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TOPI'OBO-ITPOMBIINJIEHHBIE BBICTABKH U CIIOHCOPCTBO
B 3AKYIIOYHOM JESATEJbHOCTU NPOMBIIJIEHHOI'O
HPEAIIPUATHUSA

Koponv A. H. — kaHJ. 9KOH. HayK, JI0Il. TOKTOpPaHT Kadeapbl «MapKeTHHT U KOMMEpPLUS»,
Ten.: (4212) 37-52-29 (TOT'Y)

ABTOp oOpamacT BHUMaHUEC Ha HCOOXOIUMOCTh aKTHBH3AIIUN UCIIOIh30BAHUS B
3aKYIMOYHON JESITEIBHOCTH MPOMBIIUICHHOTO MPEINPUATHS KOMIUICKCA PHIHOY-
HBIX KOMMYHHKAIIUH C MOCTABIIMKAaMH. B cTatbe paccMaTpuBaeTCsl OpraHU3alus
BBICTABOYHOW M CIIOHCOPCKOU NEATEITFHOCTH NMPEANPUSITHS C TIO3UIUN PEIICHUS
€ro 3aKyIOYHBIX 3a/a4. B pabore mpeiaraercs co3iaBaTh B CTPYKTYpe 3aKy-
MOYHOM CITY>KOBI TPOMBINIICHHOTO TPEANPUITUS TOApa3Ie/ieHus, 00ecneyun-
BAIOIIHE €r0 KOMMYHHUKAIIMHU C TIOCTABIIIUKAMH.

The author emphasizes the necessity to use more actively marketing communica-
tions with suppliers in purchasing activities of an industrial enterprise. The arti-
cle considers the organization of the enterprise participation in exhibitions and
sponsorship from the point of view of its purchasing goals. The author suggests
establishing a subdivision within the purchasing department of the industrial en-
terprise, responsible for its communications with suppliers.

Knioueswvie cnosa: 3aKyImno4dHass ACATCIbHOCTb, PIHOYHBIC KOMMYHHKAIIUW, CUHTC-
TUYCCKUEC PBIHOYHBIE KOMMYHHUKAIWKU, TOPrOBO-IIPOMBIIIJICHHBIC BBICTABKU, CIIOH-
COpPCTBO, UMHJIK IIPEATIPUATHUSA, OTACTT KOHKYPCHTHBIX 3aKYIIOK.

VYdacTtre nmpeanpusTus B padoTe BBICTABKU MO3BOJSIET OJHOBPEMEHHO M KO-
OPJMHHUPOBAHO OCYIIECTBIISAS CBOI0 KOMMYHUKATHBHYIO U 3aKyNOYHYIO JESTEIb-
HOCTh, PCAIM30BLIBATh 3aKYMOYHYI TOJUTHKY NpEANpusTHs. BbIcTaBOYHBII
CTEH/I ¥ BCSI TUIOMIAIh BHICTABKH — 3TO TO MECTO, IJIe MOKHO B KOMILIEKCE OCYIIe-
CTBIISITh KOMMYHHUKAI[HOHHBIC MEPONIPUSTHS M OTICPATUBHO Y3HABATH PEAKIIUIO I10-
TEHIMAJIHHBIX TAPTHEPOB HA HUX.

AJNTOPUTM y4YacTUsl TIPEANPUSTUS B BBICTABKE B Ka4eCTBE DKCIIOHEHTa (37eCh
UMeeTcs B BHJY IOCTOSHHOE IMPUCYTCTBHE TPEICTABUTENECH 3aKyIOYHOM CITy:KObI
MpEANpUSITAS Ha CTEHJE B Tpolecce ero paboThl) WM MOCEMAoneld CTOPOHBI, 10
HallleMy MHEHUI0, MOKHO TIPE/ICTABHUTH CIICTYFOIIUMHU dTAlIaMH:

1. Onpeoenenue yeneii yuacmus npeonpusimusi 6 pabome GblCMABKU.
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OCHOBHBIMH TIENISIMH yYaCTHUs! MPECTABUTENCH 3aKYIIOYHOUM CITy>KOBI TpeIpH-
AT B paboTe MPOMBIIIJICHHON BHICTaBKH SIBIISTFOTCS:

1. OnieHKa KOHBIOHKTYPBI U TIEPCHIEKTHB Pa3BUTHS, MHTEPECYIOUINX MPEApH-
SITUE-TIOKYTIATEIIsl PHIHKOB ITOCTABIUKOB.

2. Coop uHpopManuu 00 onpeenEéHHBIX TOBapaX, BOSMOXKHOCTSAX UX 3aKyTKH
Y IPUMEHEHHS B CBOMX TEXHOJIOTHSIX M MTPOU3BOICTBEHHBIX MPOIIECCax.

3. Coop uHpopMaIMy Ha CTEHIAX MPEIIPUITHI KOHKYPEHTOB, KOTOPHIE B CBO-
ell 3aKyNOYHOH JesITeIbHOCTH aKTHBHO MPETEHIYIOT Ha YCTAaHOBJICHUE OTHOIICHUI
IO MTOCTAaBKaM C HHTEPECYIOIMMH MOKYTIATeIIs IIOCTABITUKAMH.

4. Coop uH(bpoOpMaLUK O TPEANPHIATUIX — MOTCHIIUAIBLHBIX MOCTABIIUKAX JIJIS
MIPUHSATHUS PEIICHUS O MPUTIIANICHUH UX K YYaCTHIO B TUIAHUPYEMBIX KOHKYPEHTHBIX
3aKyIMOYHBIX MPOIEeTypax.

5. Pacuinpenue u nojaep;kaHue AENOBBIX KOHTAKTOB C CYIIECTBYIOUIUMHU U
MOTCHIIUAILHBIMU ITOCTABLIMKAMH, TIOAIMCAHUE JJOTOBOPOB O HAMEPEHUSIX.

6. 3aKIirtoueHNe JJOTOBOPOB MTOCTABKH C TIPOU3BOIUTENSIMHU U TIOCPETHUKAMH.

7. OnieHKa HEOOXOIUMOCTH W BO3MOYKHOCTH yUYaCTHsI TPEACTABUTENEH CITyXK-
OBl 3aKyTIOK MPEeANpUITHS B paboTe CTEHJa Ha JaHHOI BBICTaBKeE.

8. HemocpencTBeHHas 3aKyIka HEOOXOJUMBIX MaTepHABHBIX PECYPCOB.

9. Ilouck HOBBIX, NEPCIEKTUBHBIX MaTEpUaIOB, MAIIMH U TEXHOJOTUH C Lie-
JIBIO UX OyIyIIHX 3aKyTOK.

10. [TpurnameHue BaXKHBIX W HYXXHBIX TOKYIATEII MOTCHIMAIBHBIX II0-
CTaBIIMKOB K YYaCTHIO B KOHKYPEHTHBIX 3aKYMOYHBIX MPOIEITypax, IPOBOIUMBIX
PEIPUSITHEM-TIOKYTIATEICM.

11. Ilouck HOBBIX, MPOTPECCUBHBIX TOBAPOB M TEXHOJOTUH, paHee HE U3BECT-
HBIX CHeIHaTNCcTaM-3aKyIIIUKaM MPEeANPUSITHSA-TIOKYTIATENS I O3HAKOMIJICHHUS C
HAMH U WH(QOPMHUPOBAHMSI COOTBETCTBYIONINX CITY’KO CBOETO MPEANPHUATHSI 00 MX
TMMOABJICHUUN HA PBIHKE.

12. CTUMynMpoOBaHHE AKTUBHOCTU IOCTABIIUKOB, B TOM YHCIE, U, MPEKIC
BCEro, B POIIeccaX KOHKYPEHTHBIX 3aKyTIOK.

13. ®opmupoBanne o0pasza HaJIEKHOTO MapTHEPaA U MPECTHKHOTO TOKyIaTe-
TS,

14. Coop nHpOpMANNUK 0 BO3MOKHOCTH 3aMEHBI OJIHOTO BHA MCIIOJIE3YEMOTO
Ha TIPEeANPUATAN MaTepuala Ha ApyTol, 6osee 3¢ HEeKTUBHBIN (SKOHOMUTHBIH ).

Il. Ananusz evicmasox 011 vlibopa obvexma 6Oydywezo yuacmus Cneyuaniu-
CMOB-3aKYNWUKO8 8 pabome CmeHOd UY NOCEWeHUs.

Jlns GoNMBIMMHCTBA TPOMBINUICHHBIX TPEANPUATHH-TTOKyIIaTeIeH Hambosee
MPUBJICKATCIIbHBIMU U PE3YJIbTATUBHBIMHA ABJISAIOTCA CICHUAIIM3UPOBAHHBIC U PE-
THOHAJILHBIC TOPTOBO-IIPOMBINUICHHBIC BBICTABKH.

OCHOBHBIMH KPUTEPHAMH IIEPBOHAYAIBHOTO BEIOOpa BBICTaBKH, KaK IIPABHIIO,
ABJIIFOTCA

1. CooTBeTCTBUE TEMBI U HANPABICHHUS BBHICTABKH U DKCIIOHUPYEMBIX Ha HEW
MIPOMBINIUICHHBIX TOBAPOB MMEKOIIUMCS M TIEPCHEKTUBHBIM MOTPEOHOCTSM IpE-
MIPUSTHSA-TIOKYTIATEIS.
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2. OpueHTanus BHICTABKH Ha IIEJICBBIC PBHIHKM W TPYIIBI IOTPEOUTENCH, K
KOTOPBIM TMOKYTIaTEIb OTHOCUT W Ce0sl WM MPEACTaBUTEIHCTBO Ha HEW MOTEHIIH-
aJIbHO MHTEPECHBIX MOCTABIIMKOB U UX TPYIIIL

3. Yuactue B paboTe BHICTABKM BEOYILIMX MPOU3BOJAHUTENCH U TOTpeOUTENeH,
WHTEPECYIOIIUX MPEIIPUATHE-TIOKyaTeNs SKCIIOHUPYEMBIX TPYTII TOBAPOB.

1II. Ombop evicmasok, nepcnekmusHwviXx 015 yuyacmu npedcmasumeneli 3aKy-
NOYHOU CLYHCObL NPeOnpusimust 6 pabome cmMeHOa Uil e€ NOCeujeHusl.

1. B xone aHanm3a mporpamMM BBICTaBOK, MEPCIEKTUBHBIX C TO3WIIMH BO3-
MOXXHBIX YUaCTHS WU MOCEIIEHHUs, Cpa3y MCKII0Yal0TCS BHICTaBKH, HE CITOCOOCT-
BYIOIIIUE JOCTHIKEHUIO 3aKyMOYHBIX Liesiell mpennpustus. Mcrounnkamu uHbOp-
MaIUH JUIsl TPEIBAPUTEIHLHOTO 0TOOpa BBICTABOK MOTYT SIBJISITHCS:

— WMEIONINecS KaTaJorH yXe MPOIIEANINX U pacCchllaeMble KaTaloTH aHOH-
CUPYEMBIX BBICTABOK;

— JaHHbBIEe y4€Ta yYaCTHHKOB M TOCETHTENICH MPONISANINX BBICTABOK (Op-
TaHU3aTOPHl PETYJSIPHO MPOBOAMMBIX BHICTABOK YaCTO TOTOBST M MPEACTABISIFOT
bopmy «CBHIETEIHCTBA O TIOCETHTEIIAXY );

— Ta3eTHbIe MaTepHaITbl O MPOUICAIINX H TUNIAHUPYEMBIX BBICTABKAX;

— peKJIIaMHBbIE U ApPYyTHe MaTepuaibl, HHOOPMHUPYIOIIHE O MPEACTOSIIEH BbHI-
CTaBKe.

2. OnpeneneHne KIIOYEBHIX, ¢ TIO3UIMKA BO3MOXHOTO YYacTHs B X paboTe,
BBICTaBOK C Y4ETOM KOMIIJIEKCHOCTH UX SKCIIO3UIHIA:

— PpeHTHHTH MOTEHIMAIbHO UHTEPECHBIX BBHICTABOK;

— 1enecoo0pa3HOCTh WX MOCEHICHUS] Ha OCHOBE Y4YeTa KOMIUIEKCHOCTH JKC-
MMOHUPOBAHUS HEOOXOIUMBIX TPEIIPUSTUIO-TIOCETUTEIIO TPy TOBAPOB C TOYKHU
3peHUs] COOTHECEHHUS [eJIel y9acTHs ¢ 3aKYIIOYHOU CTpaTerneid mpeanpusTHs.

IV. Paspabomka naana-epagpuxa npeocmoswux yuacmus 8 pabome cmeHod
WU NOCeweHust 8bICMABKU.

Ha sTom starme 3akyno4yHoi ciry:x00ii MpeanpusThs:

1. Ompenensercs Opurajga Mo MOATOTOBKE K ydacTHIO B paboTe cTeHza
WJIH TIOCEIEHHUIO BBICTABKH.

2. OdopmitsieTcst pUKa3 ¢ OTBETCTBEHHBIMY UCTIOJHUTEISIMU, BUJAMU IO/~
TOTOBUTENBHBIX pabOT U CPOKAMH MX BBITIOITHEHUS.

3. Ompenensiercst Or0KeT HUHAHCUPOBAHUS yUACTHS CIICITHAINCTOB- 3aKyTI-
IIMKOB B pab0Te CTCH/1a WJIM TIOCEIICHUS BHICTABKH.

V. Yuacmue npeocmasumenetl ciyscovl 3aKynox 8 pabome 8blCMABKU 8 Kaye-
cmee nocemumernel.

VYyacTtue B paboTe BHICTABKU B KaueCTBE €€ MOCETUTENS BKIIOYAIOT B ce0sl:

1. [oxnroToBky (MIaHUPOBAHUE MOCEIICHUS BHICTABKH).

2. Ilocewenue CTEHA0OB MPEANPUATUN — MOTEHIUAIBHBIX OCTABIIUKOB.

3. Tocnenyroniyto 00pabOTKy JaHHBIX, TOJIYYCHHBIX B X0J1¢ paOOTHI BHICTAB-
KH.

[1nan mocemeHns BEICTABKY BKIFOYAET B CeOsI:

1. Ompenenenne 3Ha4E€HUS BHICTABKH B ITPOTHO3aX 3aKyTIKH.

2. OmnpeneneHue mnenei MOCEIEHUS BEICTABKH.
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3. PazpaboTrka cmucka-rpaduka, MIaHUPYEMbIX K MOCEIIEHUIO CTEHAOB
MTOTEHIIUATBHBIX TTOCTABIINKOB 3aKYIMITUKAMH TPEANPUATHI-TIOKy TaTENs.

4. OmnpeneneHue MOpsAKa OpraHu3alMd padOThl MO TIOCEIIEHHIO HHTEpe-
CYIOUIUX CTEHJIOB CIICIUATUCTAMU-3aKYIIITUKAMH MPEATIPUSITHS.

5. OmnpeneneHue MecTa M POJIH, pEKIaMbl, MAOIUK PUICHIITH3 U IPYTHX, TIa-
HUPYEMBIX K TPOBENEHHUIO B Tporiecce paboThl BEICTABKH WHTETPUPOBAHHBIX PBI-
HOYHBIX KOMMYHHKAIUI, HAPaBJICHHBIX HA CTUMYJIHUPOBAHKE TOCTABIIUKOB.

6. Bribop nmpuémMoB u MeTOIOB 00paOOTKH NaHHBIX, COOpAaHHBIX B IpoIlecce
paboTHI BBICTABKH.

Jannbie s 06paboTKku HHGPOPMAITUHN 3aKYIIIIUKH COOMPAIOT Ha BEICTABKE B
JKypHaJI€ PErUCTPALMY BCTPEU C MOTEHIIMAIBHBIMH MOCTABIIUKAMHU.

VL. Ananuz u oyenka pesyromamugnocmu pabomsi Ha cmeHoe u / unu noceuje-
HUS 8bICIMABKU CREYUATUCIAMU-3AKYIUYUKAMU NPEONPUSMUSL.

AHanu3 U OIIeHKa OCYIIECTBISICTCS B J1Ba dTamna. [lepBrlil aTan HaYMHAETCS C
COCTaBJICHHS aHAIMTUYECKOTO OTYETA Cpa3y MOCIE BEICTABKH.

Bropoii aTan npoucxoaut uepe3 3 — 6 MecAlleB OCie OKOHYaHUS BBICTaBKH,
COCTAaBIISIOTCA OTYET M CBOMHBIA OTYET. OTUET, MO HAIIEeMy MHEHHIO, JOJDKEH CO-
JIepKaTh CIIEeTYFONTYI0 HHPOPMAITHIO:

— CyMMapHBIe 3aTpaThl Ha ITOCEUIeHHE BBICTABKH WJIM Ha ydacTue B pabote
CTEHJa peACTaBUTENIeH CITyKObI 3aKyIIOK;

— pacxojibl Ha MEPETOBOPHI C MOTCHIUATHHBIMU OCTABIIUKAMU — CYMMapHEIE
pacxoJsl Ha y4acTue MpeICcTaBUTENel CIIykObl 3aKyTOK B paboTe BHICTaBKH / KO-
JIMYECTBO MEPErOBOPOB O MOCTAaBKaX WJIM 00 y4acTHU B KOHKYPEHTHBIX 3aKyIKax,
HMMEBIIUX NPAKTUUYECKUE TOCIEICTBUS;

— KOJWYECTBO MapTHEPOB, MPUHABIIUX T03)KE y4aCTHE B KOHKYPEHTHBIX
3aKYMOYHBIX MPOLEAypax MM 3aKITI0YHNBIINX JOTOBOPHI HA MOCTaBKY 3a 3 — 5
MECAIIEB MOCJIC OKOHYaHUS pabOTHl BBICTABKH; OONIMI 00BEM MOKYIIOK IO STUM
JIOTOBOPAM;

— COOTHOIIEHHE KOJIMYECTBa MEHEIKEPOB IO 3aKyIKaM Ha CTEHNE C KO-
JINYECTBOM HMMEBIINXCS B TOCIEACTBHHU [EJIOBBIX KOHTAKTOB; KaK IMPaBHUIIO,
MPUCYTCTBUE CHEIUAINCTOB KOMMEPUECKOH CIYXOBl YBEIMYMBACT KOJIHMUYECTBO
CEpBE3HBIX NeperoBopoB Ha 25-30 %.

CBOAHBIN OTYET JOTKEH COAEPIKATH:

— OIICHKY Pe3yJIbTaTUBHOCTH y4acTHsi B paboTe BBICTABKU (OHA OMpeAemsieT-
Cs1 OOBIYHO METOOM 3KCIEPTHBIX OLEHOK);

— aHaJIM3 OIEHOK M MPENJIOKEeHUS MO COBEPIICHCTBOBAHUIO MPOIEAYP TOCe-
IICHUS BBICTABOK 3aKYIIIIMKaMU U PabOTHI MPEACTABUTECH CIIy>)KOBI 3aKyIOK Ha
CTEH/IE TIPEIIPUATUI-IKCIIOHEHTA.

VII. Pexomenoayuu no nocewenuio u y4acmuro 6 pabome 8blCmasox Ha cie-
OyIOWuUll NJIAHOBLINL Nepuod npeocmasumenell Cayicobl 3aKynox npeonpusimus-
noKynameins.

CrnemyeT OTMETHTh, YTO YYacTHe MPEANPUSTHA B CIIOHCHPOBAHUN 3HAYMMBIX
Uil OOIIECTBEHHOCTH COOBITHH M MEpOIPHATHI HaxoAHuT y Heé BcE Ooliee MO3H-
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TUBHYIO PEaKLHIO, a 3TO CIOCOOCTBYET (DOPMHUPOBAHUIO MIPUBIIEKATEIHLHOTO 00pa3a
CITOHCOpA, B TOM YHCIIC U JJIS MIPeICTaBUTENEH OM3HEeCc-coo0IecTBa.

B HoBo# penakumu denepanbHoro 3akona Ne38-d3 «O peknamey, moaucaH-
Horo IIpe3unentom 13 mapra 2006 1., cnorcop onpenensiercsa Kak JIMIO, NpeacTa-
BHBIIIEE CPEICTBA IN0O0 0OecneunBIiee MPeI0CTaBIeHHE CPENICTB ISl OPTaHUu3aIlluu
¥ (WIH) TIPOBEACHHsI CIIOPTUBHOTO, KYJIBTYPHOTO WM JIOOOTO WHOTO MEPOIpPHS-
THS, CO3JAHMA WM TPAHCIALMHU TeJle- WIA paauolepenadd, Ju00 CO3JaHus M
(vM) MCTIONTb30BaHYS HHOTO PE3yJIbTaTa TBOPUYECKON A TETbHOCTH.

Kak cuaTeTHYecKHii (MHTETPUPOBAHHBIN) BUI PHIHOYHBIX KOMMYHHKAITUI
CIIOHCOPCTBO MPEACTaBIsIET COOOW CI0KHBIA KOMIUIEKC ACUCTBUHA M aKIUH, BKIFO-
YaoUMX B ce0s 2JIeMEHTHI PeKJIaMbl, Ma0IUK PUJICHIIH3, CTUMYJIUPOBAHUS Mpe.-
CTaBHTEIIEH KIIMEHTYPHBIX PHIHKOB, a TAKXKE MMHPOKOH 00IIECTBEHHOCTH.

[lo HamieMy MHEHHIO, CHOHCOPCHIE0 MOKHO OINPEICIUTh KaK CHCTEMY B3au-
MOBBITOJTHBIX JIOTOBOPHBIX OTHOLICHHI MEXKIy CIIOHCOPOM M CHOHCHPYEMOHW CTO-
POHOI1 110 IPEAOCTABICHUIO CPEJICTB MITU OKAa3aHHIO IIOMOIIN HHBIM CITOCOOOM, IS
JOCTYDKEHHS TIeTiel Ka)JIOTO0 y4YacTHHKA JIOTOBOpa, MPU KOTOPBIX OJHA CTOPOHA
(coHCOp) pelIaeT CBOW, MPEXKAEC BCET0 KOMMYHUKAIIMOHHBIC 3aadyd, a Jpyras
(cTIOHCHpYEMBIil) CBOH, TIPEXK/IE BCET0, SKOHOMHYECKHUE 3a/1a4H.

Crenyer OTMETUTh, YTO CIIOHCHpyeMasi CTOPOHA, KaK MPaBHIIO, HE SBISETCS
00BEKTOM KOMMEPUECKHX (IKOHOMUYECKUX) MHTEPECOB MHPEANPHUITHI-CIIOHCOPA.
Ocy1iecTBiisisi CIIOHCOPCTBO TPH 3aKyNKax CPEACTB NMPOM3BOACTBA, MOKYMaTesb
mpecienyeT Iellb MOHUMaHuI U 0J00peHHs AeHCTBUI MPENNpHUATHS CO CTOPOHBI
CYLIECTBYIOLINX M NOTEHIMAIBHBIX MOCTABIIUKOB U IPYTUX LENEBBIX ayTUTOPHH.

B 3aBucuMOCTH OT THNa OCHOBHOH LE€JEBOW ayIWTOPHUU BBIACISIOT Clle-
JIYIOIIIe HAIPaBJICHUS CIIOHCOPCTBA MPH OCYIIECTBICHUHU 3aKYITOYHOU IEATEILHO-
CTH:

1. CnoHCOpCTBO, OPHEHTHPOBAHHOE HA KIIMEHTYPHBIE PHIHKH.

B ero pamkax pemraroTcs cienyomye KOMMYyHUKAIMOHHbBIE 3a1a4H:

a) (opMHpoBaHHE OCBEIOMIIEHHOCTH O TIPEIIPHITHH-CIIOHCOPE, €T0 OOIIECT-
BEHHOW MO3WIMU M YYaCTHU B JKM3HU OOIIECTBA, a TAKXKE O €ro MOKYyNaTeIbCKUX
BO3MOXKHOCTSIX (3aKyIIOYHOM MOTEHIIHAIE);

0) HarmoMHHaHHE 00 YK€ IMUPOKO U3BECTHOM IPEANIPUATHH-TIOKYTIATENe;

B) CO3IaHHE WIH yKpeIUIeHHe ONarompHUsATHOIO UMHKa CIIOHCOpa IOCPEICT-
BOM TI€pe/iaui €My OCHOBHBIX XapaKTEPHBIX YepT CIIOHCHPYEMOTo, 0COOCHHO KOrJa
TeJIeBas Ay IMTOPHS COTIEPEKUBACT UM B KAKOH-TO CTETIEHH OTOXIECTBIIIET Ce0s CO
CIIOHCUPYEMOM CTOPOHOM.

2. CHoHCOPCTBO, OPUCHTUPOBAHHOE HA IUPOKYIO OOIIIECTBEHHOCTb.

B ero pamkax pemraroTcs cienyomye KOMMYHUKAIMOHHbBIE 3a1a4H:

a) CO3JaHMe MOJIOKUTENBHOTO HMUKA CIIOHCOPA Y «ITUPOKOH Iy OJIHKI»;

0) nmemoHcTpanusi «(QUHAHCOBOH MOIIM» M BO3MOXHOCTEW croHcopa (IyTém
OCYILIECTBIICHHUS CTIOHCUPOBAHUS KPYITHOMACIITAOHBIX MPOEKTOB);

B) JEMOHCTpAIM CBOETO «OOIIECTBEHHOIO JIUIa» W JOBEISHHE 10 OOIIEeCT-
BEHHOCTH KOPIIOpaTHBHOM (prtocodum crioHcopa.
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Anrnuiickuii nenoBoit sxypHan «Supply Management» ot 23 mas 2002 r.
OTTyOJIMKOBAJI THIIOBOM TMEPEUYCHb MOJDKHOCTEH, OTHOCSIMXCS K 3aKyIIOYHOU Jesi-
TEJIHHOCTH MPEINPUATHS, TI€ CPEAH MPOUUX MPUCYTCTBYET NOJKHOCTD CHEyUalu-
cma no pexname. VI3 3T0ro MO>XKHO CAENaTh BBIBOJ O TOM, YTO 3allaJHble TEOPETH-
KH W MPAKTHKH, MPOBOSIINE HAYYHBIE HCCIENOBaHM U paboTarolrue B KOMMep-
geckoi cdepe, yrke 0CO3HAIOT HEOOXOANMOCTh M 3HAYNMOCTh KOMMYHHKAIIHOHHOH
(YHKUMY TIpH 3aKyIKaX, BaKHOCTh €€ KaJpoBOrO OOECIEUeHHs CIelHaIuCTaMH
COOTBETCTBYIOIIETO MPOGHUIISL.

B nacrosimee Bpemst HaOIr0AaeTCsl 3HAYUTENBHBINA POCT YHCIa KOHKYPEHTHBIX
3aKyTOK (TOPTH, TEHAEpPHI, 3apOChl KOTUPOBOK M TaK Aajiee), IPOBOJUMBIX IIpeJ-
OPUATHSIMHA HETOCYJApCTBEHHOTO CEKTOpa KOHOMHUKH, YTO ONpeAaessieT HeoOXo-
JUMOCTh aKTHBH3aIM KOMMYHHKAIIMOHHON paboTHl MpeanpUsITHSA-TIOKYIIATeNs 110
NPUBJICYCHUIO TIOCTABIIUKOB K YYacTHIO B HUX. BhIloHeHUe 3Tol (QyHKIHMU He-
BO3MOXKHO 0€3 CO3[aHus CIEeUUaTbHOr0 MOApa3AeieHus] — OTAeNa KOHKYPEHTHBIX
3aKyTOK B CTPYKTYpE 3aKyIOYHOH CIyX OBl MPOMBIIIJICHHOTO TPEATPUSITH, YTO
OyZIeT crocoOCTBOBATH MOBBIMIEHUIO YPOBHS 3aKYIIOYHOU JEATEIHHOCTH TPEIIpH-
ATUS B LeJIOM. B cTpyKType npeaiaraeMoro Hamu OTAeja 1elecoo0pa3Ho Mpeay-
CMOTPETh CO3JAHHE CAMOCTOATEIBHOM I'PYIIbl PHIHOYHBIX KOMMYHUKALMMA C MO-
CTaBIIMKAMH WM, TI0 KpaifHel Mepe, BBEICHNE TOIDKHOCTH KOMMYHHKATOPA.

MBI nosaraeM, 4To Tpymna peIHOYHBIX KOMMYHHUKALUN NpeagaraéMoro otie-
7a OyZeT BBIIOJHATH CIIEIYIOIIIEe OCHOBHbIEC ()YHKIINH:

— (¢opMHUpOBaHHUE CTPATETHH M TUIAHUPOBAHNE PHIHOYHONH KOMMYHHUKAIIMOH-
HOM JeSITeIIbHOCTH;

— IUTaHUpOBaHHUE OIOKETa PHIHOYHBIX KOMMYHMKALMI U €ro COTjacoBaHUE
C PYKOBOJCTBOM NPEAIPUITHS;

— OpraHu3aiys BBITOJHEHUS M KOHTPOJIb XO0Jla pealn3aluy pa3padoTaHHBIX
TUIAaHOB KOMMYHHUKAITMOHHOM JIesITeTbHOCTH;

— omnpeneneHne 3PQPEKTUBHOCTH (KOMMYHUKAIIMOHHOM W 3KOHOMHYECKOM)
KOMMYHHUKAIIMOHHOM IeATEIbHOCTH MPEANPUATHS Ha PHIHKAX ITOCTABIIUKOB.

[IpaBunpHas opraHu3anus KOMMYHUKAIIMOHHON NeSTeNbHOCTH TPEANPUATHS -
MOKyMaTesIsl CHOCOOCTBYET PELICHUIO MM TakoW Ba)KHOW KOMMEpPYECKOil 3agauu,
KAK YCIIEIIHOE OCYIIECTBIECHNE KOHKYPEHTHBIX 3aKyIIOK Ha PhIHKE TOCTABIIHUKOB.
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Торгово-промышленные выставки и спонсорство

в закупочной деятельности промышленного предприятия


Король А. Н. – канд. экон. наук, доц. докторант кафедры «Маркетинг и коммерция», тел.: (4212) 37-52-29 (ТОГУ)

Автор обращает внимание на необходимость активизации использования в закупочной деятельности промышленного предприятия комплекса рыночных коммуникаций с поставщиками. В статье рассматривается организация выставочной и спонсорской деятельности предприятия с позиций решения его закупочных задач. В работе предлагается создавать в структуре закупочной службы промышленного предприятия подразделения, обеспечивающие его коммуникации с поставщиками.


The author emphasizes the necessity to use more actively marketing communications with suppliers in purchasing activities of an industrial enterprise. The article considers the organization of the enterprise participation in exhibitions and sponsorship from the point of view of its purchasing goals. The author suggests establishing a subdivision within the purchasing department of the industrial enterprise, responsible for its communications with suppliers.

Ключевые слова: закупочная деятельность, рыночные коммуникации, синтетические рыночные коммуникации, торгово-промышленные выставки, спонсорство, имидж предприятия, отдел конкурентных закупок.


Участие предприятия в работе выставки позволяет одновременно и координировано осуществляя свою коммуникативную и закупочную деятельность, реализовывать закупочную политику предприятия. Выставочный стенд и вся площадь выставки – это то место, где можно в комплексе осуществлять коммуникационные мероприятия и оперативно узнавать реакцию потенциальных партнеров на них.


Алгоритм участия предприятия в выставке в качестве экспонента (здесь имеется в виду постоянное присутствие представителей закупочной службы предприятия на стенде в процессе его работы) или посещающей стороны, по нашему мнению, можно представить следующими этапами:

I. Определение целей участия предприятия в работе выставки.

Основными целями участия представителей закупочной службы предприятия в работе промышленной выставки являются:

1. Оценка конъюнктуры и перспектив развития, интересующих предприятие-покупателя рынков поставщиков.

2. Сбор информации об определённых товарах, возможностях их закупки и применения в своих технологиях и производственных процессах.

3. Сбор информации на стендах предприятий конкурентов, которые в своей закупочной деятельности активно претендуют на установление отношений по поставкам с интересующими покупателя поставщиками.

4. Сбор информации о предприятиях – потенциальных поставщиках для принятия решения о приглашении их к участию в планируемых конкурентных закупочных процедурах.

5. Расширение и поддержание деловых контактов с существующими и потенциальными поставщиками, подписание договоров о намерениях.

6. Заключение договоров поставки с производителями и посредниками.

7. Оценка необходимости и возможности участия представителей службы закупок предприятия в работе стенда на данной выставке.

8. Непосредственная закупка необходимых материальных ресурсов.

9. Поиск новых, перспективных материалов, машин и технологий с целью их будущих закупок.

10. Приглашение важных и нужных покупателю потенциальных поставщиков к участию в конкурентных закупочных процедурах, проводимых предприятием-покупателем.

11. Поиск новых, прогрессивных товаров и технологий, ранее не известных специалистам-закупщикам предприятия-покупателя для ознакомления с ними и информирования соответствующих служб своего предприятия об их появлении на рынке.

12. Стимулирование активности поставщиков, в том числе, и, прежде всего, в процессах конкурентных закупок.

13. Формирование образа надёжного партнера и престижного покупателя.

14. Сбор информации о возможности замены одного вида используемого на предприятии материала на другой, более эффективный (экономичный).


II. Анализ выставок для выбора объекта будущего участия специалистов-закупщиков в работе стенда или посещения.

Для большинства промышленных предприятий-покупателей наиболее привлекательными и результативными являются специализированные и региональные торгово-промышленные выставки.


Основными критериями первоначального выбора выставки, как правило, являются:

1.
Соответствие темы и направления выставки и экспонируемых на ней промышленных товаров имеющимся и перспективным потребностям предприятия-покупателя.

2.
Ориентация выставки на целевые рынки и группы потребителей, к которым покупатель относит и себя или представительство на ней потенциально интересных поставщиков и их групп.

3.
Участие в работе выставки ведущих производителей и потребителей, интересующих предприятие-покупателя экспонируемых групп товаров.

III. Отбор выставок, перспективных для участи представителей закупочной службы предприятия в работе стенда или её посещения.

1. В ходе анализа программ выставок, перспективных с позиции возможных участия или посещения, сразу исключаются выставки, не способствующие достижению закупочных целей предприятия. Источниками информации для предварительного отбора выставок могут являться:

–
имеющиеся каталоги уже прошедших и рассылаемые каталоги анонсируемых выставок;


–
данные учёта участников и посетителей прошедших выставок (организаторы регулярно проводимых выставок часто готовят и представляют форму «Свидетельства о посетителях»);


–
газетные материалы о прошедших и планируемых выставках;

–
рекламные и другие материалы, информирующие о предстоящей выставке.

2. Определение ключевых, с позиции возможного участия в их работе, выставок с учётом комплексности их экспозиций:

–
рейтинги потенциально интересных выставок;


–
целесообразность их посещения на основе учета комплексности экспонирования необходимых предприятию-посетителю групп товаров с точки зрения соотнесения целей участия с закупочной стратегией предприятия.


IV. Разработка плана-графика предстоящих участия в работе стенда или посещения выставки.


На этом этапе закупочной службой предприятия:

1.
Определяется бригада по подготовке к участию в работе стенда или посещению выставки.

2.
Оформляется приказ с ответственными исполнителями, видами подготовительных работ и сроками их выполнения.

3.
Определяется бюджет финансирования участия специалистов- закупщиков в работе стенда или посещения выставки.

V. Участие представителей службы закупок в работе выставки в качестве посетителей.

Участие в работе выставки в качестве её посетителя включают в себя:


1.
Подготовку (планирование посещения выставки).

2.
Посещение стендов предприятий – потенциальных поставщиков.

3.
Последующую обработку данных, полученных в ходе работы выставки.

План посещения выставки включает в себя:

1.
Определение значения выставки в прогнозах закупки.

2.
Определение целей посещения выставки.

3.
Разработка списка-графика, планируемых к посещению стендов потенциальных поставщиков закупщиками предприятия-покупателя.

4.
Определение порядка организации работы по посещению интересующих стендов специалистами-закупщиками предприятия.

5.
Определение места и роли, рекламы, паблик рилейшнз и других, планируемых к проведению в процессе работы выставки интегрированных рыночных коммуникаций, направленных на стимулирование поставщиков.

6.
Выбор приёмов и методов обработки данных, собранных в процессе работы выставки.

Данные для обработки информации закупщики собирают на выставке в журнале регистрации встреч с потенциальными поставщиками.

VI. Анализ и оценка результативности работы на стенде и / или посещения выставки специалистами-закупщиками предприятия.


Анализ и оценка осуществляется в два этапа. Первый этап начинается с составления аналитического отчёта сразу после выставки.

Второй этап происходит через 3 – 6 месяцев после окончания выставки, составляются отчёт и сводный отчёт. Отчёт, по нашему мнению, должен содержать следующую информацию:

–
суммарные затраты на посещение выставки или на участие в работе стенда представителей службы закупок;

–
расходы на переговоры с потенциальными поставщиками – суммарные расходы на участие представителей службы закупок в работе выставки / количество переговоров о поставках или об участии в конкурентных закупках, имевших практические последствия;

–
количество партнеров, принявших позже участие в конкурентных закупочных процедурах или заключивших договоры на поставку за 3 – 5 месяцев после окончания работы выставки; общий объём покупок по этим договорам;

–
соотношение количества менеджеров по закупкам на стенде с количеством имевшихся в последствии деловых контактов; как правило, присутствие специалистов коммерческой службы увеличивает количество серьезных переговоров на 25–30 %.

Сводный отчёт должен содержать:


(
оценку результативности участия в работе выставки (она определяется обычно методом экспертных оценок);


(
анализ оценок и предложения по совершенствованию процедур посещения выставок закупщиками и работы представителей службы закупок на стенде предприятия-экспонента.

VII. Рекомендации по посещению и участию в работе выставок на следующий плановый период представителей службы закупок предприятия-покупателя.


Следует отметить, что участие предприятий в спонсировании значимых для общественности событий и мероприятий находит у неё всё более позитивную реакцию, а это способствует формированию привлекательного образа спонсора, в том числе и для представителей бизнес-сообщества.


В новой редакции федерального закона №38-ФЗ «О рекламе», подписанного Президентом 13 марта 2006 г., спонсор определяется как лицо, представившее средства либо обеспечившее предоставление средств для организации и (или) проведения спортивного, культурного или любого иного мероприятия, создания или трансляции теле- или радиопередачи, либо создания и (или) использования иного результата творческой деятельности.


Как синтетический (интегрированный) вид рыночных коммуникаций спонсорство представляет собой сложный комплекс действий и акций, включающих в себя элементы рекламы, паблик рилейшнз, стимулирования представителей клиентурных рынков, а также широкой общественности.


По нашему мнению, спонсорство можно определить как систему взаимовыгодных договорных отношений между спонсором и спонсируемой стороной по предоставлению средств или оказанию помощи иным способом, для достижения целей каждого участника договора, при которых одна сторона (спонсор) решает свои, прежде всего коммуникационные задачи, а другая (спонсируемый) свои, прежде всего, экономические задачи.


Следует отметить, что спонсируемая сторона, как правило, не является объектом коммерческих (экономических) интересов предприятия-спонсора. Осуществляя спонсорство при закупках средств производства, покупатель преследует цель понимания и одобрения действий предприятия со стороны существующих и потенциальных поставщиков и других целевых аудиторий.


В зависимости от типа основной целевой аудитории выделяют следующие направления спонсорства при осуществлении закупочной деятельности:

1.
Спонсорство, ориентированное на клиентурные рынки.


В его рамках решаются следующие коммуникационные задачи:

а)
формирование осведомлённости о предприятии-спонсоре, его общественной позиции и участии в жизни общества, а также о его покупательских возможностях (закупочном потенциале);

б)
напоминание об уже широко известном предприятии-покупателе;

в)
создание или укрепление благоприятного имиджа спонсора посредством передачи ему основных характерных черт спонсируемого, особенно когда целевая аудитория сопереживает или в какой-то степени отождествляет себя со спонсируемой стороной.

2.
Спонсорство, ориентированное на широкую общественность.


В его рамках решаются следующие коммуникационные задачи:

а)
создание положительного имиджа спонсора у «широкой публики»;

б)
демонстрация «финансовой мощи» и возможностей спонсора (путём осуществления спонсирования крупномасштабных проектов);


в)
демонстрация своего «общественного лица» и доведение до общественности корпоративной философии спонсора.


Английский деловой журнал «Supply Management» от 23 мая 2002 г. опубликовал типовой перечень должностей, относящихся к закупочной деятельности предприятия, где среди прочих присутствует должность специалиста по рекламе. Из этого можно сделать вывод о том, что западные теоретики и практики, проводящие научные исследования и работающие в коммерческой сфере, уже осознают необходимость и значимость коммуникационной функции при закупках, важность её кадрового обеспечения специалистами соответствующего профиля.


В настоящее время наблюдается значительный рост числа конкурентных закупок (торги, тендеры, запросы котировок и так далее), проводимых предприятиями негосударственного сектора экономики, что определяет необходимость активизации коммуникационной работы предприятия-покупателя по привлечению поставщиков к участию в них. Выполнение этой функции невозможно без создания специального подразделения – отдела конкурентных закупок в структуре закупочной службы промышленного предприятия, что будет способствовать повышению уровня закупочной деятельности предприятия в целом. В структуре предлагаемого нами отдела целесообразно предусмотреть создание самостоятельной группы рыночных коммуникаций с поставщиками или, по крайней мере, введение должности коммуникатора.


Мы полагаем, что группа рыночных коммуникаций предлагаемого отдела будет выполнять следующие основные функции:


–
формирование стратегий и планирование рыночной коммуникационной деятельности;


–
планирование бюджета рыночных коммуникаций и его согласование с руководством предприятия;

–
организация выполнения и контроль хода реализации разработанных планов коммуникационной деятельности;

–
определение эффективности (коммуникационной и экономической) коммуникационной деятельности предприятия на рынках поставщиков.


Правильная организация коммуникационной деятельности предприятия - покупателя способствует решению им такой важной коммерческой задачи, как успешное осуществление конкурентных закупок на рынке поставщиков.
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