMPOEKT AOMKEH:
¢ 006/1a7aTb Hay4HO-TEXHWUYECKOI HOBU3HOI;
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¢ ObiTb NPOM3BOACTBEHHO NMPUMEHUMBIM;

¢ OblTb KOMMEPYECKU pean3yembim.

TpaHchep-LeHTp, y4acTBysS B MHHOBALMOHHOM MNPOLIECCE, HeceT OnpefefieHHble
pacxofbl, KOTOpble OMMa4YMBaeT 3aKasuMK TeXHOMOrMW. TpaHcdep-LeHTp UrpaeT posb
KoopguHaTopa Mexgy pa3paboTuMkoM HOBOW TEeXHONOrMM U MNPOU3BOAUTENEM,
Hyxgatowmmes B Heii. Takum 06pasoM, CTOMMOCTb WMHHOBALWMOHHOIO MpOeKTa Mpw
TpaHcdepe TEXHOMOMWIA YBENNUMBAETCA HA BENIMUMHY 3aTpaT M npubbian TpaHchep-
LieHTpa. 3aTpaTbl TpaHc(ep-LeHTpa AeNATCA Ha ABe YacTu:

¢ e[VHOBPeMeHHbIe (KanuTabHbIE) BMIOXKEHUS;

¢ TeKyLLue U3aePXKN.

KanuTtanbHble 3aTpaTbl B OFPOMHO CTeneHn 6yayT 3aBUCETb OT TUMa BblGpPaHHOIO
nometlenuns. Ecnm gns TpaHcdep-LeHTpa CTPOMTCSA HOBOe MOMeELLEeHWe, TO PacXofbl
OyLyT 3HauMTeNbHee, HEXEeNN KOrfa PeMOHTUPYETCH YXKe CYLUECTBYIOLee 3faHue, Um
apeHgyeTcs nomeLleHve. [N1aBHOM CTaTbeil KanuTanbHbIX 3aTpaTr (KpoMe CTOMMOCTY
npuobpeTaemMbiX  MOMELLEHWN) ABnseTca 06opyfoBaHWEe  (KOMMbOTEPbI,  (haKcbl,
TenetoHsl 1 Ap.).

Ecnv nprBA3biBaTbCA K OTeUYECTBEHHOW NpakTWKe, TO B COCTaB eAMHOBPEMEHHbIX
3aTpaT MOXHO BK/IHOUNTB:

¢ pa3paboTKy 6u3Hec-nnaHa co3gaHua TpaHchep-LeHTpa;

¢ npuobpeTeHue 3naHus (MOMeLLEHNS);

¢ PEKOHCTPYKLMIO 1 (MN) PEMOHT MOMELLEHUS;

¢ MOArOTOBKY YUpeauTebHbIX OKYMEHTOB U PErmcTpaumio TpaHcdep-LeHTpa Kak

IOPMAMYECKOr O ML U fp.

Tekywme 3aTpaTbl  TpaHcgep-LeHTpa 6yayT CKNagblBaThCsl U3  CAELYHOLLNX
COCTaB/ISHOLLMX:

. 3apaboTHas nnaTa OCHOBHOTO U BCMIOMOraTe/IbHOrO NepcoHana;
* apeHfa v coaepXaHue 3haHus;
. MpaBoBOe W ayAUTOPCKOE 06CMYXMBaHWe TpaHCchep-LeHTpa 1 ap.

Takum o6pa30|v|, onpeaeneHne CToMMOCTM MHHOBAUWMOHHLIX NPOEKTOB Cneayet
npon3BoanTb C YYETOM BbILLEN3NOXKEHHbIX 0COBEHHOCTEIA.

NnTepartypa:
1 PromuH B. M. LieH006pa3oBaHme Hay4HO-TEXHUYECKOW MpogyKumn. — M:
®uUHaHCbI U cTaTUCTMKa, 1991.
2. Kygawos B. W. Hay4yHOo-TexHuWyeckne HoBOBBeAeHMA. —  MH.:

YHuepcuteTckoe, 1993.
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Marek Szajt
Politechnika Czestochowska

Zarzadzanie zapasami w firmie, a utrzymanie ciggtosci sprzedazy

Prowadzenie dziatalnosci gospodarczej wymaga na og6t gromadzenia zapaséw, na
ktére mogg sie sktada¢: surowce, materiaty, produkcja w toku, péHfabrykaty, przedmioty
nietrwate, czesci zapasowe oraz wyroby gotowe. Zarzadzanie tymi zapasami w istotny
spos6b wplywa na 0g6lna efektywnos$é w przedsiebiorstwie.

Racjonalna gospodarka zapasami sprowadza sie do tego, aby z jednej strony
zapewni¢ ciggto$¢ i odpowiednig rytmike produkcji lub sprzedazy, tzn. zgromadzic takie
ich ilosci, ktore nie spowodujg przerw w produkcji i odraczania terminéw wysytki
zamawianych wyrob6w gotowych, a z drugiej strony nie doprowadzi¢ do sytuacji, w
ktérej zapasy przekraczajg uzasadnione potrzeby i narazajg firme na dodatkowe koszty.
Problem zarzadzania zapasami sprowadza sie do odpowiedzi na pytanie z jaka
czestotliwoscig i w jak duzych partiach zapasy nalezy odnawia¢, a wiec ma on charakter
optymalizacyjny.

Przy planowaniu odpowiedniej wielkosci zapaséw zaczynamy od planowania
wielkosci sprzedazy i produkcji, czyli w zasadzie wielkosci planowanego popytu. Przy
planowaniu wielkosci produkcji uwzgledni¢ nalezy cykl produkcyjny, sezonowo$¢
popytu, oraz zapewni¢ ciagto$¢ realizacji zamoéwien odbiorcow. Warunkiem rozpoczecia
procesu produkcji jest zgromadzenie odpowiednich zapaséw materiatéw i surowcow, a
takze innych czynnikéw potrzebnych do zapewnienia ciggtosci procesu. Zapasy sg wiec
jak wida¢ funkcja przewidywanej wielkosci sprzedazy. Optymalny poziom materiatow i
surowcoOw to taki ich stan, ktory zapewnia ciagto$¢ produkcji i pozwala na minimalizacje
kosztéw ich zakupu i przechowywania. Dla zabezpieczenia tej ciagtosci firma musi
utrzymywa¢ pewien staty poziom zapaséw na minimalnym - rezerwowym poziomie.
Ponadto firma odnawia stale zapasy przez organizacjg nowych dostaw, co z kolei
powoduje, ze stan zapasOw jest zmienny w czasie. Maksymalny poziom zapasow
wystepuje na poczatku procesu produkcji, by stale sie zmniejsza¢ w jej toku do momentu
wielkosci minimalnej - poziomu rezerwy, by z kolei w momencie dostawy znéw osiggnac¢
poziom maksymalny.

Maksymalny stan zapaséw wystepuje w momencie dostawy i z czasem zmniejsza
sie, by osiggna¢ wielko$¢ minimalng zapasdw stanowiacg niejako rezerwe na wypadek
zaktdcenia normalnego cyklu dostaw. Wielko$¢ zapasu biezacego mozemy policzy¢
odejmujac zapas minimalny od zapasu maksymalnego. Przy mniejszej czestotliwosci
zamowien zwieksza sie zazwyczaj ich warto$¢, a co za tym idzie, zwiekszaja sie rowniez
koszty finansowania zakup6w i koszty magazynowania..

W modelu optymalizacyjnym dotyczacym zapasow, kluczowym problemem jest
okreslenie optymalnej wielkosci pojedynczej dostawy, a co jest z tym réwnoznaczne,
czestotliwosci dostaw dla okreslonej wielkosci produkcji. Nalezy przy tym wzigé pod
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uwage strukture potrzeb na poszczeg6lne rodzaje materiatdw i surowcow, wynikajaca z
norm technologicznych oraz koszty uzycia materialtdbw w zwigzku z ich zakupem i
magazynowaniem.

Wyznaczenie wielkosci zapotrzebowania na podstawowe rodzaje materiatdw i
surowcow jest problemem technicznym i moze by¢ okre$lone na podstawie przebiegu
procesu technologicznego oraz skali produkcji.

Analiza kosztow zwigzanych z zapasami jest natomiast problemem
ekonomicznym. Stanowi ona punkt wyjscia do sformalizowania optymalizacyjnego
modelu zapaséw. Postuzymy sie tu jako przyktadem modelem deterministycznym, czyli
takim, ktéry bedzie minimalizowat koszty zwigzane z zapasami.

Koszty te podzieli¢ mozemy na zmienne, proporcjonalne do poziomu zapaséw oraz stafe,
ktére tez czesto wykazujg tendencje spadkowa. Koszty zmienne dotyczg zazwyczaj
kosztéw przechowywania zapaséw. Mozemy wyrdzni¢ takie ich sktadniki, jak:

- koszty zaangazowania kapitatu, czyli wykorzystania Srodkéw niezbednych do
sfinansowania zapasow

- koszty magazynowania, zawierajgce place personelu utrzymujgcego magazyny,
ewentualng dzierzawe, itd.

- koszty przetadunkéw

- koszty ubezpieczen

- koszty strat, ubytkdw, starzenia sie zapasow, itd.

Koszty te wzrastajg wraz ze wzrostem poziomu zapaséw. Przyjmujac zatozenie ze koszty
przechowywania zapaséw sg funkcja ich przecietnego stanu w danym okresie kwote
catkowitych kosztéw przechowywania (Kp) mozemy obliczy¢ na podstawie iloczynu
przecietnego stanu zapaséw (Q / 2) i jednostkowego kosztu przechowywania (kj), czyli:

1 Kp=kjXQl/2

W modelu tym dla uproszczenia przyjeliSmy, ze przecietny stan zapasdw stanowi
potowe wielkosci pojedynczej dostawy (Q), co oznacza utrzymanie zerowej ich rezerwy.

Do kosztéw statych zwigzanych z zapasami wliczamy koszty ich zakupu. Nalezg
do nich przede wszystkim: koszty czynno$ci administracyjnych niezbednych do ztozenia
i realizacji zamowienia, koszty transportu, ubezpieczenia w czasie transportu, koszty
przyjecia do magazynu, itd. Mozna przyja¢ zatozenie ze koszty state zakupu w badanym
okresie (Ks) sg iloczynem kosztu pojedynczego zaméwienia (ks - staty jednostkowy koszt
dostawy) i liczby zrealizowanych dostaw (n), czyli:

2 Ks=ks x n

Przyjmujac dalej, ze planowang sprzedaz firmy na poziomie (S), liczbe dostaw n, mozna
wyrazi¢ jako iloraz S/Q, gdzie Q jest wielkoscig pojedynczej dostawy. Wobec tego wzor
1.2 przyjmie postac:
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3 Ks=ksxS/Q

taczny koszt zapasow (Kc), mozna wiec zapisa¢ jako:

4 Kc~Kp +&r
czyli
5 Kc=kj x Q/2+ksxS/Q

Zaleznosci te przedstawia ponizszy rysunek

Rys.l. Optymalna wielko$¢ dostawy

Przedstawione na rysunku krzywe reprezentuja: koszty zakupu (Ks), koszty
przechowywania (Kp), oraz koszty tgczne (Kc).

Krzywa Ks zmienia sie odwrotnie proporcjonalnie w stosunku do wielkosci
dostawy, co oznacza, iz catkowite koszty state zakupu w danym czasie sg tym wieksze,
im mniejszajest partia dostawy i odwrotnie. Koszty przechowywania zapaséw zachowuja
sie odmiennie, tzn. zmieniaja sie proporcjonalnie do zmian wielkosci partii dostawy.

Caltkowite koszty zapasow (krzywa Kc) odzwierciedlajg ztozenie obu krzywych.
Punktem minimalizujgcym krzywa catkowitych kosztow zapasow bedzie wiec punkt Q*.
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Wielkos¢ Q* obliczamy liczac pochodng wzgledem Q* funkcji Kc okreslonej
wzorem 1.5, przyréwnanie jej do zera, a nastepnie rozwigzanie powstatego réwnania.

— i - 31 =
o] I/ZK{ kng/Ol 0

czyli:
K _ KSx S
~2~ QI

a zatem:

6

Jest to optymalna wielko$¢ pojedynczej dostawy obliczona dla planowanej
wielkosci sprzedazy S w ciagu roku. Majac te dwie wielkosci obliczymy dalej ilos¢
dostaw (n = s/ Q*) oraz ich czestotliwo$¢ w dniach (iloraz ilosci dni w roku przez ilos¢
dostaw, czyli 360/n).

Dla zobrazowania tej sytuacji postuzymy sie przyktadem:

Zatézmy iz firma planuje roczng sprzedaz (S) na poziomieSO 000 sztuk wyrobow.
Z dokonanych szacunkéw wynika, iz koszt zakupu jednej dostawy podstawowego
surowca (ks) wynosi 7 600 zi, a jednostkowy koszt przechowywania (kj) 120 z. Dla
wyznaczenia optymalnej wielkosci pojedynczej dostawy podstawiamy powyzsze dane do
wzoru 6.

Otrzymujemy:

2 X 7600 x 50000
= 251 Iszt
120

Pojedyncza dostawa powinna wynosi¢ 2517sztuk surowca, aby catkowity koszt zakupu i
przechowywania ksztattowat sie w roku na jak najmniejszym poziomie. Koszt ten

WYNosi:

Kc = Kp + Ks =120 x 2517 / 2 + 7 600 x 50 000 / 2517 =
= 151020 + 150973,4 = 301993.4 zt
Przy powyzszej wielkosci pojedynczej dostawy nalezy ich zapewni¢ w roku 20 (50 000 /
2517), co oznacza ze nastgpig one co 18 dni.
Pizy' zastosowaniu powyzszego modelu zaktadamy, ze:
- mozna doktadnie okresli¢ wielko$¢ zuzycia,
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- zuzycie jest rownomiernie roztozone w czasie,
- nie wystepuje odroczenie w czasie pomiedzy ztozeniem zamoéwienia oraz otrzymaniem
dostawy.

Model optymalizacyjny moze byé uzyty do planowania zapaséw pojedynczych
dobr w jednostkach fizycznych. W praktyce wiele firm gromadzi zapasy sktadajace sie z
setek, czy nawet tysiecy pozycji. Niektore z tych zapaséw majg znaczacy udziat w
catosci zapasow, np. stanowig 90% catosci. W tej sytuacji nalezy stosowa¢ powyzszy
model dla kazdej z tych pozycji oddzielnie, a pozostate pozycje zapasow wyznaczy¢ w
oparciu o inng metode.

Ominieta przez nas kwestia momentu skfadania zaméwienia, wymaga pewnej
glebszej analizy. Praktycznie, gdyby moment skladania zaméwienia pokrywa sie .
momentem wyczerpania zapaséw lub przekroczenia pewnego minimalnego ich stanu,
grozi to chwilowym wstrzymaniem produkcji.

Podstawowym zadaniem zamawiajgcego jest wiec utrzymanie ciagtosci produkcji.
Szczegblnego znaczenia nabiera to gdy na rynku istnieje ostra walka o klienta. Sytuacje
takg mozemy obserwowaé obecnie w Polsce gdy po zatamaniu sie rynku wschodniego
utrata klienta zwigzana z niewywigzywaniem sie ze zobowiagzan moze by¢ szczegolnie
dotkliwa.
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Optymalna sytuacjg jest taka w ktorej stan zapaséw spada do poziomu
minimalnego (Qo) w okresach w ktérych jednoczesnie nastepuje dostawa (patrz Rys2.).
Aby tak sie stalo zamoéwienie nalezy ztozy¢ wcze$niej. Dlugos¢ tego okresu - od
momentu ztozenia dostawy (QIl)do jej realizacji - wynika z doswiadczenia firmy. Mozna
ja tez wyliczy¢, gdy mamy dane: R - wielko$¢ zapasu rezerwowego, Zd -wielko$¢
zuzycia dziennego, d - ilos¢ dni jaka mija od momentu ztozenia zamoéwienia do momentu
otrzymania dostawy. Biorac pod uwage zapasy, zamoéwienie powinno by¢ ztozone, gdy
osiggng one poziom M, czyli gdy:

7 M=R+Zdxd

Tak wiec optymalne gospodarowanie zapasami wymaga, by przy poziomie
zapasow M przedsiebiorstwo ztozyto zaméwienie, by z kolei przy poziomie R, nastgpita
dostawa i zapasu uksztattowaty sie na poziomie maksymalnym. W takiej sytuacji koszty
pozyskiwania i przechowywania zapasow beda minimalne. Wspoiczesnie przeglady
zapasow i obliczanie minimalnego ich poziomu w celu zaméwienia , sterowane sg za
pomocg komputeréw i odpowiednich programéw ktdre wyreczajg nas w tym

Zamawianie dostaw moze odbywac¢ sie wedtug zasady "just in time", co oznacza
wszystko w odpowiednim czasie, czyli zgodnie z harmonogramem produkcji.

Waznym problemem jest tez sezonowos$¢ zapasdw. Potrzeba magazynowania
wiekszej ilosci zapasow powinna by¢ wnikliwie skalkulowana. Wynika to z faktu iz ich
finansowanie wymaga niekiedy zaangazowania duzych S$rodkéw kapitatowych, przy
jednoczesnym wystgpieniu ryzyka strat z tytutlu ewentualnych ubytkéw Ilub tez
niepewnosci zbytu wskutek zmiany warunkéw rynkowych itd. W tej sytuacji wazne sg
wszelkie analizy marketingowe dotyczace potencjalnego popytu zwigzanego z danym
sezonem i asortymentem, prognozowanie wielkosci sprzedazy z uwzglednieniem
czynnikow zewnetrznych takich jak: moda, mentalno$¢ klienta, preferencje wyboru
danego wyrobu, itp.

W pracy tej staratem sie jedynie zasygnalizowaC szeroki problem zarzadzania
zapasami. Odgrywa one znaczacg role w zarzadzaniu przedsiebiorstwem i pominiecie
ktéregokolwiek szczegétu odnoszacego sie do tego procesu spowodowa¢ moze trudne do
przewidzenia skutki  z bankructwem wigcznie. Pomingtem tu juz wyspecyfikowanie
odrebnej czesci zapasow ,,wewnetrznych” - produkcji w toku i wyrobéw gotowych, a
skupitem sie na zapasach majacych na celu utrzymanie ciggtosci produkcji. Jednakze
jedynie catosciowe planowanie wielkosci zapaséw pozwata na utrzymanie zaréwno
ciggtosci produkcji jak i sprzezonej z nig- poprzez przeptyw Srodkéw pienieznych na jej
utrzymanie - cigglosci sprzedazy.
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Jolanta Urbanska
Politechnika Czestochowska

Sprzedaz Osobista Jako Element Promotion- Mix

Gtéwng cechg gospodarki rynkowej jest fakt, iz wszyscy jesteSmy sprzedawcami,
poniewaz kazdy z nas ma co$ do sprzedania. Podstawa dziatarn marketingowych jest
koncentracja uwagi, dziatan przedsiebiorstwa na kliencie.

Polityke komunikowania sie przedsiebbrstwa z rynkiem tworzy zesp6t srodkow
zwanych PROMOTTON-MIX. W promotion- mix dominujg cztery grupy instrumentow:

- Reklama

- Promocja dodatkowa
- Sprzedaz osobista

- Public Relations

Wsréd elementéw promotion-mix duzego znaczenia nabiera sprzedaz osobista
polegajaca na prezentowaniu przez sprzedawce oferty przedsiebiorstwa w toku rozmowy
z potencjalnym nabywcg w celu zawarcia transakcji ( Altkom J, 1998). Jako jedyna
sposrod elementéw polityki promocji sprzedaz osobista ma charakter bezposredni i
elastyczny.

Marketingowe okreslenie sprzedawcy jest szersze od uzywanego tradycyjnie.
Zgodnie z tym definicja sprzedawcy obejmuje:

-sprzedawcow

-agentow i akwizytordw przedsiebiorstw produkcyjnych i handlowych

-pracownikéw bankdw, linii lotniczych, agencji nieruchomosci, makleréw

Instrumentami sprzedazy osobistej sg prezentacje oferty, spotkania handlowe,
programy majace na celu pobudzenie sprzedazy, prébki towaréw oraz targi i pokazy
handlowe.

Efektywnos¢ promocyjna sprzedazy osobistej jest uzalezniona zaréwno od faz
cyklu zycia produktu, jak i od gotowosci potencjalnego nabywcy do zakupu (przy czym
te gotowos$¢ maja whasnie wspiera¢ sprzedawcy).

Znaczenie kontaktow miedzy sprzedawcami a nabywcami wynika gtéwnie z faktu,
ze klient nie posiada czesto sprecyzowanego pogladu na swa potrzebe lub na sposdb jej
zaspokojenia. Postawa i argumentacja sprzedawcy podczas prezentacji alternatywnych
sposob6w zaspokojenia danej potrzeby moze sprzyja¢ potwierdzeniu danej potrzeby
klienta lub tez zmiane pogladu.

Sprzedawca moze czestokro¢ w wiekszym stopniu zainteresowaé produktem i
podwyzszy¢ stopien sktonnosci do zakupu, niz stosowanie $rodkdéw promocyjnych
opartych na pozaosobowych kontaktach z klientami.

Glownym zadaniem sprzedawcdw nie jest zwiekszanie sprzedazy, lecz
zwigkszanie ilosci dokonywanych przez nabywcow zakupéw towardw i ustug. Dlatego o
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powodzeniu sprzedawcy w duzym stopniu decyduje jego osobowos$¢, wyglad
zewnetrzny, styl ubioru, zachowanie, dobdr argumentow ale przede wszystkim
umiejetno$¢ nawigzywania kontaktu z klientami (Impact, 1998).

Od sprzedawcy wymaga sie zdolnosci koncentracji uwagi na kliencie, zywego
zainteresowaniajego potrzebami, zyczliwosci, umiejetnosci stuchania i przekonywania.

Wyniki badan ewidentnie wskazuja, ze nieodpowiedni personel sprzedazowy
sklepu jest gtéwnym czynnikiem zniechecajacym klientéw do zakupéw w danym sklepie.
Powyzszg zalezno$¢ ukazujg wyniki badan:

-Nieuprzejma obstuga 24%
-Zbyt mata oferta 19%
-Niewtasciwe doradztwo 16%
-Tansza konkurencja 13%
-Braki jakosciowe towarow 11%
-, Wmuszanie” najdrozszych towaréw 9%
-Z}a obstuga 9%
-Odmowa wymiany towaru 7%
-Znalezienie przez klienta artykutu zastepczego 6%
-Nowy sklep usytuowany blizej miejsca zamieszkania 5%
-Brak parkingu w poblizu sklepu 4%

Tak wiec jako gtowne wsrdd wad sprzedawcy badam respondenci wymieniaja:
nieuprzejma obstuge, niewlasciwe doradztwo oraz obstuge niewtasciwg ( Zycie
Handlowe, 1998, kwiecien, nr 46).

Wyréznia sie dwa podstawowe modele podejscia sprzedawcy do nabywcow:

1.0rientacja na sprzedaz; ten typ oparty jest na technikach wywierania silnego
wplywu, czasem nawet nacisku, na potencjalnych nabywcow.

2. Orientacja na nabywcow ktorej gtdwna zasadgjest umiejetnos¢ rozpoznawania i
rozwigzywalna probleméw nabywcOw oraz uznanie petnego zaspokojenia potrzeb
nabywcow jako podstawy dokonania sprzedazy.

W opinii 0s6b odnoszacych sukcesy w sztuce sprzedazy osobistej koniecznym jest
przestrzeganie regut, ktére determinujg stosunki pomiedzy nabywcami a personelem
sprzedazowym:

Regufa pierwsza- klient ma zawsze racje. W przypadku zgtaszanej przez klienta
reklamacji nalezy bez zbednych pytan rozwigza¢ problem z korzyscig dla klienta. Takie
podejécie do sprawy nie grozi utratg zaufania nabywcy w stosunku do przedsiebiorstwa.

Regufa druga- nalezy traktowac klienta tak, jak bySmy chcieli by¢ sami traktowani.

Regufa trzecia- nie nalezy myslec o kliencie jako o jednorazowym nabywecy; celem
dziatan sprzedawcy, poza zawarciem transakcji kupna-sprzedazy, jest dazenie do
utrzymania klientajako statego nabywcy ( Taranko T., 1998).

Istnieje jeszcze jedna zasada sprzedazy osobistej- o cenie me méw na koncu.
Klienci zdajg sobie sprawe, ze trzeba placi¢, ale mowienie o tym fakcie na koncu
rozmowy sprawia, ze pozostawiamy im do rozwazenia decyzje, ktore z ich punktu
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widzenia nie nalezg do najprzyjemniejszych. Wyjsciem z tej sytuacji jest zakonczenie
prezentacji oferty elementem pozytywnym - korzysScig klienta. Decyzja cenowa nadal
stanowi mniej przyjemny aspekt transakcji, ale zwiekszamy prawdopodobienstwo
silniejszego utrwalenia atrakcyjnych stron naszej propozycji. Schemat rozmowy winien
wyglada¢ w nastepujacy sposob: atrakcyjna strona oferty - mniej przyjemne aspekty
(cena) - atrakcyjne strony oferty ( Winch A.,S., 1999). Taka struktura prezentacji
wywodzi sie z obserwacji popartych wieloma eksperymentami z zakresu psychologii
spofecznej. Jest to efekt $wiezosci polegajacy na przecenianiu ostatnich danych i
koncowego fragmentu informacji.

Najkorzystniejsze, z perspektywy celu, cechy osobowosci oraz perfekcyjne
opanowanie umiejetnosci tworza idealnego sprzedawce podejmujgcego ryzyko,
innowatora dgzacego do statego ponoszenia swych kompetencji.

Dla réznych rodzajéw towaréw i ustug, roznych potrzeb i cech nabywcéw istotne
znaczenie odgrywajg style oddziatywania sprzedawcow. W literaturze przedmiotu
wyodrebniono dziewie¢ gtdwnych styléw:

1 Reprezentant; wzbudza zaufania i zmniejsza obawy klientéw przed zawarciem
transakcji. Sprzedawca jest cztowiekiem zréwnowazonym, kontrolujacym swe emocje, a
opinie przekazuje w sposob jasny i klarowny.

2. Tworca wiezi; nawigzuje kontakty poprzez budowanie cieptych i
przyjacielskich zwigzkéw z klientami. Jest to osoba przystepna, skoncentrowana na
analizie osobistych potrzeb klienta.

3. Dopasowywacz; charakteryzuje sie zaufaniem i pewnoscig w kontaktach z
klientami poprzez podzielanie ich opinii i wartosci.

4. Burzyciel; glosi niezalezne poglady i radykalne opinie ustawiajgc siebie w
pozycji przewagi i niezgodnosci z kulturg i stylem klienta.

5. Entuzjasta; posiada niezwyklg energie i wykazuje zarazliwy entuzjazm, jest
przy tym sktonny do rywalizacji z innymi dla odniesienia sukcesu.

6. Wykonawca zadania; zawziecie i uparcie dazy do celu umiejetnie wychwytujac
okazje i omijajac przeszkody.

7. Zwyciezca; najsilniej motywuje go rywalizacja i gra o catg stawke.

8. Technik; trafnie odczytuje potrzeby klienta w stosunku di oferowanego
produktu; preferuje produkty o wysokiej ztozonosci.

9. Administrator; jest typem mysliciela planujagcego wszystko z wyprzedzeniem;
zapewnia klientom administracyjno- prawne bezpieczefAstwo kontraktu (Baruk A., 1998).

Podsumowujac nalezy przypomnie¢, ze kazde przedsiebiorstwo to ludzie i uczucia,
majace wymiar wartosci niematerialnych, ktére w nowoczesnej gospodarce coraz czesciej
decyduja o przewadze konkurencyjnej.

Wedtug Stana Davisa, ktéry na zaproszenie Smart Group prowadzit w styczniu
tego roku seminarium dla lideréw polskiego bisnesu, w takiej wtasnie gospodarce, w
ktérej wystepuja trzy rodzaje wymiany: ekonomiczna, informatyczna i emocjonalna, ta
ostatnia zaczyna odgrywac role najwazniejsza (Augustin K., 1999, s.52).
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Wizerunek pracownika jest elementem S$wiadomosci ,bycia firmg”. Teoria
Theodore Levitta opiera si¢ na zasadzie, ze ,sprzedajgc” wizerunek osobisty, a w
konsekwencji wizerunek przedsiebiorstwa, ktére reprezentujemy, musimy bra¢ pod
uwage reakcje nabywcow.

B1BLIGRAFIA:

Altkom J., (1998) Podstawy marketingu. Instytut Marketingu. Krakéw.

Augustin K., (1999) Pionierzy i pawiany. W: Imact, marzec, nr 3

Barak A., (1998( Nabywca w centrum uwagi firmy. Zalety sprzedazy osobistej.
W: Marketing i rynek, nr 3

Imact.,(1998), lipiec, sierpien, nr 5/6

Taranko T., (1995) Sprzedaz osobista jako element dziatan marketingowych.
W: Marketing i rynek, nr 11

Winch A,S., (1999) O cenie mow na koncu. W: Sales Power, luty, nr 2(5)

151



FeHHagun Aky6uHa
BpecTcKU NONUTEXHUYECKUA UHCTUTYT

[nBepcUrKaLIMOHHAs CTPaTervst passuT usl
CTPOMTENBHOIO NMPEeAnpPUSTYS.

CTpouTenbHbIli KOMMIEKC WMEeT OYeHb HepaBHOMEPHYHO 3arpysKy Kak Ha
MaKpOypOBHE, TaK W Ha YPOBHE OTAe/IbHbIX OpraHu3aulnii. 3To TpebyeT onpeaeneHHbIX
CTpaTernyeckmx peLleHnid pbIHOYHOTO nopsigka. OfHUM U3 HanpaB/eHWid CTpaTeruu
pasBUTUA MPeANpUATUS sABNsETCH CTpaTerus aveepcudukauuu. [IMBepcugukaums
SBNISETCS Ma/loN3yUYeHHbIM HanpaBneHUeM Pa3BUTUS MPEeAnpUsTUs, a B CTPOUTE/ILHOM
KOMI/IeKCe UCCMef0BaHMIA B 3TOM HanpaB/ieHN) BOOGLLE He BEOCh.

Mop pavBepcudukauveid Gyfem MOHMMATb PEOPraHU3auuio  AesiTeNlbHOCTU
CTPOWTENBHOTO MPEANPUATUS, HaMpaB/ieHHY Ha MepenpoduMpoBaH1e NpoK3BOACTBA
Ha Pa3NNYHBIX YPOBHSX, & TAKKE HA MOUCKM HOBbLIX PbIHKOB CObITA MPOAYKLWW U YCIT.
PasBuTWe MpeanpusaTUS B 3TOM Cflydae GyJeT MATW HA 3aMeHy CTapbiX TEXHOMOruit
MPOM3BOACTBA HA  pacllMpeHWe npoguneil  chneuvanMsaumu, a Takke Ha
PECTPYKTYpM3aLMIO pblHKa C6biITa KaK B OTPacneBoM, TaK W B PErvMoHalbHOM
Hanpae/eHUsX.

[vBepcudurKaLms B TaKOM NMOHUMaHUU OT/IMYAETCS OT KIaCCUYECKUX CTpaTeruii
pasBUTWSI MPEANpUATUs, MPUHATBIX B OCHOBAaX MapKeTUHra. OTU CTpaTerun 0GbIYHO
UCXOASAT U3 COXPAHEHUS CIOXKMBLLNXCS TEXHUUYECKUX, TEXHONOMMYECKMX, (PUHAHCOBBIX U1
COLITOBbIX MeTOAax OpraHu3aLuuM U ynpaBieHWsi, B TO BPeMs Kak AvBepcutmKaums
WCXOAMT M3 HOBOW TEXHWKMW, HOBOW MPOAYKLWW, HOBbIX KBaNMU(MKALM PpabOTHUKOB 1
T.0.

KoHrnomepaTtHasi AMBepCU(UMKaLMS, MHOTAA ee HasblBatoT MapaiefbHoOl W
BUAVMOIA, HanpaB/ieHa Ha TO, YTO CTPOWTENbHAs OpraHW3aLus HauMHaeT MPOM3BOACTBO
COBEPLLUEHHO HOBbIX /11 Ce6si TOBApOB MM BbIXOAUT Ha COBEPLUEHHO MHbIE PbIHKU.
Wcxoas u3 cneupdmkim CTPOUTENbHOW OTpacnu, ee MPOM3BOACTBEHHOW U COLMaNbHOM
cthepbl, NPeAnpuATME B 3TOM C/lyuyae MOCTENEHHO HapaliMBaeT AMBEPCUBUKALIMOHHBINA
NoTeHUMa/, Mepexofs Ha COBEpLUELL0 HOBble BUAbl paGoT U ycayr. Paccuutatb aTy
IVBEPCUMKALMIO MOXHO Mo dopmyne 1

Ycmp!Ynpou
OKOWN = =-mmmmmmmmemmee e ),
Ycmp

rae KoL n - ypoBeHb KOHT/IOMepaTHO AuBepcUdnKaLm;
YcMmp - BbIpyUKa OT peas3aluiy CTPOUTENIbHO-MOHTKHbIX paboT;

Yrpou - BbIpy4Ka 0T peanu3alny npogyKLum npoumx npon3BoACTB U YCNyT.
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K KoHrnomepaTHOM  AvBeEpPCUMKALUM  MOXHO  OTHECTU  [eATeNbHOCTb
WHTErPUPOBaHHbIX  CTPOUTENbHLIX  CUCTEM,  HanpuMmep  MPOEKTHO-NPMbILLIEHHO-
CTPOWTENbHLIX 00bEeAWHEHWA. B 3ToM cfiydae npoayKums MNpOEeKTHOK  6topo,
MPOMBILL/IEHHBIX LEeX0B, TPaHCMOPTHbIX 6a3 3acuUTbiBaeTcs B 06BLEM CTPOUTESIbHO-
MOHT&XHbIX paboT B TOM pa3Mepe, B KOTOPOM OHa BXOAWT B CTOMMOCTb FOTOBOWA
CTPOUTENBHON NPOAYKLUMK, CLABAEMON “nog KTHy”.

[vBepcnuKaumna KOHUEHTpUYeCKasi, MHOr4a HasblBaeMas BepPTUKaJbHON Wn
0TpacneBoi, 03Ha4aeT, UYTO MNPW HaIMYHBIX MOLLHOCTAX W pecypcax, npeanpustue
paclmMpseT 0TPacneByHo Cneumann3aLmio, Ha4MHas BbINOMHATE KOHTPAKTbl Ha 06beKTax
MHOTO Ha3HaYeHWsi, pacLLmpss Kpyr CTPOUTE/IbHO-MOHTaXHbIX 1 CONYTCTBYIOLWUX paboT
1 ycnyr. Hanpumep, cTpouTensbHas opraHnsaums, cneunannsnpyrowascs B NpoLUiom Ha
o6LLecTponTeNbHbIX paboTax B XWAbIX 3[4aHUAX, HauMHaeT BbINOMNHATL 3akKasbl Ha
NMPOMBbILLEHHBIX, CEMbCKOXO3AMCTBEHHbIX, TPAHCMOPTHLIX 00bLEKTAX WAN BbIMOHAET
CMEXHbIE CTPOUTE/IbHO-MOHTaXHbIe PaboTbl - NNOTHUYHbIE, CTONAPHbIE, KPOBE/IbHbIE U
T.N. Takaa AguBepcuuMKaLms pacnpocTpaHfeTCs Ha CMeXHble (asbl CTPOUTENbHOro
npouecca. 3TO NO3BONAET PaCLUMPUTbL PbIHOK WMCMONb30BaHWS MOTeHUMana, a Takke
YMEHbLUUTL PUCKN HecbanaHCUMPOBaHHOCTU MPOLECCOB. PacyeT ee MOXHO MPOW3BECTU
no gopmyne 2:

o6y
Ycmp
OKOHU = ----mmmmmmmmmeee 2,
OCH
Yemp
o6y,
roe YcMp - 06bem CTPOUTENIbHO-MOHTaXHbIX paboT, BbIMOMHAEMbIX [0
[AvBepcU(MnKaLUnM KOHLEHTPUYECKOIA;
OCH
YcMp - 06bEM CTPOUTENIbHO-MOHT@XKHbLIX PaboT, BbIMOMHEHHbLIX MNOCMe
AvBepcutmkaumu.

lopusoHTalbHaA  AuBepcudMKaLuusg, WHOrAa HasblBaeMas OfHOYPOBHEBOW, B
CTPOUTE/ILCTBE MOXET pPacCMaTpuBaTbCsi KakK TEXHOMOrMYeckas, OCyLLecTBAseMas Ha
TEXHO/IOMMYECKOM YPOBHE CTPOUTENLHOM cucTembl. Mpy 3TOM pasHoob6pasve NpoLeccoB
KacaeTcsl BO3MOXHOCTW BbINOSHEHWUSA 6pUraaMmn CMeXHbIX U COMyTCTBYHOLWMX paboT,
nepexoja WX Ha pe3epBHble (POHTbI paboT, Ha [Apyrue O06BEKTbI. YPOBEHb
rOPV30HTa/IbHON AMBepCcUtUKaLM MOXET BbITb OMpeaeneH no gopmysne 3:

o6y

ﬂ'rop = emmemmeemeeeaee- (3)’
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o6y
roe  Ycwmp - 06bEM CTPOUTENbHO-MOHT@XHbIX PaboT, BbINOAHEHHbINA
6puragoi;
OCH
Ycmp - 06beM CTPOUTENbHO-MOHTEKHBIX PaboT, BbIMOAHEHHbIX Gpuragoi
N0 OCHOBHOMY NPLLMNO CreLmanm3aLmnm.

Bbi6op TOro wmnu MHOro Buaa AvBepcuduKauum OnpegenseTcs nosuuvei
CTPOWTENbHOM OpraHM3auyn Ha pbiHKe, a Takke (MHAHCOBLIMU BO3MOXHOCTAMM, Tak
Kak Nto60ii 13 aTuX BUAOB TpebyeT KanuTanbHbIX 3aTPaT B TOM UIN UHOI Mepe.

Ob6palyascb K MOAENMPOBAHMIO CUCTEM, MOXHO BbIENUTL CliedytoLLye cTpaTerum
IvBepcudukaumnm

1 MHBeCTULMOHHAA AnBepCUdMKaL .

2. mBepcudmKkaums, NCXoAALLAs 13 0TpacIu.

3. MNogaepxuBaioLLas amBepcutmnKalms.

4. lnsepcudmkauuns, obecneymsaroLLas BbKMBaHe.

VIHBECTVLMOHHAsA  AvBepcuuMKaums  OCYLLeCTBASETCA Ha  MpeanpusTuax,
VMEIOLLMX XOpOoLUMe MO3WLMU Ha MNOAPALHOM pPbiHKE. BbiNonHeHWe 3aka3oB TakKMMK
npeanpuaTUAMA NPOUCXOAWNT Ha BbICOKOM YPOBHE W He0ob6XOAMMbI WMHBECTULMWU ANS
3aKpenneHnWs 3TOro YpPOBHS, Hanpumep, ANS Mepexoja Ha HOBble KayecTBEHHble
MoKasaTenn , C HOBbIMM MaTepuanamu, ¢ obecrneyeHWeM HOBEWLUMMW MexaHu3Mamu u
WHCTPYMEHTaMM.

B 3Tom cnyvae, B 3aBUCMMOCTM OT (DMHAHCOBbIX BO3MOXHOCTENW MPeanpusaTus,
OHO WWeET Te MyTW YCWIEHWS CBOWMX MO3NLWIA, KOTOpble 06ecneynT HauBbICLLYTO
npu6bIb.

OTpacneBas  AMBEpPCUGMKALMA NPeACTaBnseT WHTepeCc fam NpeanpusTyHi,
MOCTENeHHO YXOAALLMX CO CBOel NPOAYKLMeR € pbiHKa Hanpumep, LOMOCTPOUTENbHbIE
KombuHaTbl B bBenapycu nocTeneHHO  COKpawawT  OTObEMbl  CTPOMTE/NLCTBA
KpPYMHOMaHENbHbIX 34aHUI, Kak HEeBOCTPeBGyeMbIX PbIHKOM XWbsf. B aTOM cnyyae gam
M3MEHEHUA CUTyauun, 3TU NPeanpusaTMA  JOMKHbI MEpPexoanTb Ha HOBble BMAb
CTPOMTENbHON MNPOAYKUMW, HanpuMmep, NPOBOAUTbL PaboTbl MO PEKOHCTPYKLMW paHee
MOCTPOEHHbIX 3A4aHWiA C M3MEHEHMEM 06BEMHO-MIAHNPOBOYHBIX PELUEHN, 3TaXHOCTH,
3aMeHbl OTAEeNbHbIX JeTaneid u T.0.

MogaepxmBatollas  AMBepcU(MKaLMA HaleneHa Ha COXpaHeHWe MpPOBOAVIMON
CTPOMTENbHON OpraHusauvei geaTenbHoOCTW. [106aBnas HOBblE peLleHns No NoAJepxkKe
KayecTBa CTPOMTENbCTBA, MPUMEHEHWE HOBbIX [eTaseil, maTepuanos, KOHCTPYKLMIA,
HOBbIX MallMH W MeXaHW3MOB, CTPOMTENbHAA OpraHn3auus MOALEepPXKMBaeT CBOKO
KOHKYPEeHTHOCMOCOBHOCTb. K paboTam, OCyLLecTBAsAeMbIM B paMKax 3TOr0 HamnpasneHus
[VBepPCUNKaLMM, MOXHO OTHECTU BCe MHHOBALMOHHbIE MEPONPUATHA, NpoLedypbl UX
aTTecTaumm 1 COBEPLLEHCTBOBAHMIO Paboumnx MecT.

CoCTaBHOM 4YacTblo 3TOW [AMBEpCUdMKALMKM ABASETCA W AvBEpPCUBMKALUN Ha
TEXHO/IOrMYECKOM YPOBHE, KOTopas 6yAeT pacCMOTPeHa B CedytoLLeM pasgene.
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OvBepcudmkaums,  obecreyvBalollass  BbDKUMBaHWE,  MPUMEHSAETCA  Ha
npeanpuaTusaX, OAM3KUX K 6aHKpPOTCTBY, MMEHOWMX MNIOXMe MNO3ULUWN Ha pbIHKeE.
Hanpumep, B BpecTcKoii 061acTvi ecTb pag opraHn3aLuin u npeanpusTUii CTPOUTENBHOTO
KOMM/IEKCA, WMEIOWMX O4YeHb Manyto 3arpysky NpOM3BOACTBEHHOrO MOTEHLMana,
ABNAOTCA YObITOYHbIMW. B HOpManbHOV 3KOHOMMWKe Takve MNpeanpuAaTus nognexar
npoLieAype 6aHKpPOTCTBa, OAHAKO, B benapycy eLe HWU 04HO MpeAnpUATUE He NPOXOAUIO
yepes 3T0.

Jvsepcumkauys Ha TEXHONOrMYECKOM YPOBHE.

JlokanbHOe HampasneHue AviBepcuuKaumu, KOTOpoe MpuCyTCTBOBAaiO U B
NpeXKHue rodbl - AMBEPCU(MNKALMA Ha TEXHOMOMMYECKOM YPOBHE, KOTOpas niaHupyetcs
Ha CTaguum  OpraHv3auMOHHO-TEXHONMOrMYECKO MOAFOTOBKM  MPOWM3BOACTBA, @
peann30BbIBaTbCA MOXET B XOAE BbIMONHEHUS CTPOUTENBbHO-MOHTaXHbIX paboT. Takas
JviBepcudMKaLmMa OTHOCUTCH K KaTeropuu ropu3OHTanbHOM, WAW TEXHOMOTMYECKOR 1
OCyLLecTBNAeTCA 6€3 3HAUYNTE/bHbIX M3MEHEHWIA B CTPYKTYPE CTPOUTEbHO-MOHTaXHO
opraHusauuu 1 6e3 601bLLINMX JONONHUTENbHBIX 3aTpaT. B ocHOBe 3TOW AnBepcUhMnKaLmmn
NEXMUT CMeHa pabounmMu CBOEro mnaHuMpyemoro paboyero mecta, A paboyero Mecra,
Ha KOTOPOM Y>Ke OCYLLeCTBNAIOTCA TPYAOBble OnepaLmu.

K OCHOBHbIM OpPraHv3aLyOHHO-TEXHOOTMYECKM peLleHnsM, obecneymBatoLwym
[vBepcUMKaLMIO Ha 3TOM YPOBHE, MOXXHO OTHECTY CefytoLLme:

paspaboTka MPOEKTOB MNpoM3BOACTBa PaboT Kak  MHOrOBapuaHTHbIX
TEXHOMIOrMYECKMX PELLeHWI, NO3BONAIOLMX B KOHKPETHBIA MHTEPBaN BPeMeHU paboTaTb
no BapuaHTy, Hambosee ah(heKTUBHOMY B YC/IOBUAX HACTYMNIEHUS KaKUX-Nn6o “cboes”;

- MPOEKTUpPOBaHWe nNpu CTPOUTENLCTBE 3A4aHWA U COOPYXEHWA MOTOYHOM
opraHv3auum npoussoAcTBa paboT, YTO NO3BONAET YCTaHOBUTb Ha 06bEKTaX (POHTHI
pa6oT, 3axBaTku, APYCbl M MaHeBpUpPOBaTb B MX Mpegenax pabouMmu u Gpuragamu,
BXOLALLMMM B YaCTHbIE MW CMELaIn3npoBaHHble NOTOKY;

- COCTaB/ieHNe KaleHAapHbIX rpafivkoB CTPOMTENbCTBA 06bEKTA M MPOM3BOACTBA
OTfeNbHbIX BUAOB PaboT C pe3epBamMn BPEMEHW, Kak 3TO BO3MOXHO MpPW CETEBOM
N1aHUPOBaHUW W YNPaBAeHNM, JAOLMMU BO3MOXHOCTb MaHeBpMpoBaTh pecypcamu 6e3
3aflep)KeK OCHOBHbIX paboT;

- (hopmupoBaHMe TPYAOBbIX KOMNEeKTMBOB (6purag, 3BeHbEB) paboummu,
06YYEHHbIMU CMEXHbIMK NpOodeccuamM, UYTO MO3BOAMT MEPeBOAUTL MX Ha pe3epBHble
3aXBaTKW U 0OBEKTHI A1 MPOM3BOACTBA MHBIX BUAOB paboT;

- MOCTOsHHOE (OPMMPOBaHTE W MNOAAEPKaHWe Ha Heo6XOAMMOM  YPOBHE
TEXHOMIOMMYECKOr0 3afena, KOTOPbI NpOeKTUpyeTesa Ans CreLman3MpoBaHHbIX NOTOKOB
M COCTaBe HenpepblBHOr0 OOBLEKTHOrO MOTOKA W [aeT BO3MOXHOCTb MaHeBpPUPOBaTb
(hpoHTamm pabor.

KoHeuHo, onpefeneHHble U3L4EpPXKKW 418 CO3AaHMA TaKUX AMBEPCUPMKALMOHHBIX
MpesnocbINoK Heobxoaumbl. OfHAKO, YUMTbiBas, YTO AaHHbIA BUL AuBepcMdurKaLmum
npegHasHadeH ANA YBENMYEHUS WM COXPaHEHUS MNaHOBOW MpubbIAM OT NPOAAXW
rOTOBOI CTPOMTENbHON NPOAYKLUWK, Ha 3TN U3LEPXKKN HEOBXOAMMO UATH.
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