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ВВЕДЕНИЕ
Основными задачами преддипломной практики является закрепление и углубление знаний, полученных в процессе теоретического обучения,  развитие необходимых знаний и навыков по специальности, организаторской деятельности в трудовом коллективе.

Основные вопросы, рассматриваемые во время преддипломной практики:

· Изучение структуры и функций РУПП «Маз»;

·  Изучение практики функционирования РУПП «Маз»;

· Эффективность деятельности службы маркетинга;
· Разработка рекомендаций по повышению эффективности деятельности службы маркетинга;
Объектом исследования является предприятие РУПП «МАЗ».
1. характеристика предприятия РУПП "Маз"

Согласно Постановлению Совета Министров Республики Беларусь от 14.10.1992г. У 385 «О порядке принятия в собственность Республики Беларусь предприятия, объединения, организации и учреждения союзного подчинения» Минский автозавод 20.11.1991г. был принят в собственность Республики Беларусь с правом юридического лица. Аналогично были приняты в собственность и предприятия, ранее входившие в состав ПО «БелавтоМАЗ». Кроме того, в состав ПО «БелавтоМАЗ» входили предприятия по производству прицепов к легковым автомобилям «Туртранс» и Минский завод колесных тягачей МЗКТ, образованные на базе Минского автозавода. 

Состав производственного объединения «БелавтоМАЗ» был определен из следующих юридических лиц:

Минский автомобильный завод (МАЗ);

Минский рессорный завод (МРЗ);

Кузнечный завод тяжелых штамповок (КЗТШ г. Жодино);

Осиповичский завод автомобильных агрегатов (ОЗАА, г. Осиповичи, Могилевской области);

Могилевский автомобильный завод (МоАЗ); 

Барановичский автоагрегатный завод (БААЗ, г. Барановичи);

Трест «БелавтоМАЗремстроймонтаж», г. Минск;

Ремонтно-монтажное управление «БелавтоМАЗреммонтаж», г. Минск;

Строительное управление «БелавтоМАЗремжилстрой», г. Минск.

Решением Мингорисполкома № 1269 от 01.12.2000г. произведена регистрация ПО «БелавтоМАЗ» в реестре государственной регистрации за № 23897, после чего ПО «БелавтоМАЗ» приобрело статус юридического лица. Входящие в состав объединения предприятия являются юридическими лицами, имеют самостоятельный баланс, расчетный и иные счета в учреждениях банков. 

На головном заводе созданы и функционируют самостоятельный подразделения без права юридического лица:

на базе автоприцепного производства – филиал «Белавтоприцеп» (БелА);

на базе автобусного производства – филиал «Автобусы Минского автозавода» (АМАЗ);

филиал «Торговый дом МАЗ»;

структурное подразделение «Комбинат общественного питания»;

структурное подразделение «Подсобное сельское хозяйство», а также дочернее предприятие с правом юридического лица Дворец Культуры «Автозаводец».

Предприятия, входящие в ПО «БелавтоМАЗ», являются также учредителями субъектов негосударственных форм собственности.

В случае нерентабельной или низкорентабельной работы предприятий, где учредителями выступали заводы объединения, принимаются меры по выходу из состава учредителей с возвращением вложенных денежных средств.

Целью деятельности объединения является извлечение максимальной прибыли, удовлетворение общественных потребностей в продукции производственно-технического назначения, товарах народного потребления, услугах, а также реализация на основе полученной прибыли экономических и социальных интересов работников коллектива предприятия и интересов собственника. 

В настоящее время Минский автомобильный завод (МАЗ) является Республиканским унитарным предприятием и находится в ведении Министерства промышленности Республики Беларусь.

Завод является самостоятельным хозяйственным субъектом с правом юридического лица и осуществляет свою деятельность в соответствии с Уставом предприятия, входит в качестве головного предприятия в состав ПО «БелавтоМАЗ».

История завода начинается с 9 августа 1944г., когда государственный комитет обороны принял Постановление о строительстве автосборочного завода в г. Минске. В октябре 1947г. на заводе были собраны первые пять МАЗов. С 1948г. было организовано серийное производство автомобилей. Завод стал одним из ведущих производителей большегрузных дизельных автомобилей с ежегодным выпуском 25 тыс. машин. 

В ноябре 1958г. на МАЗе собраны первые образцы автомобилей МАЗ-500 и МАЗ-503, которые пришли на смену автомобилям семейства Маз-200.

Сентябрь 1970г. был началом производства модернизированных автомобилей МАЗ-500А, а в марте 1976г. с главного конвейера сошел первый самосвал МАЗ-5549 из нового семейства автомобилей МАЗ-5335. В 1981г. на главном конвейере собран первый седельный тягач Маз-5432 нового семейства автомобилей и автопоездов Маз-6422.

В настоящее время МАЗ – крупнейшее предприятие Республики Беларусь по выпуску автомобильной техники. Гамма выпускаемых автомобилей включает седельные и бортовые магистральные автопоезда колесных формул 4х2, 4х4, 6х4, самосвалы, лесовозы, шасси под комплектацию в количестве 25 моделей. 
Основной стратегической целью предприятия на ближайшую перспективу (до 2007г.) является повышение конкурентоспособности выпускаемой продукции и на этой основе расширение рынков сбыта и наращивание получаемой прибыли. Поэтому ключевой задачей предприятия в исследуемой перспективе является повышение качества продукции. За анализируемый период Минский автомобильный завод осуществлял дальнейшее совершенствование серийно-выпускаемых автомобилей, обеспечивая создание на их базе большой гаммы транспортных средств как общетранспортного, так и специального назначения, удовлетворяющих запросы широкого круга потребителей. 

Структура выпускаемой заводом в настоящее время автомобильной техники, в основном, соответствует структуре производства ведущих автомобилестроительных фирм Европы (МАН, Ивеко, Мерседес, Рено и др.). по основным технико-эксплуатационным показателям и параметрам, таким как грузоподъемность, снаряженная масса, мощность двигателей, безопасность, размерным и весовым параметрам, уровню комфортности, автомобили соответствуют зарубежным аналогам и отличаются от них лучшей приспособленностью к эксплуатации в условиях СНГ и более низкой ценой. Все это, в кончном итоге, способствует росту её продаж (особенно на рынках стран СНГ), поскольку рынок сбыта автомобильной техники, как правило, является рынком потребителя. Вместе с тем, если исходить из стратегической задачи повышения качества выпускаемой продукции, предприятию необходимо осуществить техническое перевооружение производства. Техническое перевооружение производства, внедрение передовых технологий, тем более в том объеме, в каком может позволить себе осуществить в настоящее время предприятие, к сожалению, решают проблему улучшения качества лишь частично.Полностью использовать внутренний потенциал завода с целью улучшения качества выпускаемой продукции и снижению её себестоимости призваны системы качества производства автомобилей, автобусов и прицепной техники, разрабатываемые и внедряемые в настоящее время на предприятии и его филиалах «АМАЗ» и «Белавтоприцеп». Внедрение системы обеспечения качества, эффективность которой подтверждена сертификатом соответствия, выданным международно признанной организацией по сертификации, дает уверенность заказчикам в том, что предприятие стабильно выпускает высококачественную продукцию, и это гарантировано тщательно отлаженной организацией производства, высоким уровнем квалификации персонала и профессиональной этики.

Автомобильная техника Минского автомобильного завода предназначена для выполнения практически всех видов автомобильных перевозок. На заводе выпускается более 150 наименований продукции различного назначения. Заводом освоены и выпускаются разнообразные большегрузные автомобили и автопоезда – тягачи с прицепами и полуприцепами для междугородних и международных перевозок, автомобили, самосвалы, лесовозные тягачи повышенной проходимости, автомобильные шасси для различных видов специализированного автомобильного транспорта. На шасси автомобилей устанавливаются краны, бетономесители, цистерны, дорожно-строительная техника и многие другие агрегаты. 

Кроме автомобилей завод выпускает прицепы, полуприцепы и автобусы, а с 2006г. освоено серийное производство троллейбусов.

В современных условиях одно из основных требований потребителей автотранспортной техники состоит в том, что им нужны экологически чистые, малошумные, экономичные по расходу топлива и удобные в эксплуатации транспортные средства. Однако выпускаемые заводами СНГ отдельные силовые агрегаты и узлы не в полной мере отвечают этим требованиям. Поэтому завод вынужден ряд комплектующих и материалов покупать в странах дальнего зарубежья, параллельно проводя серьезные работы по повышению качества и технического уровня собственного производства.  

В последние годы завод проводил последовательную политику на расширение номенклатуры выпускаемой продукции. За счет удовлетворения запросов массового потребителя удалось стабилизировать работу завода. Темпы освоения новых типов автомобилей сокращаются. Главную задачу предприятие видит в повышении качества выпускаемой автомобильной техники, в совершенствовании структуры сервиса и сбыта. Только реализация комплекса мер в этой направлении позволит укрепить конкурентные преимущества МАЗа на рынке. 

Таким образом, на предприятии к настоящему времени в производстве продукции сформировались 4 основных направления:

Выпуск большегрузных автомобилей (тягачей, самосвалов, шасси);

Производство прицепов и полуприцепов;

Выпуск автобусов;

Производство троллейбусов.

Такая дифференциация в производстве продукции позволяет сделать вывод о движении РУП МАЗ в направлении создания на базе предприятия машиностроительного концерна. Проведем характеристику основных видов выпускаемой продукции. 

Основу выпуска продукции завода составляют тягачи типа 4х2 и 6х4 для магистральных перевозок. К ним относятся 2-х осные седельные тягачи МАЗ-54323, Маз-54326, МАЗ-54327 и 3-х осные – Маз-64229, МАЗ-64226.

Причем 2-х осные тягачи Маз-54326 и Маз-54327 оборудованы экономичными и экологически чистыми силовыми агрегатами фирмы МАН, задней пневматической подвеской с электронной системой управления, антиблокировочной системой тормозов, пневматической подвеской сидений водителя и пассажира. При агрегатировании с ними 3-х осных полуприцепов Маз-9758 с объемом кузова 83 м3 грузоподъемность составляет 26,5 т. с размещением 33 стандартных европоддонов.

Указанные автопоезда, обладая высокими технико-экономическими показателями, сравнимыми с зарубежными аналогами, отвечают всем европейским требованиям и нормам по активной и пассивной безопасности.

В гамме созданных общетранспортных автомобилей следует отметить 3-х осный бортовой автомобиль Маз-6301 с колесной формулой 6х2 грузоподъемностью 14 т. Этот автомобиль также имеет заднюю пневматическую подвеску, кроме того, в систему взвешивания задней дополнительной оси включены элементы подвески, которые позволяют вплотную приблизиться по тяговым показателям к автомобилю колесной формулы 6х4 при эксплуатации по скользким, заснеженным дорогам, имея при этом экономический выигрыш в эксплуатационных расходах. 

В направлении создания гаммы специализированных автомобилей освоен выпуск 3-х осного самосвала типа 6х4 МАЗ-5516-023 с платформой ковшевого типа грузоподъемностью 16500 кг для эксплуатации в основном в карьерных условиях.

Полноприводной   3-х   осный   автомобиль-самосвал   МА35165 грузоподъемностью 19000кг создан для работы   в тяжелых дорожных условиях. На основе широкой унификации с полноприводными автомобилями освоено  производство  лесовозных  тягачей  типа  6х6  МАЗ-64255 грузоподъемностью автопоезда до 26000 кг и седельного тягача МАЗ-642515 для работы в составе автопоезда с полуприцепом грузоподъемностью до 42т. Предназначены для перевозки дорожно-строительной техники и других тяжеловесных грузов.

Трехосный  автомобиль-сортиментовоз  МАЗ-6303-26  в  составе автопоезда может перевозить до 30т. сортиментов леса. На автомобиле предусмотрена возможность установки гидроманипулятора для самопогрузки-разгрузки.

Трехосный седельный тягач МАЗ-64558 создан для работы в лесной промышленности. Предназначен для буксировки полуприцепов МАЗ-99864 грузоподъемностью до 30т.

Полноприводные многоцелевые автомобили типа 6х6 высокой проходимости МАЗ-6317 платформенного типа и на его базе седельный тягач МАЗ-64225 предназначены для перевозки грузов в условиях бездорожья и климатических условиях Крайнего Севера, а также армейского назначения. Полная масса автопоезда до 55т. 

Минский автозавод - один из немногих в странах СНГ заводов, обеспечивающий выпуск как тягачей, так и прицепной техники к ним. Многотонные тентовые прицепы и полуприцепы,  контейнеровозы, предназначенные для международных и междугородних перевозок, грузовые прицепы "Зубренок" к легковым автомобилям - вот гамма прицепной техники, выпускаемой заводом.

Наиболее перспективными являются полуприцепы с объемом грузового пространства не менее 83 м3 и размещением по площади платформы не менее 33 европоддонов с габаритами 800х1200 мм. Этим условиям отвечают трехосные полуприцепы МАЗ-9758 и МАЗ-9758-30, которые по техническим параметрам находятся в одном ряду с полуприцепами фирм Kogel и Schmitz (Германия), Fruehar и Metaco (Франция), Vanhool (Бельгия) и др.

Полуприцепы предназначены для эксплуатации с тягачами колесной формулы 4х2 (МАЗ-54323, МАЗ-5440), оборудованы кузовом с тентом и задними воротами контейнерного типа. На полуприцепах установлены широкопрофильные бескамерные шины 385/65 К22,5, что обеспечивает хорошую устойчивость при высоких скоростях движения, снижение массы по сравнению с двускатной ошиновкой и, соответственно, снижение затрат в эксплуатации. На полуприцепе МАЗ-9758 устанавливается пневматическая подвеска фирмы "Континенталь" или "Вабко" (Германия), а на МАЗ-9758-30 -рессорная подвеска.

Прицеп МАЗ-87011 отличается от своего предшественника МАЗ-83781 полным соответствием европейским тенденциям развития двухосных прицепов.   По габаритным параметрам он позволяет при сцепке с большинством выпускаемых в Европе бортовых автомобилей обеспечивать длину автопоезда 18750 мм. В объеме автомобильных перевозок основная масса грузов перевозится в  специализированном подвижном  составе, значительную часть которого составляют автомобили и автопоезда.

Минский автозавод начал производство двухосного полуприцепа -самосвала МАЗ-9506 грузоподъемностью 26 тонн к седельному тягачу  с гидроотбором  МАЗ-64228.  Такой  автопоезд  в эксплуатации может заменить три автомобиля - самосвала МАЗ-5551. Применение автопоезда МАЗ-64228 и МАЗ-9506, например в дорожном строительстве позволяет ускорить темпы строительства и обойтись без закупок импортной техники. Они положительно зарекомендовали себя при строительстве московской кольцевой дороги.

Специализированный полуприцеп -   сортиментовоз   МАЗ-99864 предназначен для транспортировки сортиментов длиной от 2-х до 6,5 м., объемом до 46 м3, а с установленным гидроманипулятором до 30 м3 с верхнего склада на нижний или с верхнего склада потребителю. Полуприцепы эксплуатируются с трехосным седельным тягачом МАЗ-64228 и может оборудоваться гидроманипулятором различных форм. 

В связи с отсутствием свободно-конвертируемой валюты в республике резко сократилась закупка автобусов и запасных частей к ним. В республике сложилась крайне тяжелая ситуация с обеспечением населения пассажирским транспортом.  В  связи  с  этим  по  предложению  Министерства промышленности, Госэкономплана и Минтранса было принято решение   об организации автобусного производства на Минском автомобильном заводе.

Сегодня в Республике Беларусь созданы реальные предпосылки для того, чтобы Республика стала автобусопроизводящей, обеспечила свою внутреннюю потребность в общественном пассажирском транспорте и вышла со своей конкурентоспособной продукцией на рынки стран СНГ и дальнего зарубежья.

Минский автомобильный завод начав в 1993 году производство автобусов с привлечением новых, малозатратных, гибких технологий в производстве автобусных кузовов, сегодня вышел на проектный уровень и способен производить 500 автобусов в год на своих технологических линиях.

За эти годы на заводе создан достаточно сильный научно-технический потенциал, способный к самостоятельному решению технически сложных, наукоемких задач в области проектирования и постановки на производство новых автобусов. С 1993 года по настоящее время разработано 7 моделей автобусов, имеющих более 30 модификаций и комплектаций. Разработан и изготовлен опытный образец троллейбуса (который в 2006г. был запущен в серию), несущий в своей конструкции новые решения в системе управления тяговым двигателем. 

Автобусы Маз-101, МАЗ-103, МАЗ-104, МАЗ - 104С, МАЗ-105 предназначены для перевозки пассажиров в городской черте и на пригородных маршрутах в условиях интенсивного пассажиропотока. Освоен выпуск междугороднего автобуса МАЗ-152. 

Низкопольная конструкция автобусов городского типа, характеризуемая отсутствием ступенек, обеспечивает дополнительные удобства пассажирам, сокращает время посадки-высадки и, как следствие, среднетехническую скорость автобуса на маршруте на 7,5–9%. Автобусы обладают высокими тягово-динамическими свойствами благодаря применению двигателя мощностью 230 л.с., имеющего хорошие показатели экономичности и токсичности. 

При изготовлении автобусов применяется гибкая технология с использованием прогрессивных, малозатратных технологических процессов. Предприятие в 2004г. вышло на проектные мощности при двухсменном режиме на 500 автобусов. Организован конструкторский отдел из высококвалифицированных инженерно-технических кадров. В производстве комплектующих для автобусов задействовано более 50 предприятий республики, многие из которых работают на альтернативное основе, чтобы исключить монополизацию.

Небольшая программа выпуска автобусов сдерживает применение высокоэффективных технологий и увеличивает их стоимость.

Принятая в 1997г. Республиканская программа «Атобус» не получила должного развития по объективным причинам. Такое состояние дел не решает проблему обеспечения республики автобусами в необходимом количестве. Минские автобусы пользуются спросом и приобретают все большую популярность в России, Республиках Прибалтики, поступают предложения о закупках из дальнего зарубежья, о чем, в частности, свидетельствуют данные, представленные в табл. 2.2. 

Таким образом, резюмируя вышесказанное, можно отметить, что Минский автомобильный завод выпускает широкий спектр автомобильной техники. Выделяются 4 направления производства; 1) автомобили; 2) прицепная техника; 3) автобусы; 4) троллейбусы. В свою очередь, каждое из выделенных направлений производства дифференцировано по товарным группам, внутри которых имеет место дифференциация по моделям (табл. 1.1.). 

Таблица 1.1. Групповая и ассортиментная структура выпускаемой продукции РУП МАЗ на 01.01.2006г.

	Вид продукции, товарная группа
	Количество моделей (широта ассортимента) и их модификаций

	Автомобили:
	

	                          в т.ч.           бортовые
	19

	                                                    шасси
	16

	                                     тягачи сидельные
	16

	                    лесовозы и сортиментовозы
	9

	                                          автосамосвалы
	13

	Прицепная техника
	

	                               в т.ч.             прицепы
	11

	                                            полуприцепы
	25

	Автобусы
	14

	Всего 
	133


Примечание. Источник: Собственная разработка
Широта модельного ряда выпускаемой предприятием продукции позволяет увеличивать сбыт, так как в наибольшей степени способствует приспособлению производства к вариациям рыночного спроса. Вместе с тем вариации спроса потребителей автомобильной техники с каждым годом отличаются крайней неопределенностью. Поэтому предприятиям, чтобы снизить порог неопределенности, необходимо осуществлять постоянный мониторинг динамики конъюнктуры рынка автомобильной техники. Следуя логике выбранного нами плана, будет оправданным в качестве следующего шага провести оценку основных рынков сбыта продукции предприятия.
Производственная структура предприятия представляет собой сложную систему взаимосвязанных основных, вспомогательных и обслуживающих производств, отражающих принятую на предприятиях автомобилестроения технологическую цепочку (технологический цикл), рис. 1.1. 












Рис. 1.1. Производственно-технологический цикл автомобилестроительного предприятия 
Примечание. Источник: Собственная разработка
Роль каждого из выделенных производств в выпуске конечного автомобиля исключительно важна, так как все подразделения работают на достижение конечной цели: выпуск единого продукта – автомобилей и прицепной техники семейства МАЗ. 

Выпуская материалы, полуфабрикаты, узлы и агрегаты, которые составляют конечный продукт, выделенные производства по сути формируют все основные потребительские, технические и эксплуатационные параметры выпускаемой продукции и в этой связи нуждаются в упорядочении их длительности, ориентированной на повышение конкурентоспособности конечного продукта. В свою очередь, сложная производственная структура, широта номенклатуры выпускаемой продукции в сочетании с значительным количеством рынков её продаж, обуславливают необходимость применения разветвленной организационно-управленческой структуры. 

На рис. 1.2 представлена действующая в настоящее время организационная структура управления предприятием. 





Рис. 1.2. Упрощенная организационная структура РУП МАЗ (по функциональным направлениям)

Примечание. Источник: Собственная разработка
Представленная действующая оргструктура является плоскостной иерархической структурой линейно-функционального типа. Во главе пирамиды  управления стоит Генеральный директор. Далее идут семь заместителей: Финансовый директор – первый заместитель генерального директора, Технический директор, два заместителя по маркетингу и сбыту (один по маркетингу и сбыту пассажирской автотехники, другой по маркетингу и сбыту грузовой автотехники), заместитель Генерального директора по внешнеэкономическим связям, заместитель Генерального директора по закупкам, заместитель генерального директора по капитальному строительству. Финансовый директор регулирует деятельность предприятия в области экономики и финансов, т.е. регулирует и контролирует деятельность планово-экономического управления, управления труда и заработной платы, управления бухгалтерского учета, контрольно-ревизионный отдел, финансовое управление, управление кадров, юридический отдел. Технический директор занимается вопросами непосредственно производственного процесса. Ему подчиняются начальники управлений, цехов, производств и отделов, непосредственно связанных с производством продукции. Директор по закупкам руководит процессом снабжения производства материально-техническими средствами и транспортировкой данных средств к месту производства, кроме того ему подчиняются Управление внешней кооперации, цех комплектации, складские цеха. Заместителю Генерального директора по внешнеэкономическим связям подотчетны управление экспортных поставок и протокола, экспортно-технический отдел, отдел загранкадров и протокола, внешнеторговая фирма, отделы экспорта и импорта. В ведении заместителя Генерального директора по капитальному строительству находятся управление капитального строительства, отдел главного архитектора, управление «БелавтоМАЗремстройремонт», управление «БелавтоМАЗремстрой», управление «БелавтоМАЗреммонтаж». Согласно действующей структуре у Генерального директора имеются два заместителя по маркетингу и сбыту, которым подчинены управление по реализации пассажирской автотехники (находится в подчинении Первого заместителя по маркетингу и сбыту) и управление реализации грузовой автотехники (находится в подчинении заместителя Генерального директора по маркетингу и сбыту. В действующей структуре выделяются три линейных руководителя, которые по сути выполняют одни и те же функции по маркетингу, сбыту продукции предприятия, только реализуемые на разных товарных рынках, имея в виду Первого заместителя Генерального директора по маркетингу, сбыту и заместителя Генерального директора по внешнеэкономическим связям. 

Действующая в настоящее время структура прошла длинный путь эволюции. До середины 90-х гг. на предприятии функциональные направления выделялись следующим образом: зам. по производству – Главный инженер – Первый заместитель Генерального директора, заместитель Генерального директора по коммерческим вопросам, которому подчинялись управление МТО, управление внешней кооперации, отдел сбыта, зам. Генерального директора по внешнеэкономической деятельности с подчинением ему внешнеторговой фирмы, зам. генерального директора по экономике; зам. генерального директора по общим вопросам; зам. генерального директора по капитальному строительству.

В конце 90-х гг. службы сбыта была включена в состав управления маркетингом, а подразделения, осуществлявшие экспортно-импортные операции по-прежнему оставались в подчинении зам. генерального директора по внешним связям.

Таким образом, наблюдалось поэтапное движение в сторону повышения значимости маркетинга в управлении предприятием. Вместе с тем, в управлении по-прежнему сохранялась производственная ориентация, так как все решения принимались исходя из интересов производства, и первым зам. генерального директора оставался зам. директора по производству. 

Последняя реорганизация на предприятии началась в 2005г. и продолжается по настоящее время. Ключевым изменением стало выдвижение на уровень первого заместителя генерального директора – заместителя директора по экономике и финансам. Вместе с тем была упразднена должность коммерческого директора. Причем разделение коммерческой функции по продуктивному признаку (в основу положено формирование команды менеджеров, ориентированных на реализацию производимых видов (товарных групп) автомобильной техники). Было решено ввести две должности заместителя генерального директора по маркетингу и сбыту. Один заместитель отвечает за исследование, планирование и управление продажами автомобильной техники для перевозки пассажиров (автобусы, троллейбусы) и он получил статус – Первого заместителя генерального директора.

Второй обеспечивает исследование, планирование и управление продажами автомобильной техники для перевозки грузов. В подчинении каждого из заместителей генерального директора находятся соответствующие управления реализации автомобильной техники. Рынками сбыта которых являются: внутренний рынок, рынок России, рынки стран СНГ. За реализацию продукции на рынках дальнего зарубежья отвечает зам. генерального директора по внешним связям. Такой особый приоритет в действующей системе управления предприятием имеет финансовая составляющая, проанализируем её более подробно. Основными подразделениями, выполняющими финансово-экономические функции являются планово-экономическое управление (ПЭУ), управление оплаты труда и заработной платы (УОТиЗ), управление бухгалтерского учета, отчетности и контроля (УБУОК) и другие. 

В Положении о ПЭУ РУП МАЗ выделяются следующие основные задачи. Вот некоторые из них:

экономическое планирование в объединении;

подготовка проектов пятилетних и текущих (годовых, квартальных, месячных);

разработка и доведение до подразделений предприятия и предприятий объединения плановых заданий;

повышение научной обоснованности планов и др. 

На выделенные подразделения возложены ряд управленческих функций. Управление организует разработку проектов перспективных и текущих планов предприятия и его подразделения и далее курирует реализацию данных планов. Координирует работу и осуществляет методическое руководство в области ценообразование. Производит различного рода экономические расчеты. Разрабатывает экономические нормативы и внедряет их в производство. Проводит контроль функционирования других отделов и управлений и т.д. 

Аналогично и в положении об УОТиЗ находится множество задач и функций. Задачи: совершенствование организации нормирования и систем оплаты труда и материального стимулирования работников предприятия, обеспечение рационального расходования ФЗП, контроль над правильностью применения форм оплаты, тарифных ставок и расценок, должностных окладов, установление разрядов и категорий и т.д. Функции: участвует в разработке перспективных и годовых планов по труду и заработной плате; организует работы по нормированию труда, своевременному пересмотру норм, внедрению технически обоснованных нормативов по труду; контролирует расходование ФЗП; разрабатывает проекты коллективного договора и контролирует его выполнение; анализирует фактическую трудоемкость изготовления деталей и сборочных единиц, разрабатывает и внедряет мероприятия по снижению трудоемкости и прочие. 

УБУОК имеет аналогичное Положение, которое точно так же регламентирует его деятельность. К числу основных задач управления относятся: обеспечение организации бухгалтерского учета и отчетности, обеспечение контроля за соблюдение м финансовой дисциплины в расходовании денежных средств и др. в ходе решения выделенных задач подразделением выполняется значительное число функций. Некоторые из них: участие в разработке плана экономического и социального развития предприятия, обеспечение строгого соблюдения кассовой и расчетной дисциплины, правильное расходование полученных средств по назначению, ведение бухгалтерского учета операций по централизованным фондам, резервам и целевому финансированию и осуществление контроля на их использованием, осуществление контроля над использованием ФЗП, обеспечение учета всех финансовых и кредитных операций, обеспечение достоверного и своевременного учета издержек производства, исполнения смет расходов, выпуска и сбыта продукции и т.д.

На сегодняшний день Минский автозавод использует в основном краткосрочные планы, т.е. оперативное планирование. Данные планы включают в себя конкретные способы использования ресурсов предприятия, необходимых для достижения его целей. 

Стратегическое планирование на предприятии отсутствует как таковое. Это является следствием того, что Минский автозавод действует в условиях предельно высокой неопределенности. 

Основным видом плана является оперативный план. Оперативный план текущей деятельности – «хозяйственный план» или «план прибыли»  составляется на один год. Этот план регламентирует производство и реализацию продукции на рынке. Помимо общего плана каждое подразделение имеет свои оперативные планы, дополняющие общий план предприятия. Этапы составления оперативного плана:

Анализ результатов предыдущего цикла планирования.

Определение задач на год.

Подготовка планов текущей деятельности отдельных подразделений предприятия.

Составление финансовых планов.

Утверждение годичного плана предприятия.

Помимо оперативных планов текущей деятельности важным элементом системы планирования на Минском автомобильном заводе является бизнес-план. 

Он необходим для конкретизации перспектив предприятия в виде системы количественных и качественных показателей развития, привлечения внимания и обеспечения поддержки со стороны потенциальных инвесторов, получение опыта планирования, развитие перспективного взгляда на предприятие и его рабочую среду. 

Вопросами реализации автомобильной техники на рынках дальнего зарубежья ведает зам. генерального директора по внешнеэкономическим связям, которому в числе прочих подразделений подчинена внешнеторговая фирма. Она была создана в 1987г.  ВТФ «БелавтоМАЗ» является структурным подразделением минского автомобильного завода. Фирма занимается экспортно-импортными операциями, связанными с продажей автотехники марки МАЗ на внешних рынках, а также закупками, связанными с обеспечением производства Минского автомобильного завода импортными комплектующими. ВТФ находится в непосредственном подчинении заместителя генерального директора ГП «Минский автомобильный завод» и имеет следующую структуру:






Рис. 1.3. Организационная структура внешнеторговой фирмы
Примечание. Источник: Собственная разработка
Как видно из представленной схемы, в составе фирмы, которая также построена по смешанному типу, нет подразделений, которые бы выполняли маркетинговые функции, связанные, например, с изучением рынков сбыта в странах дальнего зарубежья, проведения рекламных акций и других коммуникативных мероприятий по продвижению продукции, а также формирования дилерской сети. По сути внешнеторговая фирма представляет собой закупочно-сбытовое подразделение с сохранением высокого управленческого статуса в иерархии предприятия. И если при её создании ввиду перехода предприятий в конце 80-х гг. на самостоятельное ведение своих внешнеэкономических связей такая была для того времени оптимальной, то для современных условий сохранение отдельного функционального направления в управлении предприятием по внешним рынкам на уровне зам. генерального директора не является оправданным.

Важнейшей функциональной сферой в управлении предприятием является также процесс материально-техническое обеспечение. Производство продукции Минского автомобильного завода связано с потреблением большой номенклатуры и ассортимента материалов и комплектующих. Завод получает сырье и комплектующие более чем от 169 поставщиков. По-прежнему основные виды материалов поступают из России. В стоимостном выражении поставки из стран СНГ и Дальнего зарубежья выглядят следующим образом:

Таблица 1.2. Основные поставщики РУП МАЗ за 9 месяцев  2005–2006гг.

	Страна-поставщик
	Объемы поставок

	
	Млн. руб.
	%

	Всего:
	15907
	100

	в т.ч.                     Россия
	11941
	75,1

	                           Беларусь
	2 122
	13,3

	                           Украина
	1 416
	8,9

	         Дальнее зарубежье
	426
	2,7


Примечание. Источник: Собственная разработка

Основными поставщиками сырья, материалов и комплектующих, с которыми поддерживаются давно сложившиеся, долгосрочные связи, являются:

АО «Капролактан» (РФ);

ПО «Полимер», г. Новополоцк, (РБ);

ПО «Пластик» (РФ);

Нефтеперерабатывающий завод, г. Новополоцк (РБ);

Лакокрасочный завод, г. Котовск (РФ);

АО «Росхимсервис», г. Москва (РФ);

ГП «Завод им. Свердлова», г. Дзержинск, Нижегородская обл., (РФ);

АО «Синтез», г. Дзержинск, Нижегородская обл., (РФ);

ЗАО «ФК», г. Буй, Костромская обл. (РФ);

ОАО «Лакокраска», г. Ярославль (РФ);

Завод пластмассовых изделий, г. Борисов (РБ).

Основными поставщиками металлопродукции являются:

АО «Магнитогорский меткомбинат», г. Магнитогорск;

ЗАО Металлургический завод «Петросталь», г. Санкт-Петербург

АО «Северсталь», г. Череповец;

Новолипецкий комбинат «Промсталь»;

Днепропетровский трубный завод;

ТООО «Донецк», г. Калитва (Украина);

Могилевский металлургический завод, г. Могилев (РБ).

Основными поставщиками комплектующих для производства автомобильной техники являются: предприятия России – Ярославский и Тутаевский моторные заводы, Самарский и Волжский подшипниковые заводы. Из предприятий Украины основными поставщиками являются: Полтавский насосный завод и Кировоградский агрегатный завод.

Из предприятий Беларуси можно выделить следующих поставщиков: Бобруйский шинный завод, Кузнечный завод тяжелых штамповок (г. Жодино), Барановичский автоагрегатный завод, Осиповичский завод автомобильных агрегатов и Минский рессорный завод.

В рамках последней реорганизации структуры управления предприятием дирекция по материально-техническому снабжению была также переименована в дирекцию по закупкам. Такое переименование свидетельствует о том, что менеджмент предприятия понимает, что в рамках динамично развивающихся товарных рынков процесс материально-технического снабжения производства следует организовывать с позиций рыночного подхода, т.е. в форме закупки, когда главная проблема заключена в выборе из множества предпочтений, требуемых сырья, материалов и других ресурсов, тех, которые в наибольшей степени отвечали бы повышению потребительских характеристик выпускаемой конечной продукции, а сам процесс поставки был бы в наименьшей степени затратным. С учетом такого подхода к осуществлению закупок и сама организационная структура управления ими должна включать элементы маркетинга.

2. показатели результативности деятельности предприятия РУПП "Маз"

            Данные, отражающие выпуск продукции предприятия за анализируемый период, представлены в таблице 2.1.
Как видно из таблицы, в 2006г. на предприятии выпущено 16 904 шт. автомобилей и 3954 шт. прицепной техники, что по отношению к 2004г. составило соответственно 109,6% и 111,5%. Наиболее впечатляет рост производства автобусов с 464 шт. в 2004г. до 875 шт. в 2006г., т.е. почти 200% (188,5%).

Таблица 2.1. Выпуск продукции Минским автозаводом за 9 месяцев  2004–2006гг.

	Наименование продукции
	Единица

измерения
	Фактический выпуск по годам

	
	
	2004г.
	2005г.
	2006г. 

	Автомобили
	шт.
	15413
	16343
	16904

	Прицепная техника, всего
	шт.
	3546
	3679
	3954

	                     в  т.ч. прицепы
	шт.
	647
	567
	1414

	                        полуприцепы
	шт.
	2899
	3132
	2540

	Автобусы
	шт.
	464
	550
	875

	Всего объем товарной продукции в действующих ценах 
	млн. руб.
	93493,6
	103391,7
	109621,5


Примечание. Источник: Собственная разработка
О перспективах роста производства автобусов на предприятии свидетельствует портфель заказов, сформированный службой маркетинга предприятия на 2007–2008гг. (таблица 2.2.). 

Производственная программа выпуска других видов продукции автомобильным заводов на 2007–2008гг. сформирована  на основе анализа рынков продаж, предусматривает выпуск 17–18 тыс. шт. автомобильной техники, 3500–2900 шт. прицепной техники. 

Для выполнения производственной программы предприятие располагает 34 автоматическими линиями, 31 промышленным роботом и манипуляторами, 7722 единицами высокопроизводительного технологического оборудования и 188 станков с ЧПУ. Только за последние три года приобретено около 407 единиц нового современного оборудования.

Процент автоматического и полуавтоматического оборудования поднялся с 44 до 54,5%, причем в механосборочном производстве он составил 79,6%. Уровень механизации сварочных работ достиг 91%. Растет роботизация и автоматизация практически во всех производствах.

Производственная мощность предприятия по состоянию на 01.01.2006г. составляет: автомобили грузовые – 24 000шт., прицепы автомобильные – 4000 шт., полуприцепы автомобильные – 3000шт., автобусы – 400 шт. По технологическому циклу создания автомобильной техники на заводе действуют все виды производств: заготовительное, литейное, кузнечно-прессовое, механообрабатывающее, термическое, сварочное, производство пластических материалов и РТИ, окрасочное, сборочное.

Таблица 2.2.. Портфель заказов на производство автобусов РУП МАЗ на 2007–2008гг. в разрезе основных региональных рынков

	Регион
	Количество, шт.

	Республика Беларусь

	Автобусные парки г. Минска
	127

	Автобусные парки по областям РБ
	180

	Прочие предприятия (служебный транспорт)
	60

	Итого по РБ
	367

	Российская Федерация

	г. Санкт-Петербург и Ленинградская обл.
	500

	г. Челябинск и область
	10

	Башкирия
	120

	г. Ярославль и область
	50

	Прочие регионы России
	748

	Итого по РФ
	1428

	Дальнее зарубежье

	Литва
	10

	Латвия
	5

	Киргизия
	100

	Казахстан
	60

	Болгария
	40

	Итого по дальнему зарубежью
	215

	Всего на 2007–2008гг.
	2010


Примечание. Источник: Собственная разработка

Использование производственных мощностей и оборудования на заводе характеризуется следующими данными:

Коэффициент использования среднегодовой мощности: 1) автомобили грузовые – 0,6; 2) прицепы и полуприцепы – 0,72; 3) средний коэффициент загрузки технологического оборудования – 0,35. 

По состоянию на 01.01.2007г. на заводе имелось в наличии 6706 ед. металлообрабатывающего оборудования. По возрастному составу: менне 10 лет – 2257 ед. (33,7%); от 10 до 20 лет – 1789 ед. (26,7%); свыше 20 лет – 2660 ед. (39,6%). (25, с.8(
Согласно данным бухгалтерского учета, износ технологического оборудования составляет более 80%. 

Это ещё раз подчеркивает необходимость обновления парка технологического оборудования, обусловленную тем, что изношенность оборудования затрудняет, а порой делает невозможным организацию выпуска продукции на высоком технологическом уровне, соответствующей мировым стандартам качества.

Работа завода в условиях рыночной экономики поставила новые задачи, потребовавшие разработать новые технологические решения. В целях повышения конкурентоспособности продукции Минского автомобильного завода проводятся работы по техническому перевооружению завода. Для этой цели предусмотрено приобретение соответствующего оборудования на сумму 9 178,5 млн. руб. Необходимо отметить, что основная масса необходимого технологического оборудования производится в странах СНГ и дальнего зарубежья. Исходя из этого, приобретение данного оборудования для развития производства окажет влияние на значительный рост импорта по заводу. Показатели, отражающие конечные результаты деятельности РУП МАЗ за анализируемый период, представлены в таблице 2.3.

По данным таблицы видно, что за анализируемый период наблюдается рост всех основных оцениваемых показателей. Так, например, товарная продукция, рассчитанная в действовавших ценах, выросла на 17,2%, объем реализации на 23,9%. Сбытовые запасы сократились на 5% и, как следствие, ускорилась оборачиваемость оборотных средств (2004г.–189,3 дня; 2006г.–188,7 дня).

Таблица 2.3.. Показатели результативности работы предприятия за 9 месяцев  2004–2006гг.

	
	Ед.

изм.
	Годы
	Отклонения

	
	
	2004
	2006
	абс0
	%

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Товарная продукция в действующих ценах
	млн. руб.
	93493,6
	109621,5
	+16127,9
	+17,2

	Объем реализации
	млн. руб.
	90688,2
	111813,4
	+21125,2
	+23,3

	Реализовано продукции в % к произведенной товарной продукции
	%
	97
	102
	
	+5

	Балансовая прибыль
	млн. руб.
	50740
	81332
	+30592
	+60

	Прибыль от реализации
	%
	117,1
	123,1
	-
	+6

	Рентабельность производства
	%
	10,4
	12,6
	+2
	+22

	Оборачиваемость оборотных средств
	дней
	189,3
	188,7
	-0,6
	-9,9

	Коэффициент оборачиваемости
	–
	1,86
	1,87
	+0,01
	-

	Численность всего
	чел.
	20083
	20379
	+316
	1,5

	                            в т.ч. ППП
	чел
	17413
	17723
	+310
	1,7


Примечание. Источник: Собственная разработка
В 2006г. на предприятии было создано 310 новых рабочих мест. Рост числа производственного персонала стал следствием роста производства автомобильной техники. 

3. анализ эффективности деятельности  службы маркетинга РУПП "Маз"

3.1. Реализация маркетинговой концепции на предприятии РУПП "Маз"
Реализация маркетинговой концепции на предприятии, прежде всего, предполагает выполнение системы маркетинговых функций. В свою очередь, выполнение маркетинговых  функций обусловливает необходимость создания на предприятии специальных подразделений, выполняющих маркетинговые функции, образуют службу маркетинга предприятия. 

Сильные стороны производственной деятельности:

1. Продукция предприятия насчитывает более 300 модификаций автомобилей, адаптированных к целевым группам потребителям на разных типах рынков.

2. Предприятие располагает уникальной производственной и конструкторско- экспериментальной базой.

3. Предприятие укомплектовано высококвалифицированными специалистами во всех подразделениях завода.

4. Продукция Минского автомобильного завода имеет цены на всю гамму выпускаемой продукции на уровне значительно более низком, чем у конкурентов.

5. Минский автомобильный завод – экспортоориентированное предприятие. Это дает возможность получения выручки большей частью в валюте.

Слабые стороны:

1. Основные рынки сбыта находятся за пределами Республики Беларусь, что требует больших затрат на маркетинг.

2. Изношенность основных фондов составляет около 80 %. Большая часть фондов морально устарела.

3. Большинство выпускаемой в настоящее время продукции уступает по основным технико-экономическим параметрам продукции, производимой крупнейшими мировыми глобальными компаниями.

4. Завод не имеет альтернативного поставщика силовых агрегатов (более 80 % автомобилей оснащается двигателями Ярославского моторного завода). Силовые агрегаты западного производства существенно увеличивают цену автомобилей. По соотношению цена/качество продукция МАЗа лишается конкурентных преимуществ.

5. Для расширенного воспроизводства и технического перевооружения предприятие располагает недостаточными оборотными средствами и размером получаемой прибыли. 

6. На предприятии имеется дефицит рабочих специальностей высокой   квалификации.

Основной стратегической целью Минского автомобильного завода на ближайшие годы  является  производство конкурентной  на внутреннем и внешнем рынках автомобильной техники, отвечающей современным требованиям по экологии, экономичности, безопасности, надежности и ресурсу.

В современных условиях одно из основных требований потребителей автотранспортной  техники состоит в том, что им нужны экологически чистые, малошумные, экономичные по расходу топлива и удобные в эксплуатации транспортные средства, соответствующие требованиям норм ЕВРО-2, ЕВРО-3 и, в перспективе,      ЕВРО-4.

Основные иностранные конкуренты МАЗа уже выпускают автомобильную технику, соответствующую ЕВРО-3 и с 2006 года переходят на ЕВРО-4. 

Главную задачу предприятие видит в повышении технического уровня автомобильной техники, что нашло отражение в мероприятиях программы по модернизации производства. Реализация комплекса мер в этом направлении позволит укрепить конкурентные преимущества МАЗа на рынке. Для реализации стратегической  цели завода  необходимо:

- завершить разработку конкурентоспособных по техническому уровню и качеству различных видов автомобильной техники, отвечающей требованиям норм ЕВРО-3;

- провести техническое перевооружение и реконструкцию производства для организации выпуска новых видов автомобильной техники, удовлетворяющей требования российских, белорусских и международных норм по экологии, экономичности, надежности и ресурсу.

Параллельно с решениями основной стратегической цели завод предусматривает также осуществить:

обновление и  расширение номенклатуры выпускаемой продукции;

техническое перевооружение  производства  с заменой устаревшего морально и физически изношенного оборудования и технологий на новые более прогрессивные и современные;

проведение комплекса мероприятий  по  снижению  себестоимости продукции;

дальнейшее развитие маркетинговой  деятельности  с  целью завоевания и освоения новых рынков сбыта;

улучшение гарантийного и сервисного обслуживания  продукции завода у потребителей;

освоение производства  ряда  деталей   и   узлов,   взамен покупаемых в настоящее время в странах дальнего зарубежья.

Реализация данной стратегии позволит заводу повысить конкурентоспособность и качество выпускаемой продукции, обеспечит увеличение объемов, расширение и укрепление позиций на рынке и получение на этой основе прибыли, достаточной для дальнейшего совершенствования и развития производства, более полного удовлетворения материальных потребностей коллектива.

Эффективность работы Минского автомобильного завода выгодна государству. С ростом объемов производства возрастают налоговые поступления в бюджет как самого завода, так и предприятий-смежников. Устойчивый экспорт в Россию сокращает дефицит платежного баланса республики.

Для достижения этих целей необходимо в ближайшее время финансирование технического перевооружения основного производства и благодаря этому решение задач достижения технического уровня выпускаемой продукции до уровня крупнейших мировых производителей тяжелых грузовиков при сохранении главного конкурентного преимущества МАЗа -  относительно низких цен на нее.
3.2. Оргструктура  маркетинговой службы РУПП "Маз"
Конечной целью функционирования маркетинговой службы является подчинение всей хозяйственной и коммерческой деятельности предприятия рыночным законам, ориентируя её на удовлетворение потребностей потребителей.  

На РУП МАЗ в действующей оргструктуре маркетинговая служба представлена подразделениями, которые находятся в составе управления реализации автомобильной техники для грузоперевозок и управления реализации автомобильной техники для пассажирских перевозок (рис. 3.1).















Рис. 3.1.  Оргструктура управления реализации автомобильной техники для грузовых перевозок

Примечание. Источник: собственная разработка
Управления состоят из отделов, которые, в свою очередь, включают бюро. Поэтому, как видно из приведенных схем, на предприятии нет единой централизованной службы маркетинга, а есть совокупность подразделений, выполняющих маркетинговые функции в составе управлений реализации продукции.











Рис. 3.2. Оргструктура управления реализации пассажирской автомобильной техники.

Примечание. Источник: собственная разработка

3.3. Основные задачи службы  маркетинга РУПП "Маз"

           Задачи службы маркетинга, перечень основных выполняемых функций закреплен во «Временном Положении об управлении маркетингом на РУП МАЗ». 

В соответствии с п.1 Положения основными задачами маркетинга являются:

Выявление потенциальных потребителей автомобильной техники, запасных частей к ней и ТНП; налаживание связей с потребителями.

Формирование портфеля заказов, планирование производства автомобильной техники, запчастей и ТНП с учетом требований рынка;

Налаживание, организация, обеспечение и развитие сервисного обслуживания автотехники в пределах Республики Беларусь и государств СНГ;

Освоение новых источников прибыли за счет активизации коммерческой деятельности, новых форм сотрудничества в партнерами;

Прогнозирование перспектив развития производства и наращивания или сокращения мощностей, исходя из требований рынка по номенклатуре и количеству с учетом возможностей продаж;

Своевременное и качественное заключение договоров на поставку продукции. Исходя из поставленных задач, служба маркетинга осуществляет свою работу в соответствии с оговоренным выше положением, а также в работе руководствуется законами РБ, «Положением о поставках продукции производственно-технического назначения», «Положением о поставках товаров народного потребления» и другими документами. 

Достижение вышеперечисленных задач обеспечивается при выполнении системы функций.

В свою очередь, маркетинговые функции делятся на пять направлений: 1) поиск клиентов; 2) маркетинговые исследования; 3) стимулирование сбыта; 4) участие в планировании ассортиментной загрузке производства; 5) исследование товара и ценообразование.

Каждое направление предполагает проведение определенных мероприятий. Поиск клиентов включает в себя поиск потенциальных потребителей работниками управления маркетинга, поиск посредников в реализации продукции. С ними заключаются договора на поставку продукции в установленном порядке. Также эти работники управления собирают и обобщают информацию от постоянных клиентов в части использования ими автомобильной техники.

Маркетинговые исследования проводятся в разрезе выпускаемых моделей автомобилей, запасных частей, товаров народного потребления. В процессе исследования накапливается определенная информация, которая впоследствии передается руководству предприятия. Также данное направление в работе предусматривает изучение недостатков и преимуществ заводов-конкурентов. Далее разрабатываются предложения по привлечению тех покупателей, которых обслуживает конкурент.

В области стимулирования сбыта предусматривается реклама продукции с целью определения спроса, стимулирования сбыта, информирования покупателей об изделиях предприятия. Важным мероприятием в этом направлении является организация и дальнейшее развитие сервисного обслуживания автотехники МАЗ. Здесь слабое место завода, поэтому к данным мероприятиям следует отнестись с особой тщательностью.

После проведения рыночных исследований подразделения маркетинга прогнозирует перспективы развития производства, участвует в формировании портфеля заказов, разрабатывает проекты плана производства н планируемые периоды, корректирует их.

В области товаров и ценовой политики работниками анализируются предложения по улучшению качества, поступающие от потребителей. Важным является формирование ценовой политики по всем видам и моделям выпускаемой продукции, а также применение различных форм расчетов, скидок. Выполнение данных функций разделено между отделами и бюро управлений. Но выполнение некоторых функций невозможно без привлечения сторонних организаций. Так, например, исследование рынка большегрузных автомобилей, запчастей к ним проводилось при помощи компетентных в этом вопросе лиц, не относящихся к работникам завода и управления маркетинга РУП МАЗ.

В подразделениях, реализующих маркетинговые функции, работает 59 человек. К руководителям относятся: начальники отделов маркетинга, их заместители, начальники бюро. Эти люди, кроме основ маркетинга должны хорошо ориентироваться во внешней среде – покупателях, поставщиках, конкурентах. Руководители маркетинговых подразделений обладать аналитическими способностями, гибкостью в отношениях с людьми, необходимо также, чтобы каждый из начальников четко знал свое дело, круг своих обязанностей и ответственность. 

К специалистам относятся инженеры, которые выполняют поставленные перед ними задачи.

Следует отметить немаловажным тот факт, что большинство работников, выполняющих маркетинговые функции на Минском автозаводе имеют техническое образование, а не экономическое. Это сказывается на результатах деятельности. Например, применение лизинга до сих пор не получило широкого развития, несмотря на высокую эффективность такой формы реализации автотехники. 

Кроме того, в выделенных управлениях выполняются также и чисто сбытовые задачи и функции. К сбытовым задачам относятся: 

обеспечение выполнения планов поставки продукции в сроки и по номенклатуре и в соответствии с заключенными договорами;

контроль за поставкой продукции структурными подразделениями предприятия;

обеспечение учета приемки и отгрузки продукции. 

Решение поставленных задач достигается выполнением системы сбытовых функций:

обеспечение успешной коммерческой деятельности предприятия по сбыту продукции;

участие совместно с соответствующими службами предприятия в формировании номенклатурных планов производства и сдачи готовой продукции для обеспечения поставок в установленные сроки и по номенклатуре;

составление годовых, квартальных и месячных планов поставок продукции в соответствии с заключенными договорами;

увязка планов запуска в производство и поставки продукции с производственными службами и цехами предприятия с целью обеспечения сдачи готовой продукции в сроки и по номенклатуре в соответствии с заключенными договорами;

ежемесячный, ежеквартальный анализ выполнения плана поставок и принятие мер по выполнению цехами задолженности по поставке продукции;

участие в совершенствовании сбытовой сети и форм доставки продукции потребителям;

проведение мероприятий по ликвидации необоснованных расходов по сбыту продукции;

организация правильного хранения готовой продукции, её рассортировки, комплектации, консервации, упаковки и отправки потребителям;

планирование и организация отгрузки готовой продукции;

подготовка данных об общем количестве поставляемой продукции по номенклатуре, предусмотренной заключенными договорами;

составление заявок на необходимые материалы для осуществления функций сбыта;

подготовка материалов для заявления претензий и исков к другим предприятиям и организациям, физическим лицам по вопросам сбыта;

участие в рассмотрении и удовлетворении обоснованных рекламаций на отгруженную готовую продукцию;

составление заявок на подачу железнодорожного состава, контейнеров и автотранспорта на месяц, квартал, год;

правильное применение нормативных актов по поставкам продукции;

составление оперативной и статистической отчетности о выполнении поставок по госзаказам, договорных обязательств и своевременное их представление с объяснительной запиской.  

Оценку действующей организационной структуры управления маркетингом проведем с позиций её соответствия основным принципам построения оптимальной структуры управления маркетингом на промышленном предприятии, к которым относятся: 1) единство цели для всех подразделений как входящих в управление маркетинга, так и имеющих иную функциональную подчиненность; 2) простота построения маркетинговой структуры. Это способствует более легкому приспособлению к ней персонала и качественному выполнению возложенных функций; 3) эффективная система взаимосвязей, обеспечивающая четкую передачу информации и обратную связь; 4) принцип единого подчинения, то есть служащий должен получать распоряжения от одного руководителя; 5) гибкость структуры и возможность изменения организационной формы вслед за изменением стратегии предприятия. 

Сформированная в настоящее время структура управления маркетингом на предприятии ориентирована на достижение производственных целей, а именно: обеспечить загрузку производственных мощностей предприятия, повысить финансовые результаты своей деятельности. Данные цели, если учитывать теоретические положения концепции маркетинга не относятся к истинно маркетинговым, так как основная цель маркетинга в управлении предприятия заключается в обратном: ориентировать производство на удовлетворение потребностей потребителей его продукции. Поэтому и подразделения, включенные в управления реализации, свою деятельность ориентируют на достижение локальной цели, вытекающей из интересов производства, а не потребителей. Так, например, коммерческий отдел, отдел планирования и реализации запасных частей и ТНП свою деятельность осуществляет исходя из спланированных производственных  заданий цехам (Службой финансового директора предприятия). 

Действующую оргструктуру управления реализации можно отнести к смешанному типу. Включение подразделений в состав управления осуществлялось как по функциям (отдел маркетинговых исследования, отдел планирования), так и по оперативной работе (коммерческий отдел, отдел реализации). Внутренне построение отделов (т.е. их деление на бюро) также представляет собой сочетание оперативных и функциональных подразделений. Поэтому нарушается следующий принцип – эффективная система взаимосвязей как между отделами, так и внутри отделов и их подразделений. 

Внутренняя структура отделов выделенных по функциям, функциональной организации не соответствует. Так отдел маркетинговых исследований делится на бюро маркетинговых исследований и бюро рекламы (т.к. рекламу никак нельзя отнести к маркетинговым исследованиям и т.д.). коммерческий отдел призван обеспечить предприятия комплектующими для производства, а отдел реализации продажи автомобильной техники и запасных частей к ней непосредственно с завода.

Функции, выполняемые отделом связей с постоянными потребителями также не соответствуют его названию. На предприятии под постоянными потребителями понимаются, прежде всего, дилеры (т.е. фирмы-посредники). Работы с непосредственными потребителями (изучение их потребностей и предпочтений, формирование базы данных по всем потребителям) на предприятии не ведется. По составу выделенных подразделений не прослеживаются также взаимосвязи, обеспечивающие участие управлений в формировании ценовой политики предприятия несмотря на то, что согласно Временного Положения о службе маркетинга предприятия ценообразование относится к числу приоритетных направлений в деятельности управлений. Нельзя признать сложившуюся систему взаимосвязей в управлениях реализации оптимальной также и потому, что в структуре управлений не нашло отражение то, что предприятие развивает четыре основных товарных линии в производстве: автомобили, прицепной состав, автобусы, троллейбусы. Товарный принцип частично положен в основу организации сбытовой структуры с выделением бюро автомобилей, ответственного за сбыт автомобильной техники на внутреннем и рынках стран СНГ. Вместе с тем для предприятия, как свидетельствуют результаты анализа, представленные выше, характерна значительная география сбыта с выделением как региональных, так и отраслевых сегментов. Это также не учтено в организации управления маркетингом на предприятии. 

Снижение эффективности управления маркетингом на предприятии способствует также и дублирование маркетинговых функций. Функционирование в составе выделенных управлений реализации отделов маркетинговых исследований, отдела и бюро рекламы.

Следует также выделить и нарушение принципа единого подчинения работников управления из-за смешанной системы построения оргструктуры управления.

Действующая оргструктура управления маркетингом также не является гибкой, так как представляет собой разновидность иерархической плоскостной структуры линейного типа со всеми вытекающими из-за этого последствиями. Таким образом, организация управления маркетингом нуждается в дальнейшем совершенствовании. 

4. основные рынки сбыта РУПП "Маз"

Рынок автомобильной техники, если рассматривать его в мировом масштабе, является выраженным рынком потребителя (по большинству видов продукции предложение превышает спрос). Основной тенденцией, которая характерна для развития данного рынка вот уже 10 лет является медленный рост спроса (3–5% в год). По оценкам специалистов мирового банка, основной фундаментальной причиной такой динамики является то, что автомобилестроительная отрасль относится к «заходящим» отраслям в развитии мирового производства, т.е. отраслям, использующим в своем производстве технологии четвертого уклада. (10, с.13(
К наиболее быстрорастущим отраслям относятся телекоммуникации, электронная промышленность, информатика и другие, использующие технологии 5-го и 6-го укладов (их рост составляет более 20% в год). Между тем ограниченный рост рынка автомобильной техники имеет и более простое объяснение: наблюдается устойчивый рост на большинство видов выпускаемой продукции (и, в первую очередь, на грузовые автомобили). Причиной тому во многом являются растущие международные требования к техническому уровню выпускаемой техники, её безопасности и экологичности, к охране здоровья населения. Поэтому для автомобилестроительных предприятий ключевыми проблемами являются обеспечение максимального снижения себестоимости производства и расширение рынков сбыта автомобильной техники. Если при решении первой проблемы базовая роль принадлежит «ноу-хау» в конструкторских разработках и технологии производства, то расширение рынков сбыта связано с изучением вариаций потребительского спроса и предложения потребителям таких моделей автотехники, которые бы (при их высоком качестве) трансформировали в себя динамику потребительских предпочтений, нужд и потребностей. 

Для таких предприятий маркетинг становится системообразующей деятельностью в управлении производством, и это должно найти отражение в структуре управления предприятием. 

Теперь перейдем от мировых тенденций к ситуации на рынках, где представлена продукция предприятия. 

Если судить по данным таблицы 4.1, то продукция Минского Автомобильного завода реализуется на 4 основных рынках. Внутреннем, рынке России, рынке стран СНГ и рынках стран дальнего зарубежья. 

Основные продажи осуществляются на рынках России, по автомобилям это почти 80%. Второй по уровню относительных значений – рынок дальнего зарубежья, как по автомобилям, так и по автобусам, что следует рассматривать как потенциал для развития продаж, поскольку товарный знак МАЗа знаком на этих рынках. 

Таблица 4.1. Реализация продукции РУП МАЗ за 2005–2006гг. в разрезе основных рынков, %

	Основные рынки
	Автомобили 
	Прицепы и 

полуприцепы
	Автобусы

	
	2005
	2006
	2005
	2006
	2005
	2006

	Внутренний рынок
	11,06
	10,3
	6,64
	6,01
	38,29
	39,6

	Экспорт, всего:
	88,94
	89,7
	93,36
	93,99
	61,71
	60,4

	в т.ч. Россия
	71,34
	72,6
	81,74
	8,71
	32,88
	31,77

	Страны СНГ
	7,82
	8,08
	7,94
	7,94
	0,68
	0,83

	Дальнее зарубежье  

(вкл. Литву, Латвию, Эстонию)
	10,5
	11,5
	3,68
	4,31
	28,15
	28,3

	ВСЕГО
	100
	100
	100
	100
	100
	100


Примечание. Источник: Собственная разработка
Теперь проведем оценку рынка России и стран СНГ как основных рынков сбыта Минского предприятия. 

В таблице 4.2. представлена динамика изменения потенциальной емкости рынка СНГ в разрезе продукции, выпускаемой РУП МАЗ.

Таблица 4.2. Динамика емкости рынка автомобильной техники стран СНГ

	Продукция 
	Емкость рынка, тыс. шт.

	
	Годы

	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006

	Автомобили
	34,5
	34,1
	54,0
	58,2
	60,2
	60,4
	64,3

	Прицепной состав
	24,1
	23,8
	37,8
	40,7
	42,1
	42,5
	45,0

	Автобусы
	46
	46
	50
	55
	68
	100
	120


Примечание. Источник: Собственная разработка
Как видно из таблицы, наиболее высокие темпы роста наблюдаются на рынке автобусов, почти в 3 раза по отношению к 2000г. наблюдается расширение емкости рынка по автомобилям. Вместе с тем невысокие темпы экономического роста в России и других странах СНГ не позволяют инвестировать в производство автомобилей и обновление парков грузовых автомобилей. В частности, в России в 2004г. на 15% по отношению к 2003г. снизилась реализация грузовых автомобилей. Стабильность в реализации на протяжении последних 5 лет наблюдалась лишь у МАЗа, в основном благодаря резкому расширению номенклатуры выпускаемой техники и приемлемому соотношению «цена-качество». 

Следует ожидать, что в ближайшей перспективе объемы продаж на рынке грузовой автотехники России будут увеличиваться медленно. Причиной тому – введение с 01.01.2006г. экологических норм Евро-2 и далее Евро-3, что значительно увеличивает стоимость автомобилей при незначительном (2–3% в год) росте цен на рынке, а это, в свою очередь, снижает рентабельность производства автотехники. 

Между тем на рынке России МАЗу приходится конкурировать с другими производителями автотехники стран СНГ. В частности, на рынке большегрузной автомобильной техники представлена продукция 9 изготовителей (4 российских, 1 белорусский и 4 западные компании). В таблице 4.3 представлено распределение доли основных изготовителей большегрузной автотехники в общем объеме реализации на Российском рынке в 2004–2005гг. 

Таблица 4.3. Доля реализации большегрузной автомобильной техники основных изготовителей на рынке Российской Федерации за 9 месяцев 2005–2006гг., %

	Заводы-изготовители
	Годы
	Изменение доли

	
	2005
	2006
	

	МАЗ
	27,9
	28,08
	+0,18

	КАМАЗ
	31,04
	36,0
	+4,96

	УРАЛАЗ
	9,45
	10,19
	+0,74

	КРАЗ
	2,34
	3,07
	+0,73

	ЗИЛ
	0,53
	1,3
	+0,77

	Западные компании (новые автомобили + б/у)
	27,66
	23,06
	-4,6

	ВСЕГО
	100% или

47 921 шт.
	100% или

56 300 шт.
	+8379


Примечание. Источник: Собственная разработка
За анализируемый период наибольший рост продаж был отмечен у КАМАЗа, Маз сохранил свою долю. Между тем основной конкурент МАЗа на рынках России КАМАЗ пользуется значительной поддержкой правительства России, как в части реструктуризации долгов, так и в части гарантий иностранным банкам на кредиты под перевооружение. В 2005г. завершил монтаж оборудования «Mitsubishi Heavy Industries» и «Kommatsy Corp.» для производства двигателей, соответствующих стандартам «Евро-2» и «Евро-3». Кроме того, КАМАЗ организовал с рядом банков России схему лизинговых продаж на приемлемых для потребителя условиях. С целью укрепления своих позиций на конкурентных рынках автотехники западные автомобилестроительные концерны начали объединяться. Например: Daimler-Chrysler, Renault-Volvo и др. Объединение в стратегические альянсы позволяет сократить затраты на непроизводительные расходы, снизить себестоимость, увеличить инвестиции в развитие.

По такому пути начинают идти основные конкуренты МАЗа в России ККАМАЗ и УралАЗ, а также производители узлов, агрегатов, комплектующих. Четыре ведущие автомобильные компании России учредили Союз автопроизводителей России. Это ОАО «АвтоВАЗ», ОАО «КАМАЗ», ООО «Руспромавто», ОАО «Северсталь АВТО». Основными задачами Союза является повышение конкурентоспособности и инвестиционной привлекательности российских предприятий. 

Теперь проанализируем ситуацию на рынке автобусов. 

По данным таблицы 2.3 видно, что в 2006 г. производство автобусов предприятие увеличило почти в 2 раза по сравнению с 2002 годом. Сформированный на 2007–2008гг. портфель заказов (табл. 2.2) свидетельствует о ещё более значительном расширении спроса на белорусские автобусы. Вместе с тем более 60% производимых автобусов вывозится из республики и основным рынком сбыта в перспективе может быть рынок России.

Как свидетельствует анализ развития потребности в пассажирских перевозках, в России общественный транспорть находится в состоянии тяжелого кризиса. За последние годы пассажирооборот РФ снизился на 35–40%, закрыто 4500 междугородных и 3500 пригородных маршрутов.

По сообщениям в прессе, основанным на заявлениях официальных лиц, от 40 до 50% автобусов полностью выработали свой ресурс и подлежат списанию. По мнению специалистов, эта цифра намного выше и в отдельных регионах может достигать 80%. Причем речь идет именно о списании, а не о капитальном ремонте, что красноречиво свидетельствует о состоянии парка. 

По информации Министерства транспорта РФ, парк автобусов в России ежегодно увеличивается и в настоящее время составляет 663 тыс. единиц. Свыше трети его находится в собственности физических лиц, из которых только 46 тыс. в официальном порядке используются для осуществления коммерческих перевозок пассажиров. Проводимые проверки свидетельствуют о том, что значительная часть автобусов, зарегистрированных в собственности граждан, также используется для коммерчески целей и является основой «теневого» рынка. Около 130 тыс. автобусов автотранспортных предприятий и предпринимателей задействовано на маршрутных перевозках. Значительный парк автобусов (245 тыс. ед.) сосредоточен в организациях различных отраслей экономики и преимущественно используется для собственных нужд. Увеличение численности автобусов, принадлежащих физическим лицам, с 1997г. составило около 40%.

Реальное обновление парка едва превышает 10%. Фактически с учетом реального выпуска автобусов большого и среднего класса, эта цифра ещё меньше. 

Немаловажным фактором, влияющим на общее состояние и обновление автобусного парка страны, является технический уровень современных российских автобусов. В особо малом классе автобусы представлены двумя основными предприятиями: ГАЗ и УАЗ. Малый – Зил, КавЗ, ПАЗ. Средний – ПАЗ, КавЗ, МзпА и российско-украинский ,ЛАЗ. Большой класс – Волжанин, ЛАЗ, ЛАЗ (Украина), МАЗ, МзпА, ПАЗ, НефАЗ, СканТат-Барс, Ikarus-Тушино-Авто. Однако суммарная цифра выпуска машин большого класса едва достигает 2500, из них только ЛиАЗ делает 1500, МАЗ в среднем – 450 шт., примерно по 300 единиц – МзпА и Тушино-Авто. Ошибочно считать, что отечественные автобусы отличаются низкой ценой. Это справедливо лишь в случае применения отечественных агрегатов, явно неконкурентоспособных на внешнем рынке и все меньше удовлетворяющих даже отечественного покупателя. Установка импортных двигателя и/или мостов существенно удорожает машину, не говоря уже об электронике и оборудовании салона.   

Между тем доля МАЗа на российском рынке, хотя и выросла по отношению к 2003г., но все же остается незначительной (табл. 4.4). 

Таблица 4.4. Уровень конкуренции среди производителей автобусов стран СНГ на рынке России, %

	Производители автобусов
	Годы
	Изменение 

	
	2003
	2006
	

	1. АО ЛиАЗ, г. Ликино, РФ
	10,06
	10,9
	+0,9

	2. ПАЗ АО «Павловский автобусный завод», РФ
	61,9
	62,5
	+0,6

	3. АО Гол.АЗ, г. Голицыно, РФ
	0,5
	0,9
	+0,4

	4. РУП МАЗ, РБ
	0,9
	2,57
	+2,48

	5. Львовский автобусный завод, г. Львов, Украина
	2,0
	2,49
	+0,49

	6. АО Мичуринский автобусный завод, РФ
	2,2
	2,3
	+0,1

	7. АО НЕФАЗ, РФ
	4,1
	3,8
	-0,3

	8. ОАО «Волжанин», РФ
	1,9
	2,1
	+0,2

	Прочие
	16,5
	12,26
	-4,24


Примечание. Источник: Собственная разработка
На российском рынке доминируют российские изготовители: 6 предприятий, лидером среди которых является АО «ПАЗ». 

В современном российском автобусостроении можно выделить три конструкторско-технологических похода к производству автобусов.

Первый условно можно назвать отечественным. Как правило, в основе конструкции лежит массовая и популярная модель автобуса. Подобные машины пользуются популярностью благодаря применению только отечественных узлов и агрегатов, а, следовательно, подлежат высокой ремонтопригодности и любых условиях. 

Второе направление – использование импортных агрегатов и кузова российского производства. На этот путь автобусостроителей толкает желание создать автобус европейского класса при дефиците наиболее ответственных агрегатов российского производства. В первую очередь, речь идет о новейших моделях – низкопольных, 15-метровых (6х2) и туристических.

Наконец, третье направление – сборочное производство автобусов ведущих мировых фирм. Если сказать одной фразой, то их время ещё не пришло. Великолепные современные автобусы ещё слишком дороги для российских покупателей. К сожалению, российский рынок пока не готов к широкому использованию таких машин.

Производство автобусов на Минском автомобилестроительном заводе соответствует первым двум из выделенных направлений и при соответствующем маркетинговом сопровождении может рассматриваться как вполне конкурентное для классического потребителя. Другим по значимости является рынок дальнего зарубежья.

В таблице 4.5 показана география продаж Минской автотехники в разрезе мирового рынка, осуществленная в 2006г.

Таблица 4.5. Реализация автотехники РУП МАЗ по странам в 2006г., шт.

	
	Автомобили 
	Прицепы и полуприцепы

	Англия
	4
	

	Афганистан
	23
	20

	ОАЭ
	122
	

	Босния и Герцеговина
	2
	2

	Болгария
	25
	

	Польша
	36
	

	КНДР
	145
	

	Ливан 
	59
	

	Вьетнам 
	108
	2

	Германия 
	
	2

	Судан 
	20
	

	Греция 
	3
	2

	Египет
	16
	

	Ирак
	913
	45

	Иордания 
	62
	

	КНР
	
	


Примечание. Источник: Собственная разработка
В восточной Европе сейчас происходит активное налаживание дилерской сети, и в основном за счет рынка Польши. Именно в Польше МАЗ развернул сейчас активную деятельность. С 1995г. в этой стране идет непрерывный рост продаж автомобилей Маз, чему способствовало создание там дилерской сети. Так, с 1993г. по 1995г. включительно в Польшу было поставлено МАЗом 6 машин, а с 1996г. по 2004г. включительно было поставлено уже 162 автомашины, включая машинокомплекты, так как именно с 1996г. МАЗ работает с польскими дилерами, фирмами «Трансьян», «Ранимекс», «Хемикс» причем с помощью последней фирмы в Польше организована сборка автомобилей МАЗ, что дает некоторые преимущества при формировании цены на автомобиль, согласно польскому законодательству: при сборке на территории Польши автомобиль освобождается от таможенной пошлины в размере 15%, т.е. цена автомобиля уменьшается на 15%, что имеет значение при конкурентной борьбе. МАЗ пытался наладить сборку своих автомобилей и в Венгрии, однако идея провалилась из-за ужесточившихся с 1 января 1997г. экологических норм, которым белорусские автомобили не полностью соответствуют. Среди перспективных стран можно также назвать Болгарию, где сейчас с помощью болгарского дилера «Фин Корпорэйшн» создается торговый центр, в котором будет представлена автотехника МАЗ. Во всех остальных странах Восточной Европы МАЗ имеет дилеров, с которыми он подписывал соглашения о техническом обслуживании, несмотря на слабую активность Маза в этом регионе: Югославия, представленная Албанским дилером «Итеримпех» с 2003г., Венгрия – фирма «ХунгароМАЗ» и только в Румынии и Чехии не были заключены соглашения.

Немаловажным фактором развития экспорта в Восточные страны является тот, что эти страны имеют общую таможенную зону СЕФТА и товары при циркулировании между этими странами как бы не пересекают границы, поэтому имея базу сборки в Польше, завод должен сохранить деловые отношения с дилерами других стран Восточной Европы, чтобы при продаже в страны СЕФТА МАЗов, собранных в Польше, обеспечить гарантийное и послегарантийное техническое обслуживание этих автомобилей в этих странах. Для этого можно заключить в этих странах простые соглашения о техническом обслуживании с фирмами, ранее представлявшими интересы завода или просто соглашения с автомобильными мастерскими.

Минский автомобильный завод в анализируемый период экспортировал свою продукцию в страны Африки, Ближнего Востока и Восточной Европы, Юго-восточной Азии, т.е. страны с невысоким уровнем экономического развития, так как эти страны ещё не заботятся об экологии и им необходимы просто дешевые и надежные машины, причем фактор цены стоит на первом месте, а затем среди доступных по цене машин выбираются наиболее надежные машины по качеству. 

До 1997г. страны Восточной Европы занимали лидирующее положение в доле экспорта МАЗа. Но такое положение резко изменилось, так как Восточноевропейские страны перестраивают свое законодательство в соответствии с европейским, тем самым ужесточаются экологические нормы в этих странах, которым белорусские автомобили не соответствуют. Поэтому Мазы постепенно теряют этот рынок сбыта. И большее значение приобретут рынки стран Ближнего Востока, в первую очередь, а также стран Африки и Азии. Вместе с тем, несмотря на все проблемы в восточной Европе, в этом регионе Маз может сохранить свое присутствие, если активизирует маркетинг. Для работы на рынках дальнего зарубежья МАЗ пользуется услугами посредников, налаживая в вышеуказанных регионах дилерскую сеть с помощью местных фирм. Это дает некоторые преимущества заводу:

местный дилер хорошо знает свой рынок и своих клиентов, он все время находится рядом с ними и уже заслужил и доверие;

дилер имеет уже налаженную структуру сбыта, свою сеть на территории всей страны, он может гарантировать послепродажное обслуживание, имеет склад запасных частей, имеет оборудование для демонстрации техники, знает механизмы экспорта и позволяет планирование заказов4

дилер делит расходы экспортера при участии в выставках, салонах, он ведет коммерческую документацию на местном языке, принимает на себя риски неплатежа местных клиентов;

экспортеру не надо затрачивать денежные средства на создание дилерской сети в столь удаленных и обширных регионах, как Африка и Азия; 

Но использование посредника имеет и свои недостатки: так как контракт с посредником подписывается, как правило, на длительный срок, то в случае его провала сменить посредника трудно, на оставшийся период происходит блокировка рынка.

Ещё со времен Советского Союза перспективными рынками сбыта являлись Ближний Восток и Азия. Однако партнеры из этих стран в настоящее время имеют большой долг перед Мазом и поставки в страны Латинской Америки уменьшились. Однако необходимо заметить, что в последнее время (конец 1997г. и начало 2000г.) отношения со всеми этими регионами опять оживилась. Так, МАЗ выиграл тендер на поставку автомобилей Маз в Иорданию. Благодаря рекламе автомобилей МАЗ в специализированном африканском журнале свои запросы прислали многие африканские компании.

В ноябре 2001г. в Каире (Египет) открыто сборочное производство грузовых автомобилей Маз – «САКР-МАЗ». На введенном в эксплуатацию конвейере может собираться до 200 автомобилей Маз различных модификаций в год. Предусматривается поставка в Египет в первом полугодии 2007г. седельных тягачей нового поколения Маз-5440. На международной автомобильной выставке в Каире было представлено пять моделей грузовиков МАЗ. Эти машины имеют хорошие перспективы сбыта в Египте и способны уверенно конкурировать на данном рынке с другими известными марками грузовиков. 

Одной из значительных проблем автомобилей МАЗ, как уже отмечалось, является его конкурентоспособность по сравнению с западной большегрузной техникой. Благодаря этому завод постемпенно теряет рынок сбыта в .восточной Европе, повышение качества продукции является одним из ключевых факторов успеха. Завод постоянно работает на этой проблемой. При производстве каждого семейства Мазов используются патенты белорусских, российских и западных фирм, кроме этого экспортные автомобили оснащаются деталями западного производства для экспортного управления (например, двигателями M.A.N.), что несколько повышает их качество. Отдел импорта как раз и занимается импортом комплектующих, устанавливаемых затем на автомобили Маз. Так, завод импортирует детали из стран ЕС: Германии (комплекты тормозов, двигатели MAN, краски, эмали, уплотнители, подшипники и т.п.), Англии (сцепление, пневмобаллоны), Франции (полиамид), а также стран Восточной Европы и Ближнего востока, Польши (тормозная аппаратура), Венгрии (шины, пневмобаллоны, шпаклевку), Словении (шины), Литвы (компрессоры), Китая (аккумуляторы), Иордании (коробки передач). В денежном выражении из стран импорта лидирует Германия (5.421.307.78 USD), из неё импортируется наибольшее количество комплектующих. 

Таким образом, подводя итог рассмотренному разделу, можно отметить, что продукция Минского автомобильного завода широкой групповой номенклатурой, предназначенной для удовлетворения потребности различных сегментов рыночного спроса. С другой стороны, более 80% от общего объема выпускаемой продукции предназначается (выполнено по заказам) для экспорта (вывоза за пределы республики). Рынки сбыта предприятия включают три основных рынка: а) рынок России; б) рынок стран дальнего зарубежья; в) внутренний рынок, динамика конъюнктуры которых отличается. Широта номенклатуры выпускаемой продукции и дифференциация основных рынков свидетельствует о необходимости применения маркетинга в управлении производством. В следующем параграфе рассмотрим как реализуется такая необходимость в действующей производственно-управленческой структуре предприятия. 

5. конкурентоспособность РУПП "Маз"


Производственное республиканское унитарное предприятие «Минский автомобильный завод» приоритетной задачей выпуска автомобильной техники считает повышение их технического уровня, качества и конкурентоспособности. В этом плане МАЗ учитывает требования внутреннего и внешнего рынка, международные требования по экологии, безопасности конструкции, надежности и комфорту. 

С целью дальнейшего повышения качества выпускаемой техники и ее конкурентоспособности руководством завода целенаправленно проводятся работы по совершенствованию системы качества производства автомобилей в соответствии с требованиями МС ИСО серии 9000.

В 2007 году будут завершены работы по переходу системы качества РУП «МАЗ» модели СТБ ИСО 9001-96 на СТБ ИСО 9001:2001.

Планы по созданию и сертификации систем качества на соответствие МС ИСО 2000 года

На производственном республиканском унитарном предприятии «Минский автомобильный завод» система  менеджмента качества подтверждается следующими сертификатами:
 «сертификат соответствия, удостоверяющий, что система менеджмента качества проектирования, разработки, производства автомобилей «МАЗ», прицепов и полуприцепов соответствует требованиям СТБ ИСО 9001-2001»- выдан Госстандартом Республики Беларусь № BY/112 05.0.0.0054.

 «сертификат соответствия, удостоверяющий, что система менеджмента качества проектирования, разработки, производства автомобилей «МАЗ», прицепов и полуприцепов соответствует требованиям SN EN ISO 9001-2000» - выдан по сертификации SGS  (Швейцария) № СН 04/0518.

 «сертификат соответствия, удостоверяющий, что система менеджмента качества в области проектирования и производства автобусов соответствует требованиям стандарта ИСО9001:2000», выдан органом по сертификации TUVCERT TUV, Thuringen e.V (Германия)

В 2008 году планируется реализовать следующие мероприятия:

1. Во 2-ом квартале 2008 года организовать обучение генеральной дирекции по вопросу: «Создание СМК на предприятиях  автопроизводителей и поставщиков согласно                СТБ ИСО /ТУ 16949-2003».

2. До конца года организовать обучение главных специалистов и директоров производств по вопросу: «Создание СМК на предприятиях  автопроизводителей  и поставщиков  согласно СТБ ИСО /ТУ 16949-2003».

3. До конца года организовать обучение  специалистов УГК, УГТ, УСК, ОГМетр, УГМет, ТО производств по вопросу: «Применение  методов FMEA-SPC- анализа».

4. Во 2-ом квартале подготовить группу внутренних аудиторов из специалистов подразделений предприятия с учетом требований СТБ ИСО 19011-2003 «Руководящие  указания по аудиту системы менеджмента качества и/или систем экологического менеджмента».

5. Обеспечить участие  специалистов предприятия  на семинарах по обмену  опытом  на передовых, внедривших СМК предприятиях РБ, России и других стран СНГ.

6. Проводить внутренние аудиты СМК РУП «МАЗ» в соответствии с графиком  проведения внутренних проверок системы  менеджмента  качества на 2008 год.
7. Обеспечить проведение инспекционных  аудитов системы менеджмента качества РУП «МАЗ» органами по сертификации БелГИСС, SGS  (Швейцария),. TUVCERT TUV, Thuringen e.V (Германия).

План по совершенствованию метрологического обеспечения производства, перспективы аккредитации поверочных и испытательных лабораторий

1. Определить область аккредитации – виды  платных метрологических услуг, в том числе и номенклатуру поверяемых СИ, которые МС РУП «МАЗ» после получения сертификата, аккредитации сможет осуществлять для:

- заводов объединения,

- предприятий – поставщиков комплектующих   изделий на РУП «МАЗ»,

- сторонних организаций;

2. Разработать пакет документов, необходимых для аккредитации МС РУП «МАЗ»:

- руководство по качеству;

- политику в области качества.

3. Организовать в соответствии с требованиями закона РБ «Об обеспечении единства измерений» переподготовку специалистов, проводящих поверку, калибровку средств измерений, аттестацию испытательного оборудования;

4. Обеспечить регулярную переподготовку специалистов, проводящих метрологическую экспертизу, метрологический  контроль нормативной, технической  документации;

5. Для подтверждения  технической компетенции МС оснастить поверочную лабораторию современными средствами измерений:

- Двухкоординатный измерительный прибор  ДИП-6 (повышение качества изготовления  резьбовых соединений);

- Прибор для измерения параметров зубчатых колес модели DO-3 D PC  (повышение качества зубчатых зацеплений)

- Бесконтактная оптическая система  оцифровки и измерений «АТОS»  для создания матмоделей измеряемых деталей (повышение качества  изготовления  крупных штампов и прессформ  деталей  кабины);

6. Оформить заявку в Госстандарт  Республики Беларусь на получение права проверки весов технических с наибольшим  пределом взвешивания более 1 000 кг для внутризаводского учета материалов  с целью сокращения  затрат предприятия  на государственную проверку средств измерений;

7. Автоматизировать процесс  управления  средствами контроля, измерений, допущенных к применению на территории Республики Беларусь и внесенных в Государственный реестр Средств измерений Республики Беларусь;

8. Совместно с БНТУ  организовать выполнение  научно-исследовательских и опытно-конструкторских работ по темам:

- «Разработка способа и инструментального обеспечения  сборки и регулировки узлов  ведущих конических шестерен главных передач переднего, заднего и среднего мостов автомобиля «МАЗ»

- «Разработка средств измерений   и методик  выполнения измерений  геометрических параметров  сферических функциональных элементов деталей узла дифференциала автомобиля «МАЗ».

Планы по расширению сети сервисного обслуживания

В 2008 году планируется:

1. Провести обследование  не менее 5 СТО  дилерских организаций.

2. Заключить (перезаключить) договора на техническое обслуживание и ремонт автомобильной техники РУП «МАЗ» в гарантийный и послегарантийный периоды эксплуатации с 12 СТО.

3. На базе РУП «МАЗ» провести обучение  специалистов сертифицированных СТО в количестве не менее 50 человек.

4. Общее число сертифицированных СТО, входящих в сервисную сеть РУП «МАЗ»в Российской Федерации, Украине, Республике Беларусь, довести до 35 СТО.

Перспективы обеспечения качества и сертификации продукции

1. Затребовать от поставщиков Программы по внедрению требования ИСО/ТУ 16949 -2002 «Система менеджмента качества. Частные требования  по применению ИСО  9001-2000  для автопроизводителей и их поставщиков» с обязательным внедрением  процедур менеджмента качества:

APQP- планирование качества  перспективной продукции; 

SPC- статистическое управление  процессами;

MSA- анализ измерительных систем;

PPAP- процесс одобрения  производства автомобильных компонентов;

FMEA- анализ видов и последствий отказов.

2. РУП «МАЗ» проводит работы по сертификации продукции в РФ, РБ, Украине, странах Балтии, Польше и ряде стран дальнего зарубежья.

На настоящий  момент  вся  серийно выпускаемая  продукция сертифицирована.

В 2008 году запланированы работы по сертификации в Индии, странах Персидского залива, Сербии, Черногории и ряде других стран. Проводится  комплекс работ по сертификации автомобилей МАЗ с двигателем уровня Евро -3  Ярославского моторного завода. В связи  с вступлением в действие ЕС с 1.10.2007 года  требований  экологического уровня Евро-4  запланированы работы  по сертификации автомобилей МАЗ с двигателями Евро-4 иностранного производства.

3. Для повышения  персональной ответственности за  выпуск продукции (Директива  № 1 от 11 марта 2007 г.) перевести в 2008 году 10%  производственных рабочих (МСП, ПКП, АСП, АПП, ИШП) на личные клейма, что повысит  ответственность конкретного исполнителя  за качество выпускаемой  продукции.

4. Расширить  сеть станций сервисного обслуживания автомобилей МАЗ-МАN до 15 штук. 

Планы участия в работах по стандартизации

1. Участие  в работе  рабочей группы  по методологии разработки технических регламентов.

2. Участие специалистов РУП «МАЗ» в разработке  технического регламента  Республики Беларусь «Безопасность  механических  транспортных средств и прицепов» на основе Директивы 70/156/ЕС  в  рамках  работ ТК 7 «Колесные транспортные средства».

3. Участие в пересмотре СТБ 984-95 «Средства  транспортные. Маркировка» по теме 1.0.500-1.013.04- BY  Плана государственной стандартизации Республики Беларусь с целью гармонизации требований  к маркировке с международными нормами.

6. Разработка рекомендаций по повышению эффективности деятельности службы маркетинга РУПП "Маз"

        Проведенный анализ деятельности отдела маркетинга позволил достаточно точно определить направления совершенствования  системы маркетинга деятельности РУП МАЗ: совершенствование организационной структуры, планирования, системы обеспечения кадрами, информационной системы предприятия.

Мероприятия по развитию системы управления маркетингом на предприятии РУП «МАЗ:

1. Предприятию необходимо продумывать маркетинговый план, который предусматривает особое обслуживание нескольких крупных заказчиков, которые составляют большую часть бизнеса, то есть тех 20%, которые дают возможность предприятию  поддерживать свой бизнес на должном уровне. Менеджеры высшего звена часто поддерживают личные контакты с менеджерами фирмы – покупателя одного с ними ранга и на постоянной основе курируют отношения с этими заказчиками. При потере крупного клиента пива за это непосредственно возлагается на высшее руководство фирмы. Чтобы избежать таких потерь, необходимо принять к действию следующие меры.

2. Расширение сбытовой команды.

3. Подготовка и обучение сбытового персонала.

4. Приобретение более полных знаний по существующим рынкам, на которых работает фабрика.

5. Изучение и анализ потенциальных рынков.

6. Ежеквартально проводить опросы покупателей, как в крупных универмагах, так и в магазинах для выявления покупательских предпочтений. Отделу маркетинга и сбыта необходимо вести учет спроса на каждый вид товара и принимать план, опираясь на полученную статистику.

7. Отсутствие информации о предприятии в СМИ неблагоприятно сказывается на её имидже, а так же влияет на спрос товаров, поэтому перед выводом на потребительский рынок новых товаров необходимо провести широкомасштабную рекламную кампанию.

8. При затаривании складов выпущенной продукцией провести  1-2 недельную распродажу со снижением цен, можно приурочить распродажу к какому – либо празднику или событию в общественной жизни города, страны и т.д., обязательно используя информационную поддержку СМИ.

9. Разработка новых товаров с предварительным изучением нужд и потребностей потенциальных клиентов.

10. Ежемесячно выделять средства для проведения рекламных мероприятий.

11.  Службу сбыта можно организовывать по-разному – по виду товара, географическим регионам, заказчикам или фазам процесса продаж. Независимо от того, какой подход используется, руководство должно определить размер каждой территории и назначить продавцов, отвечающих за эти территории, так как организация службы сбыта по типу товара или заказчикам резко снижает эффективность использования рабочего времени службы, если только типы заказчиков или товара не сгруппированы по территориям. Такая картина очень хорошо видна на РУП МАЗ. Решения по территориям рекомендуется принимать в нескольких случаях: организация нового подразделения, освоение новой продукции.

12. Следующим шагов в совершенствовании управления маркетинговой деятельностью на РУП МАЗ может быть  - подготовка и обучение сбытового персонала, т.е. это  - приобретение более полных знаний по существующим рынкам, на которых работает предприятие; изучение и анализ потенциальных рынков. Чтобы изучение и анализ спроса на товары РУП МАЗ были как можно более продуктивны, необходимо разработать систему изучения спроса. Для начала нужно провести сегментирование рынка, каждый сегмент постараться разбить на подсегменты и затем изучить потребности, нужды, мотивации, перспективы. Необходимо сегментировать рынок, исходя из нескольких признаков сегмента. Такая информация может быть полезна при планировании рекламной кампании – зная, какой сегмент является потребителем тех или иных видов продукции, мы продвигаем для соответствующего сегмента соответствующий класс продукции. А при выпуске нового товара на рынок  мы узнаем, кто является потенциальным потребителем, что позволит более точно «подогнать» характеристики продукта под требования покупателей.

13. Одним из методов определения приоритетности изделия с точки зрения интересов покупателей является анкетирование, которое позволяет выяснить степень и мотивы предпочтения при выборе товара. Здесь можно применить следующие методы изучения спроса: 

Опрос посетителей на выставках – продажах и специализированных выставках, распродажах.  Эффективен для опроса покупателей по новым моделям для определения приоритетов ассортиментной политики. Этот метод помимо изучения спроса способствует увеличению продаж. 

КАК? Выставке-продаже, распродаже предшествует мощная рекламная кампания, центральная лаборатория  представляет новые модели для изучения спроса. Непосредственно на самом мероприятии проводится опрос посетителей. Все пожелания записываются в специально составленную таблицу:

Опрос населения каждые 8 – 10 месяцев для отслеживания тенденций в изменении предпочтений.

КАК?  Разрабатывается, затем распечатывается анкета. Процесс анкетирования стимулируется проведение лотереи с выигрышем призов, получением ценных подарков. Такое исследование очень эффективно, но не рентабельно ввиду высокой стоимости и длительности процесса получения всей необходимой информации.

Метод регистрации заявок, возвратов – эффективен для изучения спроса на модели в потоке, применяется для планирования ассортимента.

КАК? Регистрируются неудовлетворенные заявки, анализируются движения товара по складу, выносятся предложения об уценки.

Метод пробных продаж – наиболее эффективный и объективный метод изучения спроса на новые модели. Опытная партия около 50 штук  реализуется как в магазине, так и на выездной торговле. Опрашиваются покупатели, товароведы.

Все эти методы дополняют друг друга и для всестороннего изучения спроса необходимо им  постоянно пользоваться.

Для того чтобы ежеквартально проводить исследования покупательского спроса достаточно стандартизировать несколько анкет и работать по ним постоянно, тем самым отслеживая изменения спроса и предпочтений покупателей. 

Отделу маркетинга и сбыта необходимо вести учет спроса на каждый вид товара и принимать план, опираясь на полученную статистику. 

Также для того, чтобы  улучшить маркетинговую деятельность на предприятии  я предлагаю в отделе маркетинга разработать специальную компьютерную  программу для того, чтобы данные от маркетинговых исследований  учитывались централизованно и можно было проследить изменение покупательского предпочтения, спроса, цена на продукцию РУП МАЗ. Это позволит предприятию с более полной точностью отслеживать изменения на рынке пива и  реагировать на изменения происходящие на рынке.

заключение

На основании изученного материала необходимо сделать следующие выводы:

· Для привлечения новых партнеров и увеличения объемов заказов от уже имеющихся заказчиков в 2006 году планируется разработать и применять гибкую систему ценообразования (система скидок), также участвовать в специализированных выставках, связанных с основным видом деятельности нашего предприятия на территориях России, Украины, Прибалтики, Молдавии, Польши и усилить контакты с Белорусской торгово- промышленной палатой, осуществлять прямую почтовую рассылку печатных рекламных материалов и образцов товаров по адресам потенциальных покупателей и заказчиков на территории России, Прибалтики, Украины, Польши.

· Для возмещения затрат РУП МАЗ, при доле инструмента до 3% в себестоимости потребителя, завод будет наращивать выпуск прогрессивного инструмента с высокой степенью эффективности, который позволит проводить политику оптимальных цен.

· В работе с торговыми предприятиями используется такой вид расчета как оплата инкассовыми требованиями-поручениями в течение 10-30 банковских дней со дня отгрузки готовой продукции со склада сбыта.

· Стратегия разработки товара, которая предполагает осуществление модернизации товара,  выступая на освоенном, достаточно насыщенном рынке. В результате чего должны улучшиться эксплуатационные свойства товаров, что предположительно увеличит объемы продаж ТНП в 2006 году.

· Эффективное функционирование и развитие фирм (деловых организаций) связано с решением ряда проблем. Важнейшими из них являются проблемы менеджмента и маркетинга, которые составляют основу деятельности любой фирмы. Маркетинговая система как подсистема организационного управления объективно существует в любой действующей фирме, однако степень ее развития и эффективности может значительно различаться. 

· Задача маркетинга состоит в том, чтобы сохранить и использовать накопленный потенциал и одновременно увидеть и создать новый. Для этого существует масса инструментов, которые позволяют оживить эти постулаты.
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приложение
	 
	 
	Код
	01.01.05 г.
	01.01.06 г.
	01.01.07 г.

	
	АКТИВ
	 
	
	 
	 

	
	I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ
	 
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	 Основные средства ( 01,02 ):
	110
	397 843
	515 266
	526 889

	 Нематериальные активы ( 04, 05 ) 
	120
	100 010
	94 788
	89 043

	Доходные вложения в материальные ценности( 02,03)
	130
	4 448
	3 326
	3 674

	Вложения  во внеоборотные активы (07,08)
	140
	20 915
	29 059
	44 532

	Прочие внеоборотные активы
	150
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО по разделу I
	190
	523 216
	642 439
	664 138

	
	
	 
	 
	 
	 

	
	II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ
	 
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	Запасы и затраты
	210
	180 536
	294 717
	362 684

	
	в том числе
	 
	 
	 
	 

	
	   сырье, материалы и др. ценности ( 10, 14, 15, 16 )
	211
	149 245
	218 689
	272 404

	
	   животные на выращивании и откорме (11) 
	212
	558
	851
	1 186

	
	    незавершенное производство 
	 
	 
	 
	 

	
	  ( издержки обращения ) ( 20,21,23,29,44 )
	213
	30 733
	75 177
	89 094

	
	   прочие запасы и затраты
	214
	 
	 
	 

	Налоги по приобретенным ценностям ( 18,76 )
	220
	5 193
	11 787
	20 229

	
	 готовая продукция и товары  ( 40,41,43 ) 
	230
	35 829
	97 478
	56 314

	
	товары отгруженные , выполненные работы
	 
	 
	 
	 

	
	 оказанные услуги(45,46)
	240
	 
	 
	 

	
	Дебиторская задолженность
	250
	83 527
	150 047
	194 015

	
	в том числе
	 
	 
	 
	 

	
	 расчеты с покупателями  и заказчиками ( 62,63 )
	251
	42 091
	72 685
	98 961

	
	расчеты с учредителями по вкладам в устав.фонд(75)
	252
	 
	 
	 

	
	расчеты с разными дебиторами и кредиторами (76)
	253
	37 981
	69 175
	61 469

	
	прочая дебиторская задолженность 
	254
	3 455
	8 187
	33 585

	
	из строки 254 в том числе
	 
	 
	 
	 

	
	инновационный фонд 
	255
	 
	 
	 

	
	расчеты с бюджетом 
	256
	110
	3 494
	29 482

	
	расчеты по социальному страхованию
	257
	 
	3
	 

	Финансовые вложения ( 58,59)
	260
	8 377
	585
	327

	Денежные средства ( 50,51,52,55,57)
	270
	135 234
	76 306
	94 171

	Прочие  оборотные активы
	280
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО по разделу II
	290
	448 696
	630 919
	727 740

	
	
	 
	 
	 
	 

	 
	БАЛАНС
	390
	971 912
	1 273 358
	1 391 878

	
	
	 
	 
	 
	 

	
	ПАССИВ
	 
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	III. ИСТОЧНИКИ СОБСТВЕННЫХ СРЕДСТВ 
	 
	 
	 
	 

	Уставный фонд (80)
	510
	3 757
	3 758
	3 758

	Собственные акции (доли) ,
	 
	 
	 
	 

	
	выкупленные  у акционеров ( учредителей) (81)
	515
	 
	 
	 

	Резервный фонд ( 82)
	520
	5 131
	8 515
	12 280

	Добавочный фонд (83)
	530
	672 775
	861 045
	868 669

	Нераспределенная прибыль (84)
	540
	94 407
	151 756
	222 086

	Непокрытый убыток ( 84)
	550
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	Целевое финансирование (86)
	560
	2 501
	3 849
	5 262

	
	
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО по разделу III
	590
	778 571
	1 028 923
	1 112 055

	
	
	 
	 
	 
	 

	IV
	ДОХОДЫ И РАСХОДЫ 
	 
	 
	 
	 

	Резервы предстоящих расходов (96)
	610
	2
	1
	1

	Расходы  будущих периодов (97)
	620
	-615
	-993
	-2 199

	Доходы будущих  периодов  ( 98)
	630
	2 204
	6 286
	10 641

	
	
	 
	 
	 
	 

	Прибыль отчетного года ( 99)
	640
	 
	 
	 

	Убыток отчетного года (99)
	650
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Прочие  доходы и расходы 
	660
	-1 482
	-1 229
	-1 171

	
	 
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО по разделу IV
	690
	109
	4 065
	7 272

	
	V.РАСЧЕТЫ
	 
	 
	 
	 

	Краткосрочные кредиты и займы (66)
	710
	47 702
	72 060
	71 069

	Долгосрочные кредиты и замы (67)
	720
	40 684
	56 999
	22 907

	
	
	 
	 
	 
	 

	Кредиторская задолженность 
	730
	104 846
	111 311
	178 575

	в том числе 
	 
	 
	 
	 

	 
	расчеты с поставщиками и подрядчиками (60)
	731
	36 810
	56 075
	67 143

	
	расчеты  по  оплате труда (70)
	732
	7 069
	11 093
	15 975

	
	расчеты по прочим операциям с персоналом (71,73)
	733
	32
	13
	18

	
	расчеты по налогам и сборам (68)
	734
	5 575
	5 951
	22 013

	
	расчеты по социальному страхов. И обеспеч. (69)
	735
	2 207
	4 053
	5 660

	
	расчеты с акционерами ( учредителями)
	 
	 
	 
	 

	
	по выплате доходов ( дивидендов ) (75)
	736
	 
	464
	503

	
	расчеты с разными дебиторами и кредиторами (76)
	737
	53 153
	33 662
	67 263

	
	
	 
	 
	 
	 

	
	Из строки 734 в том числе
	 
	 
	 
	 

	
	инновационный  фонд  
	738
	160
	 
	772

	
	Прочие виды обязательств 
	740
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО по разделу V
	790
	193 232
	240 370
	272 551

	 
	
	 
	 
	 
	 

	 
	БАЛАНС
	890
	971 912
	1 273 358
	1 391 878
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