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могут быть конкурентоспособны и на этом рынке. Для анализа конкурентной среды 
была произведена отгрузка пробной партии изделий. 

Рынок Латвии, как и других стран Прибалтики, представляет для ОАО «8 Марта» 
интерес в связи с возможностью «проникновения» наших изделий на территорию  
Евросоюза. Однако высокий уровень конкуренции на рынке трикотажных изделий 
требует поиска потребителей  новых видов товаров и услуг, например, поставка три-
котажных и чулочно-носочных изделий для силовых структур. 

Работа с внешнеэкономическими партнерами требует дополнительных затрат 
времени в связи с большой сменяемостью моделей в плане производства, а также 
вносимыми контрагентами в процессе работы над заказом, изменениями по упаков-
ке, по количеству и цвету изделий. При этом учитываются факторы спроса и издер-
жек производства каждого изделия, так как различные товары из выпускаемой но-
менклатуры находятся на разных стадиях жизненного цикла и под различным 
воздействием конкуренции.  

Для расширения зарубежных рынков сбыта трикотажных изделий и полотна 
предлагается проводить работу по следующим направлениям: 

– дальнейшее развитие дилерской сети, в том числе совершенствование дея-
тельности торговых домов (г. Москва, г. Киев), предназначенных для продвижения 
продукции ОАО «8 Марта» в регионы Российской Федерации, Украины, Казахстана, 
поиска потребителей новых видов товаров и услуг и для рекламы нашей торговой 
марки;   

– наращивание объемов поставок, активизация маркетинговых исследований 
зарубежного рынка; 

– создание оптовых складов;  
– поиск новых заказчиков, покупателей с выездом в зарубежные страны, в ре-

гионы Российской Федерации (в том числе в торговые сети, гипермаркеты, магазины 
розничной торговли);  

– формирование максимально привлекательных коммерческих предложений 
для иностранных покупателей при заключении договоров: совершенствование  гиб-
кой системы скидок в зависимости от объема продаж и условий оплаты, предостав-
ление отсрочки платежа постоянным и надежным партнерам; 

– совершенствование рекламной деятельности и работ в области дизайна; 
– улучшение потребительских свойств ассортимента, повышение его конкурен-

тоспособности, создание и освоение новых видов продукции, соответствующих 
уровню зарубежных аналогов; 

– участие в национальных, международных, специализированных выставках и др. 
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С начала 2000-х гг. мировой рынок металлообрабатывающих станков характе-
ризовался устойчивой тенденцией роста. Это обусловило расширение производст-
венных мощностей действующими производителями и появление на рынке новых 
предприятий, в основном из Азиатского региона. При растущем рынке практически 
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всем предприятиям хватало места на рынке и производители активно не продвигали 
продукцию на новые сегменты. 

Но в настоящий момент времени предложение на рынке металлорежущих стан-
ков существенно превышает спрос. В связи с чем резко обострилась конкурентная 
ситуация практически на всех рынках сбыта, так как производители стремятся вос-
полнить сокращение объемов реализации в своих исконных регионах, за счет освое-
ния новых рынков сбыта. При этом проникновение на новые рынки сопровождается 
агрессивной сбытовой политикой, которая не всегда даже укладывается в законода-
тельные рамки. В свою очередь, покупатели, которые видят такую агрессивную 
борьбу на рынке, начинают требовать для себя необоснованных максимальных пре-
ференций. 

Оборудование ОАО «СтанкоГомель» работает на заводах Ford, Daimler-
Chrysler, Lockheed, Rexroht, на заводах Трансмашхолдинга (РФ), на предприятиях 
автотракторной промышленности, военно-промышленного комплекса. За время сво-
его существования заводом были изготовлены десятки тысяч станков различного на-
значения. Станки с маркой завода работают во многих странах мира. В настоящее 
время ОАО «СтанкоГомель» является единственным в Республике Беларусь пред-
приятием по выпуску современных вертикальных и горизонтальных обрабатываю-
щих центров. 

Наряду с выпуском станков с ЧПУ в настоящее время завод является крупней-
шим производителем универсальных консольно-фрезерных станков. Эти станки за-
вод производит с 1993 г. по лицензии немецкой фирмы «HECKERT Chemnitzer 
Werkzeugmaschinen GmbH». В ассортименте выпускаемой продукции по-прежнему 
долбежные станки, правильно-отрезные автоматы и специальные станки. Благодаря 
своим преимуществам, постоянному уровню высокого качества и надежности станки 
производства ОАО «СтанкоГомель» пользуются спросом во многих регионах мира: 
Западной Европе, Северной Америке, России, Прибалтике, Ближнем Востоке, Авст-
ралии и др. До 70 % продукции поставляется на экспорт.  

Стратегия  развития предприятия на перспективу основывается на маркетинго-
вой ориентации производства. 

Основным стратегическим рынком ОАО «СтанкоГомель» является рынок Рес-
публики Беларусь, на котором предприятие является естественным монополистом  
в производстве сверлильно-фрезерно-расточных обрабатывающих центров с ЧПУ, 
долбежных станков и правильно-отрезных автоматов, а также занимает около 60 % 
рынка консольно-фрезерных станков. В данном сегменте ОАО «СтанкоГомель» 
имеет единственного конкурента – ОАО «Станкозавод «Красный Борец», несколько 
моделей станков которого имеют сходные технические характеристики и близкий 
уровень цен.  

Модель отраслевой конкуренции М. Портера для ОАО «СтанкоГомель» пред-
ставим на рис. 1. 

Среди внешних рынков предприятия основным является рынок Российской Фе-
дерации, куда поставляется более 73 % всей экспортной продукции, прежде всего,  
консольно-фрезерных станков различных модификаций. ОАО «СтанкоГомель» так-
же работает на рынках других стран СНГ (Украина, Казахстан), Западной Европы 
(Германия, Латвия, Чехия) и Северной Америки (США). 

Разработанная модель относительно конкурентных сил по М. Портеру для  
ОАО «СтанкоГомель» позволяет нам сделать следующие выводы. 
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Новые конкуренты: 

на целевые рынки ОАО «СтанкоГомель» стали активно продвигать свою про-
дукцию китайские и тайваньские компании. При этом они предлагают цены 
ниже, чем у ОАО «СтанкоГомель», и декларируют производительность выше, 
чем у ОАО «СтанкоГомель». Но при проведении реальных испытаний данные  
о декларируемой производительности  и прочих качественных характеристиках 
не подтверждаются. Тем не менее, на эти цифры активно ссылаются заинтере-
сованные покупатели 

Поставщики: 

– увеличивается стои-
мость металла, особен-
но это касается цветных 
металлов, таких как 
медь; 
– предприятие зависит 
от поставщиков элек-
тронной начинки, как 
правило, российского 
или германского произ-
водства. Цены на элек-
тронную начинку рас-
тут высокими темпами; 
– предприятие испыты-
вает дефицит оборот-
ных средств, что обу-
славливает периоди- 
ческие просрочки пла-
тежей, в итоге многие 
поставщики стали тре-
бовать предоплату  
за продукцию 

Потребители: 

– снижение спроса на 
территории основных 
рынков сбыта, вследствие 
стагнации экономики, 
особенно сильно это ощу-
тимо для предприятия  
на рынке России и Рес-
публики Беларусь; 
– требование скидок  
и преференций в услови-
ях ужесточения конку-
ренции и борьбы за пла-
тежеспособного поку-
пателя; 
– повышение требований 
к уровню и оперативно-
сти оказания сервиса; 
– стремление необосно-
ванно переложить все 
риски по транспортиров-
ке и по эксплуатации  
на производителя 

Отраслевые конкуренты 
(угрозы): 

– снижение цен из-за курса 
российского рубля со сторо-
ны «Воткинский завод», 
ОАО «Рязанский станко-
строительный завод»,  
ООО «Производство фрезер-
ных станков» (Нижний Нов-
город), ОАО «Дмитровский 
завод фрезерных станков»  
и болгарское АО «Арсенал» 
(Казанлык); 
– активное внедрение на на-
ши целевые рынки компаний 
«Hermle», «StarragHeckert», 
«Deckel Maho Gildemeister», 
«Spinner» (Германия), 
«Okuma», «Mazak», «Mori 
Seiki», «Kitamura» (Япония), 
«Doosan» (Корея),  

«HAAS» (США) 

Товары-субституты: 
– косвенную конкуренцию металлообрабатывающим станкам составляет руч-
ной электрический инструмент, например дрели, шлифовальные машины, 
фрезы и др.; 
– также к косвенным конкурентам сверлильных и правильно-отрезных станков 
можно причислить производителей станков с плазменной резкой, где дефор-
мация металла происходит не за счет соприкосновения с резцом, а посредст-
вом направленного лазерного луча 

 

Рис. 1. Модель Портера для ОАО «СтанкоГомель» 
Источник: собственная разработка. 

Товары-субституты практически не оказывают косвенной конкуренции, так как 

использование металлообрабатывающих станков предполагает промышленное, а не 

индивидуальное или кустарное производство. Станки с  лазерной плазменной резкой 

составляют косвенную незначительную конкуренцию только сверлильным станкам 

и то при условии, что резаться лазером будет металл до 20 мм толщиной. При этом 

стоимость данных станков выше. 

Отраслевые конкуренты также ощутили последствия экономической стагнации, 

как и ОАО «СтанкоГомель». Станочная продукция, выпускаемая ОАО «СтанкоГо-

мель», не является уникальной, соответственно, в мире имеется несколько десятков 
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производителей оборудования с аналогичными или сходными техническими харак-

теристиками. В частности, таковыми являются такие известные компании «Hermle», 

«Heckert», «Deckel Maho Gildemeister», «Spinner» (Германия), «Okuma», «Mazak», 

«Mori Seiki», «Kitamura» (Япония), «Doosan» (Корея), «HAAS» (США), а также 

множество компаний из Китая и Тайваня.  

Основной продукцией, экспортируемой в страны Европейского Союза, остают-

ся выпускаемые по немецкой лицензии и прошедшие необходимую сертификацию 

консольно-фрезерные станки. Поставка на европейский рынок станков с ЧПУ в на-

стоящее время невозможна ввиду того, что их стоимость практически такая же,  как 

и стоимость немецких и японских аналогов, а в таких условиях потребитель предпо-

читает приобретать продукцию более известных производителей.  

При этом российские, украинские, европейские, японские и прочие производи-

тели конкурируют каждый в своей ценовой и качественной категории. Поэтому ос-

новными конкурентами ОАО «СтанкоГомель» являются российские и украинские 

предприятия. Основная борьба разворачивается на рынке РФ, как наиболее емком  

и платежеспособном. Конкуренция ведется в основном ценовыми методами, так как 

качественные характеристики являются условно сопоставимыми. 

Также необходимо отметить, что ОАО «СтанкоГомель» зависит от поставок 

импортного сырья, от металла до электронной начинки. При этом стоимость им-

портного сырья постоянно увеличивается даже в валюте. При этом нет никакой ре-

альной возможности заменить данные материалы и комплектующие продукцией 

отечественного производства. Таким ообразом предприятию необходимо искать оп-

тимальных поставщиков сырья и материалов, искать возможности бартерных поста-

вок и минимизировать затраты на транспортировку и хранение продукции. 

Можно констатировать, что на сегодняшний день основными угрозами для дея-

тельности ОАО «СтанкоГомель» является активное проникновение на рынок новых 

конкурентов, в частности китайских и тайваньских производителей металлообраба-

тывающих станков и возрастающие требования со стороны покупателей продукции, 

Покупатели увеличивают требования к специфическим характеристикам продукции 

с одной стороны, и требуют снижения цен, с другой стороны. Спрос на более доро-

гое оборудование, несмотря на его качество, очень ограничен. Следовательно,  

ОАО «СтанкоГомель» необходимо закрепляться на традиционных рынках сбыта,  

а также использовать в первую очередь неценовые факторы повышения конкурен-

ции продукции в первую очередь с китайскими производителями. 


