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Для выявления проблем производственно-хозяйственной деятельности 
ОАО «Могилевлифтмаш», препятствующих проведению эффективных 
инновационных процессов на предприятии, был проведен SWOT-анализ. Анализ 
показал, что предприятию в рамках разработки и реализации стратегии 
инновационного развития необходимо повышать конкурентоспособность 
выпускаемой продукции, совершенствовать собственный испытательный центр, 
а также создать единый корпоративный портал, объединяющий подразделения  
в ходе инновационного процесса. 

В ходе определения стратегии инновационного развития  
ОАО «Могилевлифтмаш», применяемой на рынках реализации лифтов 
Российской Федерации и Республики Беларусь, были выбраны в качестве 
факторов оценки уровня привлекательности инновационной среды финансовая 
поддержка со стороны государства, возможности для кооперирования с другими 
организациями, спрос на инновационную продукцию, регулирование 
инновационной деятельности со стороны законодательства и инновационная 
инфраструктура. В качестве оценки инновационного потенциала  
ОАО «Могилевлифтмаш» выступали: количество персонала, занятого НИР, 
затраты на НИР, количество заключенных договоров на использование 
инновационных разработок, объем финансирования затрат на НИР и качество 
инновационной продукции. 

Анализ показал, что ОАО «Могилевлифтмаш» на рынке реализации лифтов 
Республики Беларусь применяет традиционную стратегию инновационного 
развития, предполагающую повышение конкурентоспособности выпускаемой 
продукции путем внедрения инновационных составляющих, а на рынке 
Российской Федерации – защитную стратегию, направленную на принятие мер 
по противодействию конкурентам, это может осуществляться как за счет 
повышения конкурентоспособности продукции, так и за счет проведения 
мощной рекламной кампании инновационной продукции. 

На основании выявленных проблем были предложены решения, 
направленные на повышение эффективности разработки и реализации стратегии 
инновационного развития. Внедрение системы А2В позволит повысить скорость 
принятия решений и обработки информации в ходе инновационного процесса, 
замена круглого троса плоским на барабане лебедки и внедрение частотного 
преобразователя позволит повысить конкурентоспособность лифтов, 
приводящую к повышению объема продаж на 10 %. Создание дополнительной 
испытательной группы по испытаниям плоских тросов даст предпосылку для 
производства инновационной продукции на ОАО «Могилевлифтмаш». 
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Большинство товаропроизводителей не занимаются продажей своих 

товаров конечным потребителям напрямую, поэтому на сегодняшний  
день фирмы любой сферы деятельности используют сеть Интернет для  
сбыта продукции. 

Проведя исследование и оценку распределительной политики компа- 
нии Markо в интернете, можно определить как ее преимущества,  
так и недостатки. 

К основному преимуществу относится возможность забронировать 
желаемую пару обуви на официальном сайте производителя. 

Говоря о недостатках, которые мешают предприятию сбывать свою 
продукцию должным образом, следует упомянуть следующее: 

 отсутствие общения с консультантами онлайн; 
 ограниченное число мест сбыта товаров; 
 отсутствие возможности сделать предзаказ обуви. 
Для решения первой из проблем предлагается разместить на официальном 

сайте компании Marko вкладку «Помощь консультанта». При нажатии на 
данную вкладку будет открываться диалоговое окно с одним из консультантов. 
Общение с живым человеком поможет получить полную информацию о товаре, 
например, скидках, распространяемых на данную модель, размере, материале,  
из которого сделана обувь, стоимости и т. д. 

Далее предлагается осуществлять сотрудничество с крупными интернет-
магазинами, такими как «E-Доставка» и Wildberries. Такое взаимодействие  
даст Marko возможность продавать свою продукцию не только в фирменных 
магазинах, но и в пунктах выдачи товаров популярных интернет-магазинов. 
Также это повысит осведомленность молодежи о компании и ее товарах. 

Последнюю проблему предлагается решить путем размещения на 
официальном сайте Marko кнопки «Заказать в ваш город». При посещении сайта 
у посетителя будет требоваться разрешение на доступ к геоданным.  
В случае наличия пары обуви в соответствующем городе кнопка «Заказать в ваш 
город» пропадает. В противном случае опция остается на экране и далее при 
нажатии кнопки пользователю предлагается выбрать подходящий магазин  
и время доставки. Данная функция будет демонстрировать потенциальным 
потребителям, что компания Marko заботится о них, и, как следствие, убеждать 
покупателей отдать предпочтение именно обуви Marko. 

Ожидается, что данные мероприятия позволят компании Marko стать 
безоговорочным лидером по продаже обуви в Республике Беларусь, а также 
реализовывать свою продукцию в интернете эффективнее, чем в настоящий 
момент времени.  
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