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Маркетинг в системе управления материальными ресурсами предприятий
Управление материальными ресурсами предприятий — это комплексный подход, всесторонняя согласованность и скоординированность намеченных мер по рациональному потреблению исходных предметов труда. Теоретически возможны два варианта реализации идеи концепции:

1. Руководство взаимодействием осуществляет единое интегрированное подразделение, которое несёт полную ответственность за материалоресурсосберегающее функционирование всех звеньев предприятия.

2. Гармонизация межфункциональных связей между отдельными подразделениями достигается за счёт проведення ими единой политики.
Цель управления материальными ресурсами предприятий — рациональное их потребление, проявлящееся в достижении оптимальной удельной материалоёмкости — такого расхода материальных ресурсов на единицу полезного эффекта от использования изделия по назначению, который минимизирует себестоимость и максимизирует количество готовых продуктов труда. Первый подход предполагает создание специального административно-надстроечного аппарата, второй реально возможен лишь при построении целостной, эффективной, гибкой системы управления материальными ресурсами предприятий, неразравно связанной с другими системами управлення предприятий (система управлення трудовыми, ресурсами, система управления основными фондами и другие). Система управления материальными ресурсами предприятий — это комплекс взаимосвязанных разносторонних мер воздействия, направленных на достижение рационального потребления сырого материала (оптимальной удельной материалоёмкости) и охватыващих производственно-хозяйственную деятельность предприятий в делом.
Маркетинг с его здравомыслящей идеей производить то, что нужно потребителю, имманентно присущ управлению материальными ресурсами предприятий. Наполняя этот процесе прямыми и обратными связями между предложением и потребностями, маркетинг обеспечивает системе реализацию принципа развития. В пакет мероприятий, оберегающих от безрезультатных материальных затрат и составляющих содержание рассматриваемого направления работ, обязательно входят: установление делового сотрудничества с потребителями; количественное соизмерение и качественное сопоставление изделий с лучшими аналогами; проработка предложений по совершенствованию товаров, обусловливающее устойчивий спрос на них; внесение аргументированных представлений на товары, жизненный цикл которых, по объективным показанням, считается завершенным; разработка обоснованных рекомендаций по составлению проекта ассортиментного плана производства; разработка долгосрочных прогнозов, позволяющих виявить основные закономерности и тенденции в производстве и потреблении конкретных видов продукции; организация рекламы посредством проспектов, каталогов, буклетов и других форм массовой информации.
Разрабатывая систему управлення материальными ресурсами для предприятий Одесского областного производствениого объединения «Сатурн» Министерства местной промышленности УССР, следует в первоочередном порядке продумать формы и методы осуществления маркетинговых функций.

Предприятия эти пока в основном сосредоточены на поставках сувениров, бижутерии и подобной «мелочёвки» во все концы Советского Союза.

«Качество обновлення» ассортимента свидетельствует об отсутствии способностей быстро реагировать на изменение конъюнктуры рынка или об ошибочной стратегии сбыта.

На заводе «Темп» из 40 наименований в 1988 году было обновлено 8 или 20%, на заводе «Бриз» соответственно из 104 наименований — 10 или 10%, на взводе «Чайка» из 163 видов — 25 или 13%, на заводе «Полимер» из 300 наименований — 26 или 8% т.д.

Не удовлетворяя конкретных запросов потребителей, указанные предприятия имеют хорошие финансовые результаты, в основном за счёт удорожания выпускаемой продукции без соответствующего улучшения её качества.

Можно предположить, что уже в недалёком будущем объем государственного заказа предприятиям местной промышленности снизится, станут ощутимы плоды конверсии военных отраслей, получит дальнейшее развитие кооперативное движение. Возрастёт конкуренция среди предприятий, производящих товары народного потребления. Поэтому для обеспечения требуемой доходности нужна обратная связь «потребности — предложение»,

Для предприятий местной промышленности официальным документом, свидетельствующим о спросе на изделия, являются договора, заключённые с торговыми организациями на ярмарках.
Однако закупленное на ярмарке — не показатель ёмкости рынка и уровня спроса.

Практика свидетельствует о том, что лучше всего закупается то, что пользовалось спросом в минувшем году. Новые товары приобретаются в небольших количествах. Следовательно, в договорах, как правило, отражается ретроспективний спрос. Текущие потребности должны фиксироваться службами изучения спроса при отделах маркетинга, которые следует создавать на предприятиях местной промышленности.

С минимальными затратами изучать спрос можно, создавая совместные торговые секции в магазинах.

Крайне важно проведение пробных продаж изделий в местах, гда можно с уверенностью найти определенную социально-демографическую группу, а, имея результаты продаж, — проверить точность «проектного адреса». Естественно, речь идет о передвижной форме работы — виставки-продажи, мобильные торговые лотки. Стационарные и передвижные формы торговли позволяют «добывать» информацию о пробных продажах в период подготовки товаров к серийному выпуску.
Ассортимент выпускаемых изделий (галантерея, игрушки, хозтовары), как уже не раз отмечалось, не отличается эстетическим уровнем, отстаёт от моды, не блещет колористическим оформлением. Для улучшения ситуации в этом вопросе, в частности по игрушкам, следует привлекать к их разработке на контрактных условиях воспитателей детских садов, учителей младших классов, инженеров-электронщиков, художников, психологов.

Итак, маркетинг — это профилактика против «затратного синдрома», сопровождащегося неэффективными, малоэффективными затратами ресурсов, неотьемлемый елемент системы управлення материальными ресурсами предприятий.

























































































































































































































































