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Открытое акционерное общество «Пинский завод искусственных кож» является ведущим про-

изводителем искусственных кож и клеенки столовой в Республике Беларусь. 

История ОАО «Искож» начинается с 25.10.1957 г., когда в г. Пинске была заложена фабрика по 

пошиву кожгалантерейных изделий. Затем через 5 лет была сдана первая очередь цеха искус-

ственных кож, еще через 3 года – цех столовой клеенки. 

В состав ОАО «Искож» входит цех искусственных кож, участок по производству переплетного 

материала и цех по производству материалов из ПВХ. 

Ассортимент ОАО «Искож» включает следующие товарные группы: 
• клеенка столовая на тканевой и нетканой основах; 

• клеенка декоративная «Виниллайт»; 

• пленка декоративно-хозяйственная; 

• клеенка медицинская ПВХ; 

• винилискожа: галантерейная, обивочная, трубная; 

• материал переплетный, материал тентовый; 

• пленки ПВХ различного назначения; 

• материал отделочный шприцованный; 

• трубы вентиляционные гибкие шахтные; 

• тентовые укрытия. 

Основным рынком сбыта продукции ОАО «Искож» является Республика Беларусь, где удель-

ный вес отгруженной продукции составляет более 55%. 

Структура основных стран экспорта продукции ОАО «Пинский завод искусственных кож» в 

2019 году представлена на рисунке 1. 

 

 
 

Рисунок 1. – Экспортная структура продукции ОАО «Искож» в 2019 г. 

 

Следует отметить, что основными странами экспорта продукции ОАО «Пинский завод искус-

ственных кож» являются Россия – 58% и Казахстан – 26%, Украина – 12%. Небольшими объемами 

продукция представлена в Киргизии – 3%, и других странах (Узбекистане) – 1%. 

Нами предлагается рассмотреть возможность более масштабного выхода на рынки государств 

Средней Азии, а именно Республики Казахстан, Киргизской Республики, Республики Таджики-

стан, Туркменистана и Республики Узбекистан. 

На данный момент ОАО «Искож» сотрудничает не со всеми вышеперечисленными странами 

Средней Азии и реализует не все виды продукции. 

Основными видами продукции, планируемой на экспорт в 2020г., будут клеенка медицинская, 

искусственные мягкие кожи, переплетный материал, трубы вентиляционные шахтные. 
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Основными покупателями являются: 

1) по искусственным кожам: ТОО «АТС-Транс» Казахстан, ТОО «Дузен Групп» Казахстан;  

2) по переплетному материалу: ТООО «Вектор» Казахстан, ОсОО «Лесбумкомплект» Кир-

гизия, ООО «Сван» Узбекистан, ТОО «Сателлит» Казахстан. 

Предприятием в Среднюю Азию совсем не реализуется клеенка медицинская с ПВХ покрыти-

ем. 

В результате исследования рынка клеенки медицинской в Средней Азии выяснилось, что в ос-

новном в качестве подкладного материала там используется привычная резинотканевая клеенка, 

которая по своим характеристикам во многом уступает клеенке с ПВХ покрытием, либо исполь-

зуются клеенки с ПВХ покрытием российского и украинского производства. 

Так как клеенка медицинская является изделием медицинского назначения, для ее реализации 

требуются разрешительные документы. Пинский завод искусственных кож имеет регистрацион-

ное удостоверение для осуществления продаж клеенки медицинской в Республике Беларусь. 

Для реализации в Средней Азии потребуется сделать регистрационное удостоверение для каж-

дого государства. 

В результате обращения в компанию по предоставлению услуг регистрации медицинской тех-

ники, медицинских изделий, биологических активных добавок, лекарственных и дезинфицирую-

щих средств «МедЭксперт» (Республика Казахстан) было получено следующее коммерческое 

предложение: 

 

 
 

Рисунок 2. – Коммерческое предложение для регистрации медицинского изделия 

 

Процесс регистрации займет от 4 до 7 месяцев в каждой стране. На данный момент разрабаты-

вается коммерческое предложение по клеенке медицинской для активного взаимодействия с круп-

ными оптовыми представителями изделий медицинского назначения в странах Средней Азии. 

Таким образом, вход на зарубежный рынок – это сложная и деликатная процедура налаживания 

и поддержания в рабочем состоянии контрактных отношений с основными контрагентами рыноч-

ного взаимодействия. Для развития внешнеэкономической деятельности с одновременным совер-
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шенствованием экспорта за счет роста объемов продаж готовой продукции необходима четкая 

концепция стратегии экспорта, а именно: 

 обеспечить соответствующее качество товара, его привлекательность и удобства с точки 

зрения потребителя; 

 обеспечить эффективную сбытовую сеть и средства стимулирования на основе стабильных 

контактов с представителями торговых фирм; 

 определить приемлемые для потребителей цены; 

 учитывать национальные особенности и специфичные запросы потребителей в различных 

регионах. 
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Главная фигура организации – менеджер-руководитель. Он направляет деятельность всей орга-

низации. Основными действиями-ролями или функциями менеджера являются: 

 Подготовка, принятие и реализация управленческих решений; 

 Информационная роль; 

 Работа в качестве руководителя. 

Менеджер – это та личность, за которой люди готовы идти. Одни руководители умело ведут 

людей за собой, успешно преодолевая возникающие трудности. Другие же вызывают лишь недо-

верие со стороны подчинённых и терпят неудачу.  

На сегодняшний день современный руководитель должен отвечать определённым требованиям. 

Однако, трудно определить, что важнее: опыт, профессионализм, энтузиазм или его управленче-

ская квалификация. С каждым днём руководитель сталкивается с новыми, всё более сложными 

задачами. Ему необходимо принимать управленческие решения под воздействием постоянно ме-

няющейся ситуации на рынке.  

Во многом результаты деятельности зависят от его первого управленческого опыта. Руководи-

телю, который ещё не выработал свой стиль управления, бывает очень трудно. Растерянность, 

страх принять неверное решение, чувство беспомощности – с этими проблемами сталкивается, 

пожалуй, каждый начинающий управляющий. На наш взгляд наиболее полный список основных 

ошибок, которые совершаются в данной ситуации, состоит в следующем [1]:  

 Руководитель погружается в работу, пытается выполнить всё сам, игнорируя функции 

управления коллективом; 

 Существует соблазн воспользоваться полученной властью по полной, показать подчинён-

ным «кто в доме хозяин»; 

 При возникновении проблем начинающий руководитель боится обратиться за советом к 

вышестоящим боссам; 

 При первых же неудачах сдаётся, считает, что он не способен осуществлять руководство 

коллективом. 

Чтобы предотвратить подобное развитие событий, к перемещению менеджера на более высо-

кую должность нужно готовиться заранее и профессионально. 

Руководитель должен одновременно обладать видением, сотрудничать, соревноваться, посто-

янно меняться и совершенствоваться. Один из ведущих мировых специалистов по повышению 

эффективности управления Ицхак Кальдерон Адизес предположил считать, что для эффективного 

управления подчинёнными необходимо реализация четырёх функций [2]:  

1. Умение обеспечить завершение начатых процессов и получение результатов, ради которых 

и была начата работа  

2. Организация и упорядочение процессов с целью обеспечения эффективности; 

3. Умение предвидеть будущие проблемы и потребности, внедрять инновации; 

4. Создание системы ценностей, которая обеспечит объединение подчинённых и наиболее 

полное использование человеческого потенциала.  
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