
ПервоР направлекие - определить формы государственного ре­

гулирования в отрасли ИТ, особенно направленные на развитие эк­

спортно-ориентированного сектора за счет создания для отечест ­

венных производителей условий, соответствующих мирово~i пра­

кти1<е. Скажем для сравнения: во всем мире экспортно-ориентиро­

ван-вые производители освобождены от уплаты НДС и нс облагают­

ся никакими дополнительными налогами на экспорт. Разреши­

тельная политика и порядок лицензирования в иностранных госу­

дарствах крайне либеральны по сравнению с действующими прави ­

лами и законами Республики Беларусь. Отечественные производи­

тели сферы ИТ в нашей стране не имеют налоговых ды·от и даже не 

упоминаютсн в перечне высокотехнологичных производств, утвер­

жденных Советом Министров Республики Беда~сь. 

Второе направлекие - развить инфраструктуру отрасли ИТ за 

счет создания отраслевых ассоциаций (инфопарков), нризванных 
заложить основу успешно1•0 развития высокотехнологичного сек­

•rора э.кономики, значительно расширить экспортные возможности 

государства. 

Уделяя достаточное вни.мание разработке программного обес ­

печения и услуг ИТ, Республика Беларусь может уже в кратчайшее 

время коренным образом ~tзменить положение в отрасли. 

Е.С. Левшинская, ассистент 

БГЭУ (Минск) 

БРЭПД-ИМИДЖ КАК УСЛОВИЕ РОСТА 

КОНКУРЕНТОСПОСБНОСТИ IIРЕДПРИЯТИЙ 

В условиях жесткой конкуренции перед даже широко изве т ­

ными предприятиями возникает достаточно сложная задача: как 

удержать свои позиции на рьшке и сохранить эффективность дея­

тельности. Обычно руководством организаций осуществляется ряд 

мероприятий по увеличению доли на рынке, снижению затрат в це­

лях осуществления ценовой конкуренции и еще множество дру­

гих. Ilo зачастую этого бывает мало, чтобы выдержать конкурент­

ную борьбу. 

В современных условиях традиционно упоминаемый большин ­

ством авторов 11сречень 11оказателей конкурентоспособности това ­

ра не исчер11ывается оценочными и экономическими. Значитель ­

ное влияние на конкурснтосuособность оказывают различные мар· 

1<ет1шговыс о тавляющие. 
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Эфф ктивнuсть марксп1н1"а зависит не только и не столько от ра­

циона;1ьност11 применения маркетинrового инструментария, сколь­

ко от соответстл11я товара, с1·0 потреб11тель 1н1х характеристик пот­

ребностнм рынка. Доведение этих характеристик до потребителя и 

создание долгосрочно1'0 11отребительеко1··u 11редпочтени11 к данной 

товарной марке среди существующих на рынке конкурирующих 

товаров является важной задач й маркетинга. Предприятия имеют 

возможность 11оддержи1:1а1ъ запланированныii объем нродаж ни 

кпнкрстном рынк 11 реал11зовывать на нем долгосрочную 11рограм­
му 110 созданию 11 закреп:1сн11ю в сознан~111 110требителя образа това­

ра или товарно1 ·0 ссмсй<.:тва . 

Таким образом, на конкурс11тоспо обность предприлт11й в ры­

ночных ус.поu11нх в :111нют нс только тсхн11ко-эконом11чсск11е nока­

зителн 11ро.:.~.укц1111, но 11 с1 ·0 бр нд-имидж. 

Мноr11с сnецш1:111сты все бо.1 ьwе склоннют я к тому, что uдн11м 

из основных факторов ус11еха больш1шстщ1 11рсдпр11ят11й является 

эффективный брэндин1· . 

В настоящее время бр нды nримсняютсн комщ11111ями и фиr· 

мам11 всех стран м11ра в кач стве средств 11нд11в11дуал изац1111 сво11х 

товаров и yc.1:vr 11 nозиц1101111рован11я 11х в условиях жесткой. ко 11 -

куренцю1. 

На рынке Ресиублики Беларусь роль брэнда как пнструмента 

системы маркети.нга возросла в связи с ростом конкуренции оте­

чественных товnронроизводитслей между собой, а также с запад­

ным и фирмнм11, в соверш нств вдадеющими искусством брэнд-ме­

неджмента . П оявл ни вы бf'лорусском рынке в большом количе ­

стве импортных товаров с из1:1естными брэндами, поддерживаемое 

агрессивной рекламой, за ·1·01:1лнст производителей республики nо­

новому завоевывоть потребителя, открывая для него уже забытые 

качества отсчсствен.ной продукции . В результате во многих круп­

ных отечсствс1111ых комщ1кинх и фирмах вводя ·1· с11 должности 

брэнд-мснсджсров. При этом 11роцесс продвижения и закрсПJ1сния 
в сознании потребителя брэнда комnан:ии одинаково важен и для 

производителей, и для розничной торговли, и для сферы услуг. 

Решая задачи брэндин1·а, белорусские предприятия должны 

учитывать специфику покупательского поведения в странах пост­

советского 11ространства, которая определяет особенности 11римс­

вения конц nц1tи брэндинга и ка рынке Республики Беларусь. Не­

обходимо такжr учитывать сущсствован11 ряда негативных факто ­
ров, которы 'С'д .рж111:1ак ·1 ра:н11'1тие бр нд111-11 ·а на белорусrком 110 -
требитсль · 1<uм р1н1 кс. 

Рсшяп" 1Jpn6;1 му но1шур'11тоспо ·оGн сти отеч ствсн11оl1 111ю 
дукции тu;1ько (' 11 мощью адм11ни тратиuных методов хu:н1йс·rнu ­

вания нс:т"э н. llu. тому с· о11 'f)lll\'JiCтвoвa~111 1<онкурентос1ю n611u ·1·11 
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ире,n;приятий на основе формирования эффект~lЗвого брэв:д-имид­

жа можно считать одним из приоритетных направлений деятель­

ности предприятий. 

Организация брэндивга в:а многих предприятиях имеет ряд не­

достатков, учитывая которые, целесообразно реализовать ком­
плекс мер в различных направлениях, включая улучшение каче­

ства, ивтенсавную имидж-рекламу. совершенствование дизайна 

этикетки, расширение сбыта и т.д. 

Т.И. Леонович, ассистент 

БГЭУ ( Минск) 

КЛАССИФИКАЦИЯ БАНКОВСКИХ }"СЛУГ 

Специфика банка определяется особенностями его деятельнос­
ти. Результатом этой деятельности является создание банковского 
продукта. Банковским продуктом являются: 1) создание пдатеж­
ных средств: 2) предоставление услуг. 

Создание ппатежных средств проявляет себя на макроуровне. 

Известно, что в рыночном хозяйстве для сов ршен.ия анта куп­

ли-продажи нужны деньги как всеобщее uлатежяое средство. Без их 

uомощи обмен продуктами труда между производителями может ве 

состояться. Первичный вьшуск девеr. необходимых для обращения, 

приобретеаия и потребления материальвых благ и uродолжевия 

процесса воспроизводства производит, Национальный бапк. 

Второй составной частью продукта бавка являются предостав­

ляемые им услуги. Банковские услуги можно подразделить ва спе­
цифические и веспецифические. Специфическими услугами я1шя­

ется все то, что вытекает из деятельности банка как особого пред· 

приятия (депозитные, кредитн.ые и расчетRЫе операции). 
Рассмотренные виды бав~<овских операций называют традици· 

онными. Оттенок традиционно ти они приобретают прежде всего в 

том смысле, что исторически, на протяжении ддительвоrо времени 

nереходят ка~< наследие от одного поколения банков к другому, соз­

дают условия сохранения статуса банка. 

В состав нетрадиционных входят все друrие услуги банка. 

Международная практика к таким услугам относит: посредни~ес­

кие, доверительные, консультационные, а также услуги, направ · 

ленные на развитие предприятия (внедрение па биржу, размеще­

ние акций, юридическая и бухгалтерская помощь и т.п.). 

Поскольку бав.ки аккумулируют свободны денежные средства 

и направляют их на возвратной о нове нуждающимся субъектам 
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