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1) изучение требований покупателей к качеству и ассортименту продукции; 

2) проведение постоянной работы по улучшению качества продукции, усовершенствованию и 

расширению ассортимента; 

3) постоянное отслеживание рынка своей продукции, покупка образцов товаров, производимых 

отечественными и зарубежными конкурентами, сравнение качества этих товаров с товарами пред-

приятия, и при необходимости доведение их качества до требуемого уровня; 

4) изучение сезонного спроса и подготовка к нему; 

5) организация рекламных компаний; 

6) введение новых форм оплаты труда, предусматривающих более эффективное использование 

труда работников сбыта. 

Эффективность деятельности структурных подразделений, отвечающих за сбыт продукции, 

должна основываться на полном владении оперативной информацией как о самом предприятии, 

так и о его покупателях [4]. 

Таким образом, стратегическое управление сбытом и последовательное  выполнение постав-

ленных задач позволит предприятию завоевать конкурентные преимущества и обеспечить финан-

совую стабильность в условиях динамичной внешней среды  
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Организации здравоохранения являются потребителем огромного количества топливно–

энергетических ресурсов, на оплату которых бюджет ежегодно тратит миллиарды рублей. Поэто-

му главные врачи организаций здравоохранения: 

–  ежемесячно, ежеквартально, ежегодно представляют отчеты об эффективности использова-

ния ресурсов; 

– осуществляют контроль за реализацией мероприятий программ энергосбережения в подве-

домственных организациях; 

– осуществляют контроль за использованием финансовых средств в ходе выполнения меропри-

ятий по энергосбережению; 

– участвуют в реализации организационных, научных, производственных, технических и эко-

номических мер, направленных на энергосбережение и эффективное использование энергетиче-

ских ресурсов; 

– осуществляют надзор за организацией учета и потребления топливно–энергетических ресур-

сов, состоянием счетных и измерительных устройств, узлов учета, систем контроля и регулирова-

ния расходования топливно–энергетических ресурсов. 

Однако в последнее время во всем мире все чаще говорится о том, что в повышении эффектив-

ности использования ресурсов в организациях здравоохранения большое значение имеет не только 

внедрение нового оборудования, совершенствование и модернизация существующего оборудова-

ния, широкое использование всех местных и вторичных ресурсов, но и правильно организованное 

управление энергопотреблением, то есть энергетический менеджмент. 

Энергетический менеджмент представляет собой совокупность технических и организацион-

ных мероприятий, направленных на повышение эффективности использования энергоресурсов и 

являющейся частью общей структуры управления организации. 

Основными функциями энергоменеджмента являются: П
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– взаимодействие с энергопотребителями организации и взаимодействие с энергоснабжающи-

ми организациями; 

– обработка и предоставление информации об энергопотреблении по отдельным структурным 

подразделениям; 

– подготовка предложений по энергосбережению; 

– запуск энергосберегающих проектов и управление ими; 

– проведение разъяснительно–воспитательной работы со всеми работниками о важности и 

необходимости энергосбережения. 

Международной организацией по стандартизации (ISO) в 2011 году был разработан стандарт, 

который определяет требования для создания, внедрения, поддержания и улучшения системы 

энергетического менеджмента ISO 50001:2011 [1]. Целью данного стандарта является обеспечение 

организаций системным подходом в достижении энергоэффективности и постоянном ее улучше-

нии, энергетической безопасности, использованием и потреблением энергии.  

Его основное предназначение – интегрировать энергоэффективность в текущие управленческие 

практики организаций. 

С 1 сентября 2013 г. в Республике Беларусь введен в действие СТБ ISO 50001–2013 «Системы 

энергетического менеджмента. Требования и руководство по применению». 

В соответствии с подходами, предлагаемыми СТБ ISO 50001–2013, энергоменеджмент сочетает 

в себе не только технические, но во многом и организационные и управленческие аспекты. Без-

условно, внедрение системы энергетического менеджмента является стимулом для применения 

прогрессивных технологий, исходя из их целесообразности, экономической и энергетической эф-

фективности. Но для обеспечения результативного функционирования системы энергетического 

менеджмента (СЭМ) огромное значение имеет выполнение организационных мероприятий по по-

вышению энергетической результативности и выработка эффективных управленческих решений.  

Работоспособность и результативность эффективно внедряющейся системы энергоменеджмен-

та определяется, прежде всего, качеством прорабатываемых энергоэффективных мероприятий, 

уменьшением трудозатрат при подготовке мероприятий и увеличением количества мероприятий. 

Для достижения этой цели достаточно сложно придумать что–то более эффективное, чем внут-

ренняя инициатива сотрудников, их компетенция и желание высшего руководства им помочь. До-

биться высокой результативности при технико–коммерческой проработке энергоэффективных ме-

роприятий можно при помощи мотивации, при наличии методологии и соответствующих бизнес–

процессов, а также квалифицированного соответствующим образом персонала. 

Внедрение СТБ ISO 50001–2013 поможет организациям здравоохранения:  

– определять объекты и расставлять приоритеты для внедрения новых энергосберегающих тех-

нологий и оборудования;  

– обеспечивать целенаправленное улучшение энергетической результативности организаций;  

– достигать максимальной эффективности использования ресурсов при существующем техни-

ческом уровне развития организации;  

– демонстрировать свою социальную ответственность.  

Как свидетельствует мировая практика, разработка и внедрение СЭМ позволяет не только 

уменьшить текущее энергопотребление (в пределах 5–23 % и 18–39 %, соответственно, электриче-

ской и тепловой энергии), но и создать долгосрочные конкурентные преимущества в условиях 

энергетического рынка. 

Необходимо отметить, что в организациях здравоохранения Республики Беларусь применение 

систем энергоменеджмента сегодня находится на начальной стадии. 

Безусловно, внедрение СЭМ явится стимулом для применения прогрессивных технологий, ис-

ходя из их целесообразности, экономической и энергетической эффективности. Ведь в соответ-

ствии с подходами, предлагаемыми СТБ ISO 50001–2013, энергоменеджмент сочетает в себе не 

только технические, но во многом и организационные и управленческие аспекты. 
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В процесі професійної діяльності маркетологи–аналітики значну увагу зосереджують на до-

слідженні ринків збуту, концентруючись у першу чергу на вивченні поведінки споживачів. З точки 

зору загальної логіки маркетингу це цілком виправдано. Але успішність компанії на ринку зале-

жить не лише від ґрунтовності знань про запити споживачів, але й від розуміння та прогнозування 

поведінки її конкурентів. Тому доцільним є здійснення конкурентного аналізу, спрямованого на 

визначення можливостей, загроз і пошук стратегічних невизначеностей, що можуть створюватися 

конкурентами, які конкурують на певному ринку [1, с. 52]. 

Загальна послідовність аналітично–прогнозних процедур конкурентного аналізу включає: 

1. Визначення часового проміжку, в рамках якого здійснюватиметься аналітична оцінка. 

2. Визначення товарних меж ринку. 

3. Визначення географічних меж ринку. 

4. З'ясування складу господарюючих суб'єктів на ринку. 

5. Розрахунок обсягу товарного ринку та частки, яку займає господарюючий суб'єкт. 

6. Визначення ступеня насиченості ринку. 

7. З'ясування бар'єрів для виходу на ринок. 

8. Оцінка стану конкурентного середовища. 

Для здійснення конкурентного аналізу можуть застосовувати такі методи [2]: 

1. SWOT–аналіз. Найвідоміший з усіх методів аналізу конкурентних позицій. Полягає у вияв-

ленні переваг, недоліків, загроз і можливостей. Тому він дозволяє виявити слабкі та сильні сторо-

ни компанії (товару) і знайти способи вирішення виникаючих проблем. За допомогою SWOT–

аналізу компанія може розробити стратегію поведінки. Виділяють 4 основні типи стратегій. Це 

стратегія «сила і можливості», яка полягає у використанні сильних сторін компанії. Стратегія 

«слабкість і можливості», що передбачає подолання слабких сторін, які є у фірми. Стратегія «сила 

і загрози», яка дозволяє використовувати сильні сторони компанії для захисту від загроз, а стра-

тегія «слабкість і загрози» дає можливість знайти спосіб позбавитися від слабких сторін підприєм-

ства, щоб уникнути загроз. 

2. SPACE–аналіз ґрунтується на думці, що конкурентоспроможність продукції і фінансова сила 

підприємства є основоположними чинниками стратегії розвитку фірми, а переваги галузі та 

стабільність ринку мають значення в масштабах галузі. У результаті аналізу визначається група 

ознак (позиція підприємства), яким фірма відповідає більшою мірою. Це конкурентна, агресивна, 

консервативна і оборонна позиції. Конкурентна характерна для нестабільних ринків за наявності 

високої конкурентоспроможності продукції фірми. Агресивна часто зустрічається при роботі в 

стабільній і активної галузі, дозволяє швидко реагувати на зміни ринку. Консервативна позиція 

звичайна для стабільної області та фірм, які не мають значних конкурентних переваг. Оборонна 

характерна для економічно невигідних видів діяльності і означає несприятливий період життя 

підприємства, з якого необхідно шукати шляхи виходу.  

3. PEST–аналіз дозволяє виявити економічні, політичні, соціальні та технологічні фактори нав-

колишнього середовища, які впливають на підприємство. За результатами аналізу складається 

матриця, в якій відображається ступінь впливу того чи іншого чинника на фірму.  

4. Конкурентна модель за М. Портера дозволяє охарактеризувати стан конкуренції в галузі. Для 

цього оцінюється вплив наступних 5 сил: загроза появи продуктів–замінників, здатність поста-

чальників торгуватися, загроза появи нових конкурентів, суперництво між наявними у галузі кон-

курентами, здатність покупців торгуватися. 

Основними сферами конкурентного аналізу мають бути: 

- товари, пропоновані конкурентами; 

- сервіс, який конкуренти надають своїм клієнтам; 
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