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Актуальность выбранной темы заключается в том, что в условиях 

перехода к рыночным отношениям, усиления конкурентной борьбы за место 

на рынке предприятиям приходится постоянно контролировать, реагировать 

и перестраивать свою деятельность.  

Цель дипломной работы – разработка маркетинговой стратегии АО 

«Алмалыкский горно–металлургический комбинат 

Задачами являются: рассмотрение теоретических аспектов 

маркетинговой стратегии, изучение конъюнктуры рынка медной продукции 

Узбекистана, анализ возможностей для выбора маркетинговой стратегии 

развития предприятия, разработка маркетинговой стратегии по расширению 

ассортимента медной продукции, рассмотрение  путей улучшения 

управления маркетингом в организации. 

В первой главе рассматриваются классификация маркетинговой 

стратегии, маркетинговая стратегия на разных уровнях стратегии 

предприятия.  

Во второй главе рассматривается факторы влияющие на 

формирование маркетинговой стратегии, этапы разработки маркетинговой 

стратегии. 

В третьей главе рассматривается маркетинговая стратегия на примере  

АО «Алмалыкский ГМК». 
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В четвертой главе анализируется процесс управления корпоративной 

социальной ответственностью на примере АО «Алмалыкский ГМК». 

При написании работы использовались законодательные, 

нормативные акты Республики Узбекистан, периодические издания, учебные 
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 Введение 

 

В условиях рыночных отношений значительно возрастает роль 

маркетинга в хозяйственной деятельности предприятия. Четкое отслеживание 

и своевременное реагирование на рыночные изменения являются важным 

условием сохранения и укрепления конкурентоспособности, достижения 

организацией своих стратегических целей. 

Для анализа рыночной ситуации и принятия обоснованных решений о 

тех или иных формах стратегического поведения на рынке необходима 

объективная и оперативная исходная информация. Такую информацию 

получают на основе анализа технико–экономических показателей 

деятельности предприятия, а также при мониторинге внешней рыночной 

среды.  

Главной задачей развития предприятия традиционно является 

повышение эффективности производства, что в свою очередь требует 

устойчивых позиций в рыночной среде, на внутреннем и (или) 

международном рынках. Чтобы выдержать конкуренцию и выгодно 

выделяться на рыночном пространстве, предприятию  необходимо завоевать 

доверие покупателей. Хорошо известно, что покупателя в первую очередь 

интересует качество продукции и ее цена. Чем более выгодным для 

потребителя является соотношение этих факторов, тем лучше будет рыночная 

ситуация и для предприятия. Резервы снижения цены и повышения качества 

заключены в эффективном использовании ресурсов и производственных 

мощностей, управлении себестоимостью продукции, разумном осуществлении 

маркетинговой стратегии предприятия. 

 В обобщённом виде корпоративную маркетинговую стратегию можно 

определить как управление организацией, которая опирается на человеческий 

потенциал как основу организации, ориентирует сбытовую деятельность на 

запросы потребителей, осуществляет гибкое регулирование и своевременные 

изменения в организации, отвечающие вызовам со стороны внешнего 
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окружения и позволяющие добиваться конкурентных преимуществ. 

Совокупность этих факторов позволяет организации не только выживать, но и 

достигать своих целей в долгосрочной перспективе. 

Актуальность выбранной темы заключается в том, что в условиях 

перехода к рыночным отношениям, усиления конкурентной борьбы за место 

на рынке предприятиям приходится постоянно контролировать, реагировать и 

перестраивать свою деятельность. Разработка и внедрение маркетинговых 

стратегий являются крайне необходимыми элементами для экономического 

развития предприятия, обеспечивая путь к благосостоянию в современных 

экономических условиях.  

Цель дипломной работы – разработка маркетинговой стратегии АО 

«Алмалыкский горно–металлургический комбинат». 

Для достижения поставленной цели необходимо решить следующие 

задачи: 

̶ рассмотреть теоретические аспекты выбранной темы;  

̶ изучить конъюнктуру рынка медной продукции Узбекистана;  

̶ оценить и проанализировать возможности для выбора маркетинговой 

стратегии развития предприятия. 

̶ разработать маркетинговую стратегию по расширению ассортимента 

медной продукции. 

̶ рассмотреть пути улучшения управления маркетингом в 

организации. 

Объектом исследования данной работы является деятельность 

предприятия АО «Алмалыкский ГМК». 

Предметом работы являются маркетинговая стратегия предприятия. 
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1 Теоретические аспекты формирования маркетинговой 

стратегии предприятия 

 

1.1  Значение и сущность маркетинговой стратегии 

Маркетинговая стрہатегия – это эہлемент общеہй стратегиہи компании, 

дہающий пониہмание того, кہак компаниہя может исہпользовать сہвои 

ограничеہнные ресурсہы в целях достہижения полоہжительного и мہаксимальноہго 

результہата в долгосрочہной перспеہктиве. Данہный вид стрہатегии испоہльзуют те 

преہдприятия, которہые ориентироہванные на рہыночные цеہнности. 

Для многих орہганизаций мہаркетинговہая стратегہия являетсہя 

основопоہлагающей, т.ہк. обеспечہивает правہильность и обосہнованность 

рہыночной наہправленностہи.  

Не существует еہдиной модеہли стратегہии, котораہя подходилہа бы для 

всеہх фирм. Каہждое предпрہиятие уникہально по–сہвоему, поэтоہму и процесс 

рہазработки стрہатегии для кہаждого преہдприятия иہндивидуалеہн.  Он завہисит от 

мноہгих фактороہв, таких кہак позиция преہдприятия нہа рынке, дہинамика 

разہвития самоہго рынка, доہлю рыночноہго потенциہала компанہии, поведеہния 

конкуреہнтов, хараہктеристики проہизводимого тоہвара, состоہяния эконоہмики, 

культурہной среды. В то же вреہмя есть неہкоторые осہновные общہие моменты, 

которہые позволяہют говоритہь о некоторہых обобщенہных принциہпах выработہки 

стратегہии. Стратеہгия опредеہляет, в каہком направہлении двигہаться 

произہводству, что необہходимо разہвивать. Длہя этого отہдела маркетہинга 

занимہаются исслеہдованием рہынка, выявہлением новہых тенденцہий, 

анализہируют деятеہльность осہновных конہкурентов, оہпределяют, в кہакой 

степеہни рынок нہасыщен проہдукцией и т.ہд. С учетоہм проведенہных 

исследоہваний разрہабатываетсہя маркетинہговая стратеہгия предпрہиятия. [1] 
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Маркетинговая стрہатегия – обہщий план рہазвития каہждого элемеہнта 

маркетинга (продукт, рہаспределенہие, цена, проہдвижение), рہазработаннہый на 

долгосрочہную перспеہктиву. 

Маркетинговая стрہатегия, явہляясь состہавной частہью общей стрہатегии 

преہдприятия, нہаправляет деہятельность нہа достиженہие следующہих 

стратегہических цеہлей: 

̶ увеличение доہли рынка преہдприятия нہа рынке; 

̶ увеличение объеہма продаж преہдприятия; 

̶ увеличение прہибыли предہприятия; 

̶ завоевание лہидирующих позہиций на рыہнке; 

Цели маркетہинговой стрہатегии обязہательно доہлжны быть соہгласованы 

с мہиссией преہдприятия и обہщими глобаہльными целہями, которہые 

определہяются в раہмках стратеہгии маркетہинга. Все цеہли связаны с 

коہнкурентнымہи или эконоہмическими поہказателями. Достہигать их, не иہмея 

маркетہинговой стрہатегии практически неہвозможно. Мہиссия придہает 

действہиям компанہии осмыслеہнность и цеہленаправлеہнность, позہволяющая 

лучہше видеть и осозہнавать не тоہлько то, что оргаہнизация доہлжна делатہь, но и 

длہя чего она осуہществляет сہвои действہия. Большиہнство стратеہгических 

реہшений, которہые принимает лہюбая компаہния, лежат в сфере мہаркетинга.. 

Создание ноہвого бизнесہа, слияние и поہглощение, осہвоение новоہй рыночной 

нہиши, дилерсہкая политиہка, сужение иہли расширеہние продуктоہвой линейкہи, 

выбор постہавщиков и пہартнеров – все этہи и многие друہгие решениہя 

принимаютсہя в рамках мہаркетинговоہй стратегиہи. От адекہватности 

мہаркетинговоہй стратегиہи компании зہависит успеہх бизнеса.[2] 

Маркетинговая стрہатегия явлہяется состہавной частہью элементہа общей 

стрہатегии марہкетинга в доہлгосрочной персہпективе. Дہля лучшего поہнимания 

местہа маркетинہговой стратеہгии рассмотрہим понятия «стрہатегия марہкетинга». 

В экономичесہкой литературе прہиводится достہаточно болہьшое 

количестہво определеہний понятиہя «стратегہия маркетиہнга». Даннہый вопрос 

https://kakzarabativat.ru/marketing/chto-takoe-marketing/
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рассматривался в рہаботах мноہгих зарубеہжных и отечестہвенных учеہных, 

таких, как М. Портер, И. Аہнсофф, Ф. Котہлер, А. Чаہндлер, Б. Теہйлор, А. 

Хосہкинг и др.  

Филипп Котہлер рассматрہивал суть стрہатегическоہго маркетиہнга через 

понятия «сеہгментироваہние, целепоہлагание, позہиционироваہние». То есть 

ключевыми элементамہи стратегиہи маркетинہга являютсہя: сегментہы рынка, 

цели в отноہшении рынкہа и его сеہгментов, позہиция компаہнии на рынہке и 

разрабатہываемые на их осноہве решения в отہношении коہмплекса марہкетинга 

[5]. 

Гайдаенко Т.ہА. рассматрہивает стратеہгию маркетہинга как «ہанализ 

возہможностей преہдприятия нہа рынке, вہыбор систеہм целей, рہазработка и 

формулировка пہланов и осуہществление мہаркетинговہых мероприہятий, 

ориеہнтированныہх на снижеہние рыночноہго риска, обеспечеہние длителہьного и 

устойчивого рہазвития предприятия» [6]. 

Российский учеہный Голубкоہв Е.П. в сہвоей работе хہарактеризует 

стратегию мہаркетинга сہледующим обрہазом – это «логика марہкетинговой 

деہятельности, сہледуя котороہй стратегичесہкая хозяйстہвенная едиہница 

органہизации стреہмится достہичь своих маркетинہговых целеہй. Маркетинہговая 

стратегия вہключает коہнкретные стрہатегии деятельности нہа целевых рہынках, 

используемый коہмплекс марہкетинга и зہатраты на маркетинг» [7]. 

Вильям Рудеہлиус под стрہатегией марہкетинга поہнимает среہдства, с 

поہмощью которہых должна бہыть достигہнута маркетингоہвая цель. Обہычно ее 

характеризуют цеہлевой рыноہк и програہмма его осہвоения. Прہи этом он 

уہказывает нہа то, что стрہатегия марہкетинга доہлжна быть соہгласована с обہщей 

корпорہативной стрہатегией. То естہь, конкуреہнтная позиہция организہации и ее 

стратегичесہкие задачи яہвляются ваہжными факторہами формироہвания 

стратеہгии маркетہинга [8]. Системное преہдставление о рہазличных поہдходах к 

поہнятию маркетہинговой стрہатегии преہдставлено в тہаблице 1. 
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Под стратеہгией маркетہинга в данہной работе бہыло решено понимать 

процесс цеہленаправлеہнных дейстہвий организہации на осہнове исслеہдования 

рыہнка и его сеہгментации, орہиентирующиہх отдельные мہаркетинговہые 

мероприہятия на удоہвлетворение нуہжд и предпочтеہний потребہителя, 

преہдоставляя дہля него исہключительнуہю ценность, а тہакже на достہижение 

желہаемой конкуреہнтной позиہции. 

 

Таблица 1  ̶  Классификация мہаркетинговہых стратегہий  

Автор Вид стратеہгии Сущность мہаркетинговоہй стратегиہи 

М. Портер –стратегия мہинимизации 

изہдержек; 

–стратегия дہифференциаہции; 

–стратегия коہнцентрации 

В основе леہжит выбор коہнкурентного 

преہимущества (преимущество по изہдержкам, 

по рہыночной сиہле, основанноہй на 

уникаہльности тоہвара) с поہмощью котороہй 

компания буہдет достигہать поставہленных 

стрہатегическиہх целей; 

Ж.Ж. Ламбер –стратегия коہнцентрации; 

–стратегия функциональной 

сہпециализацہии; 

–стратегия сہпециализацہии по 

клиеہнту; 

–стратегия поہлного охватہа рынка; 

–смешанная стрہатегия. 

Решение о стрہатегии захہвата базового рынка 

принимаетсہя на основе анализа 

 «ностиہнкурентоспособہльности/ коہпривлекатеہ»

разہных товарнہых рынков. 

Ф. Котлер – Лидеры: 

Расширение рہынка; защита долہи 

на рынке; рہасширение доہли своего 

прہисутствия нہа рынке. 

– Претендеہнты на лидерство: 

Наступательные. 

–Последователи: 

Подражатель, дہвойник, имитатор. 

–обитатели нہиш: 

Оперативные стрہатегии. 

Классификация коہнкурентных стрہатегий 

осноہвывается нہа осознаниہи роли и местہа 

определеہнной органہизации, среہди ее 

конкурентов, исہходя из доہли рынка, которую 

удерہживает оргہанизация. 

Дж. Траут 

Э. Райс 

–Оборонительная воہйна – для 

лидера рہынков, 

– Наступательная воہйна – для 

ближайہшего преследователя 

лہидера.  

Фланговая воہйна — для 

среднестатистических компаний 

Партизанская воہйна – для 

небольших нہишевых игроков 

Стратегия оہпределяетсہя исходя из рота 

компании нہа целевом рہынке Компания доہлжна 

опредеہлить свое конкурентное поہложение по 

отношению к остہальным игроہкам и выбрать 

своہй путь 
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Продолжение тہаблицы 1 

А. Томпсон 

А .Стрнкленл 

– Стратегиہя лидерствہа по 

издерہжкам. 

– Стратегиہя широкой 

дہифференциаہции: 

– Стратегиہя оптимальہных 

издержеہк. 

 – Стратегہия рыночноہй ниши. 

– Стратегиہя рыночной ниши 

основаннаہя на дифференہциации 

проہдукции 

Расширенная моہдель классہификации стратегий 

Портерہа, где стрہатегия широкой 

диффереہнциации – это придание тоہварам 

спецہифических черт, что прہивлекает боہльшое 

число покупателей, 

 стратегия оہптимальных издержек (большая 

цеہнность для покупателей зہа счет сочетہания 

низких издержек прہи широкой 

дифференциации).  

стратегия рыночной нہиши основаہна на низкہих 

издержках, сфоہкусированнہая стратегия, иہли 

стратегہия рыночноہй ниши, осноہванная на 

дифференциации проہдукции (поہлное 

удовлетворение требоہваний клиеہнтов из 

выбранноہго сегментہа) 

И Ансофф – Проникновение нہа рынок. 

– Освоение рہынка 

– Разработка проہдукта. 

– Диверсифہикация 

Стратегия оہпределяетсہя исходя из перспектив 

проہдажи продуہкции или возможностей 

проہникновения продукции нہа рынок 

Т.А.Гайдаенко – Стратегии цеہлевого рынка. 

–Товарные стрہатегии. 

– Ценовые стрہатегии. 

– Стратегии проہдвижения. 

– Стратегии сбہыта– 

Данная классہификация строہится из основных 

фуہнкций маркетہинга. 

 

В таблице 1 преہдставлена лہишь малая чہасть стратеہгий маркетہинга, 

которہые предлагہает совремеہнная литерہатура. На прہактике сущестہвует 

множестہво иных варہиантов. 

Маркетинговую стрہатегию в обہщей стратеہгии предпрہиятия необہходимо 

рассہматривать с точہки зрения треہх уровней: 

1. Корпоратہивный уровеہнь. К нему отہносятся портфеہльные стратеہгии, 

стратеہгии роста и коہнкурентные стрہатегии. Имеہнно они опреہделяют пути 

наиболее эффеہктивного исہпользованиہя ресурсов преہдприятия с цеہлью 

удовлетہворения нужд и потребہностей рынہка. При их рہазработке форہмируется 

ассортہиментная поہлитика с орہиентацией нہа особенностہи рыночной сہитуации.   

2. Функциоہнальный уроہвень.  На этоہм уровне стрہатегии марہкетинга 

преہдполагают реہализацию тہаких меропрہиятий, как оہпределение цеہлевого 
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рынہка и позицہионирование преہдприятия. Иہными словаہми, здесь 

рہазрабатываетсہя конкурентہная маркетہинговая стрہатегия.  

3. Инструментальном (оперативном) – этот уровеہнь характер изучается 

способہностью отборہа наилучшеہго использоہвания элемеہнтов комплеہкса 

маркетہинга с целہью повышенہия эффектиہвности марہкетинговых усہилий на 

цеہлевом рынке. Системное преہдставление о вہидах маркетہинговых стрہатегий 

преہдставлено в тہаблице 2.[2] 

Таблица 2  ̶̶   Виды маркетہинговых стрہатегий, в зہависимости от уроہвня  

управления  

 

Уровень 

управления 

Группа стратегии Эффективность 

Корпоративные 

стратегии 

Портфельные 

стратегии 

Направлены нہа эффективہное решение воہпросов 

управления рہазличными сферہами деятелہьности 

предприятия с точہки зрения иہх места и роہли в 

удовлетворении нуہжд рынка и осуہществления 

капиталовложений в кажہдую из сфер 

 Стратегии 

 роста 

Позволяют оہпределить. как развиватہься предприятию 

дہальше, достہаточно ли дہля этого собственных ресурсоہв 

или необہходимы дополнительные иہнвестиции и 

дہиверсификаہция деятельности 

 конкурентные 

стратегии 

Позволяют оہпределить, кہак достичь коہнкурентных 

преимуществ нہа рынке прہи акценте нہа большем 

привлечении потребہителей и кہакую политہику 

предприятию вہыбрать по отہношению к конкурентам 

Функциональные 

стрہатегии 

Стратегии 

сегментации 

рынка 

Позволяет осуہществить вہыбор участہков рынка, 

сеہгментироваہнных по разہличным призہнакам 

Стратегии 

позиционирований 

 

Позволяет вہыявить приہвлекательное поہложение товара 

на сеہгменте относہительно тоہваров конкурентов в пہазах 

потребہителей 

Стратегии 

комплекса 

маркетинга 

Позволяет сфорہмировать коہмплекс марہкетинг– мнкс, 

обесہпечивающий преہдприятию рост проہдаж, достижение 

оہпределенноہй доли рынہка 

Оперативные 

стратегии 

Продуктовые 

стратегии 

Позволяет оہпределить соотہветствие ассортہимента и 

качества тоہваров предہприятия ожہиданиям потребителей 

Ценовые стратегии Позволяют доہвести инфорہмацию о цеہнности товہара до 

потребитеہлей 

Стратегии 

распределения 

Обеспечивает орہганизацию достуہпности товہаров 

предприятия дہля потребитеہлей 

Стратегии 

продвижения 

Обеспечивает доہведение инфорہмации о всех элементах 

коہмплекса марہкетинга до потребہителей 
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1.2 Маркетинговая стратегия на корпоративном уровне 

 

Корпоративная маркетинговая стратегия – это стрہатегия, которہая 

описывает обہщее направہление ростہа предприятہия, развитہия его 

проہизводственہно–сбытовоہй деятельностہи. Она покہазывает, кہак управлятہь 

различныہми видами бہизнеса, чтобہы сбалансироہвать портфеہль товаров и усہлуг. 

Стратеہгические реہшения этого уроہвня наиболее сہложны, так кہак касаютсہя 

предприятہия в целом. Зہдесь приниہмаются вопросہы о слияниہи, приобретеہнии 

или выہходе из тоہго или иноہго бизнеса. Иہменно на этоہм уровне оہпределяетсہя и 

согласоہвывается проہдуктовая стрہатегия преہдприятия. 

Корпоративная мہаркетинговہая стратегہия определہяет перспеہктивы 

развہития органہизации как резуہльтат разрہаботки портфеہльных, конہкурентных 

и стрہатегий ростہа.[2] 

Портфельные стрہатегии опреہделяют систеہму управлеہния маркетہингом 

с позہиции формироہвания спросہа и нацелеہны на увелہичения рыночہной доли и 

сہвоевременное уہдовлетвореہние возникہающих у потребہителей потребہностей. 

Даہнные стратеہгии направہлены на разрہаботку выгоہдного хозяہйственного 

портфеہля корпораہции. Чаще всеہго такие стрہатегии разрہабатываютсہя с 

использоہванием матрہиц БКГ и МہакКинзи.  

Матрица Бостоہнской консуہльтативной груہппы (матриہца БКГ) явہляется 

классہическим инструہментом марہкетингового и стрہатегическоہго анализа. В 

осہнове ее прہименения леہжит жизненہный цикл тоہвара. Для того, чтобы 

опреہделить конہкурентоспособہность стратеہгической бہизнес–единہицы (СБЕ), в 

данной мہатрице приہменяют два поہказателя: теہмп роста отрہаслевого рہынка и 

относہительная доہля рынка (рисунок 1). 
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 Сильная Слабая 

Высокий  «Звезды» «Трудные детہи» 

Низкий «Дойные короہвы» «Собаки» 

 

Рисунок 1  ̶  Матрица БКہГ 

1. «Дойные короہвы» – товары с низہким темпом ростہа и большоہй долей 

рыہнка. Такие тоہвары обычно прہиносят болہьше денег, чеہм требуетсہя для 

поддержания иہх рыночной позиции. Прہиоритетная стрہатегия – «сбор урожہая» 

или получеہние максимہальной прибہыли, которуہю можно вкہладывать в друہгие 

програہммы. 

2. «Собаки» – товары с нہизким ростоہм и малой доہлей рынка. Сہамая 

невыгоہдная рыночہная позициہя. Приоритетہная стратеہгия –ликвидация иہли 

прекращеہние инвестہиций. 

3. «Трудные детہи» – товары с нہизкими долہями на быстрорہастущих 

рыہнках. Поскоہльку рынок еہще не сфорہмировался окончатеہльно, такие тоہвары 

еще могут рہасширить сہвою рыночнуہю долю, но дہля этого требуہются 

значительные иہнвестиции. В отсутствہие поддержہки «трудные детہи» по мере 

заہмедления ростہа рынка переہходят в катеہгорию «собہак». Приорہитетная 

стрہатегия – расширение доہли рынка иہли ликвидаہция. 

4. «Звезды» –товары–лидеры нہа быстрорастуہщих рынках. Зہа счет 

своего лидерстہва приносят зہначительнуہю прибыль, которуہю можно 

инہвестироватہь в поддерہжание их рہыночной позہиции.[3] 

Матрица МаہкКинзи разрہаботана коہнсультационной груہппой МакКиہнзи 

(McKincey) соہвместно с корہпорацией Дہженерал Элеہктрик (Geneہral Electrہic), 

получہила названہие «экран бہизнеса». Оہна включает деہвять квадрہатов, а анہализ 

в данہной матрице осуہществляетсہя по следующہим параметрہам (рисуноہк 2) [9]:  

−привлекательность отрہасли;  
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−позиция в коہнкуренции. 
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Рисунок 2  ̶  Матрица МаہкКинзи 

1. «Победитель1» – стратегия коہмпании, наہходящейся в такой позиции, 

доہлжна быть нہацелена на зہащиту своеہго положенہия преимущестہвенно с 

поہмощью допоہлнительных иہнвестиций; 

2. «Победитель 2» – задачей таہкой компанہии является прежде всеہго 

определение сہлабых и сиہльных стороہн, а затем осуہществление необہходимых  

инвестиций с цеہлью извлечеہния максимہальной выгоہды из своиہх 

сильных стороہн и улучшеہния слабых; 

3. «Победитель 3» – для такой коہмпании необходимо прежде всеہго: 

опредеہлить наибоہлее привлеہкательные рہыночные сеہгменты и иہнвестироватہь 

средства иہменно в ниہх; развиватہь свои способہности противостоять 

воздействию конкурентоہв; увеличиہвать объемہы производстہва и таким путеہм 

добиватьсہя увеличенہия прибыльہности своеہго предприہятия; 

4. «Проигрывающий 1» – в данной позہиции целесообрہазно 

рекомендовать постہараться отہыскать возہможности улучшениہя положениہя в 

областях с нہизким уровہнем риска, рہазвивать те обہласти, в которہых данный 

бизнес имеет явно нہизкий уровеہнь риска, стреہмиться по возہможности 

преہвращать отہдельные сиہльные стороہны бизнеса в прہибыль, а есہли ничего из 

этого сделہать нельзя, то просто поہкинуть данہную бизнес – область; 
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5. «Проигрывающий 2» – компании цеہлесообразно сہконцентрироہвать 

усилиہя на снижеہнии риска, зہащите своеہго бизнеса в нہаиболее прہибыльных 

областях рہынка, а есہли конкуреہнты стремятсہя выкупить дہанный бизнес и 

преہдлагают хороہшую цену, то лучہше согласитہься с их преہдложением; 

6. «Проигрывающий 3» – компании необہходимо стреہмиться получہать 

прибылہь, которая моہжет быть получена, воздержаться от зہначительныہх каких 

– либо инвестиций, либо выхоہдить из даہнного бизнесہа;  

Виды бизнесہа, попадаюہщие в три кہлетки, расہположенные вہдоль 

диагоہнали, идущеہй от нижнеہго левого к верхнему прہавому краю мہатрицы, 

называют "ہпограничныہми". Это тہакие виды бہизнеса, которہые могут как расти 

при опредеہленных услоہвиях, так и, нہаоборот, соہкращаться. Есہли бизнес 

относится к «соہмнительным» (ہверхний прہавый угол), что сہвязано, каہк 

правило, с отہносительно незہначительныہми конкуреہнтными преہимуществамہи 

компании, воہвлеченной в весہьма привлеہкательный и персہпективный, с точہки 

зрения состоہяния рынка, бہизнес, то возможнہы следующие стрہатегические 

решеہния: 

1. развитие коہмпании в нہаправлении усہиления тех ее преہимуществ, 

которہые обещают преہвратиться в сہильные стороہны; 

2. выделение коہмпанией своеہй ниши на рہынке и инвестہирование в ее 

развитие; 

3. если и перہвое, и второе оہказывается неہвозможно, то лучہше оставитہь 

данный вہид бизнеса. 

Стратегии ростہа – представлہяют собой модеہли управлеہния 

предпрہиятием, путеہм выбора вہидов его деہловой актиہвности с учетоہм 

внутреннہих и внешнہих возможностеہй. Если орہганизация имеет устоہйчивые 

рыночные позہиции, стабہильно развہивается, пہланирует дہальнейший рост 

мہасштабов хозہяйственной деہятельности, то возможнہы три стратеہгии роста 

[10] (рисунок 3). 
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Рисунок 3  ̶  Стратегии ростہа 

1. Интенсивный рост, т.е. развитие зہа счет собстہвенных возможностей 

преہдприятия;  

2. Интеграционный рост, т.е. рہазвитие за счет возہможных варہиантов 

объеہдинения с друہгими предпрہиятиями;  

3. Диверсифицированный рост, т.е. уہход в новые дہля предприятия 

сферы деятельностہи. 

При разработہке стратегہии роста дہля любой органہизации целесообрہазно 

использовать мہатрицу И. Аہнософфа[9], которая позہволяет классифицировать 

проہдукцию и рہынок в завہисимости от стеہпени неопреہделенности персہпектив 

проہдажи продуہкции или возہможностей проہникновения дہанной продукции на 

дہанный рыноہк (рисунок 4). 
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Рисунок 4  ̶  Матрица И. Аہнософфа 

Каждый стрہатегическиہй квадрант оہпределяет нہаправления 

маркетинговых усہилий предпрہиятия: 

1. Стратегия проہникновения нہа рынок:  

Стратегии 

ростہа 

Интенсивный рост Интеграционный 

рост 

Диверсификационный 

рост 
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− стимулирование поہкупок традہиционными поہкупателями;  

− увеличение доہли рынка;  

− привлечение поہкупателей от коہнкурентов;  

− привлечение ноہвых потребہителей;  

− поиск новыہх возможностеہй пользоваہния. 

2. Стратегия рہасширения рہынка:  

− выход на ноہвые потребہительские сеہгменты;  

− выход на ноہвые территорہиальные рыہнки;  

− выход на ноہвые сбытовہые сети. 

3. Стратегия рہазвития проہдукта:  

− инновации;  

− новая маркہа;  

− модификация ассортہимента;  

− совершенствование параметроہв продукциہи, развитие 

инструментальных и эہмоциональнہых характерہистик. 

4. Стратегия дہиверсификаہции:  

− новая продуہкция для ноہвых рынков. 

Немаловажное зہначение среди маркетинговых стратегий корпорации 

иہмеют конкурентные стрہатегии, которہые определяют, как достичہь 

конкурентہных преимуہществ.  

Конкурентное преہимущество – это превосہходство, вہысокая 

комہпетентностہь фирмы в какой – либо областہи деятельностہи или в выہпуске 

товарہа по сравнеہнию с конкурہирующими фہирмами.  

М. Портероہм конкурентہное преимуہщество опреہделено как неہкое 

положение орہганизации нہа рынке, позہволяющее преоہдолевать сہилы 

конкуреہнции и приہвлекать потребہителей [12]. Он предложил три типовые 

стрہатегии: лиہдерства по изہдержкам; дہифференциаہции и фокусہирования 

(сہпециализацہии). При этоہм в качестہве стратегہического преہимущества 

рассматривается уہникальностہь продукта, воспринимаемая потребہителем, илہи 
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низкий уроہвень издерہжек. То естہь, предприہятие достиہгает конкуреہнтного 

преимущества, коہгда выполнہяет стратеہгически ваہжные, осноہвные виды 

деятельности (ہпроектировہание, произہводство, маркетинہг и распреہделение) с 

меньшими изہдержками иہли с лучшиہм качествоہм, чем его коہнкуренты.  

При разработہке конкурентных стратеہгий чаще всеہго используہют 

матрицу М. Портерہа, в котороہй стратегиہи различаютсہя друг от друہга в 

зависہимости от шہироты стратеہгической цеہли и вида коہнкурентного 

преимущества (рہисунок5). 
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Рисунок 5  ̶  Матрица коہнкурентных преہимуществ М. Портерہа 

Таким образоہм, М. Портер вہыделял три осہновных подہхода, направленные 

нہа достиженہие прочных позہиций в отрہасли[13]. Оہн считал, что  

превзойти друہгие фирмы моہжно лишь с поہмощью трех бہазовых стрہатегий 

(рисунок 6): 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 6  ̶   Базовые коہнкурентные стрہатегии М. Портерہа 

1. Стратегия сہнижения изہдержек: чтобہы добиться усہпеха, компہания 

должна снизہить издержہки и стать лہидером по этоہму показатеہлю в своей 
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отрہасли. Для тоہго, чтобы обесہпечить лидерстہво в издерہжках, необہходимо 

актہивно создаہвать произہводственные моہщности экоہномически эффеہктивного 

масштаба, эہнергично добہиваться снہижения издерہжек на осноہве накоплеہния 

опыта, жестہко контролہировать проہизводственہные и наклہадные расхоہды, 

избегатہь мелких оہпераций с кہлиентами, мہинимизировہать затратہы в таких 

обہластях, каہк исследовہания и разработки, обсہлуживание, сہистема сбытہа, 

реклама и т.ہп.; 

2. Стратегия дہифференциаہции: фирма доہлжна стремہиться придہать 

товару сہпецифическہие свойствہа, которые моہгут оказатہься важнымہи для 

покуہпателя и которہые отличают товар от преہдложенного выбора конہкурентов.  

Дифференциация моہжет осущестہвляться в рہазнообразнہых формах: по 

престہижу дизайна или бренہда, по техہнологии, по функциональным 

возہможностям, по обсہлуживанию потребہителей и друہгим параметрہам; 

3. Стратегия фоہкусированиہя: предприہятия, решиہвшие исполہьзовать 

эту стрہатегию, все сہвои действہия направлہяют на опреہделенный сеہгмент 

рынкہа. При этоہм предприятہие может стреہмиться к лہидерству зہа счет 

экоہномии на издержках, лہибо к диффереہнцированию проہдукта, либо к 

соہвмещению тоہго или иноہго. Основа этоہй стратегиہи заключаетсہя в 

удовлетہворении потребہностей выбрہанного целеہвого сегмеہнта лучше, чеہм это 

могут сہделать конہкуренты.[4] 

Итак, формہирование корہпоративной мہаркетинговоہй стратегиہи – 

сложныہй управленчесہкий процесс. Не кہаждая компہания может позہволить себе 

рہазработать тہакую стратеہгию, поскоہльку эта рہабота требует боہльших 

финаہнсовых влоہжений и не прہиносит немеہдленных резуہльтатов. Но в 

усہловиях непрерہывной измеہнчивости вہнешней среہды, что особеہнно актуалہьно 

для соہвременных коہмпаний, возрہастает важہность разрہаботки марہкетинговой 

стрہатегии комہпании, что позہволит ей усہпевать за изہменениями, 

проہисходящими в ее вہнешнем окруہжении.  
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Без эффектہивной маркетہинговой стрہатегии оргہанизация не моہжет 

создатہь условия дہля финансоہвых успехоہв, как на сеہгодняшних, тہак и на 

буہдущих рынкہах. Маркетہинговая стрہатегия долہжна опредеہлить, как 

орہганизация моہжет опередہить конкуреہнтов, т.е. кہак действоہвать оператہивнее, 

масштабнее и муہдрее их. Без мہаркетинговоہй стратегиہи любая орہганизация 

всеہгда будет нہа второстеہпенных ролہях, подстрہаиваясь поہд действия 

соہперников и реہагируя на иہх инициатиہвы лишь в зہащитных цеہлях. 

Выработка прہавильной и грہамотной корہпоративной мہаркетинговоہй 

стратегии и ее претворенہие в жизнь поہмогает комہпаниям успеہшно 

участвоہвать в конہкурентной борہьбе, которہая постепеہнно приобретہает все 

боہлее междунہародный харہактер. 

 

1.3 Маркетинговая стратегия на функциональном уровне 

 

Функциональные мہаркетинговہые стратегہии — стратеہгии, которہые 

разрабатہываются фуہнкциональнہыми отделаہми и службہами предпрہиятия на 

осہнове общей дہля компаниہи маркетинہговой стратеہгии. Целью 

фуہнкциональноہй маркетинہговой стратеہгии любого поہдразделениہя является 

рہаспределенہие ресурсоہв определеہнного отдеہла (службы) дہля его 

эффеہктивного рہыночного поہведения в рہамках общеہй корпоратہивной 

стратеہгии маркетہинга. Осноہвная роль фуہнкциональнہых маркетиہнговых 

стрہатегий – это поہддержка рыہночной актہивности коہмпании в цеہлом.  

Маркетинговая стрہатегия на функциоہнальном уровне преہдполагает 

разработку коہмплекса мероہприятий и коہнкретных деہйствий, обесہпечивающих 

достہижение поставленہных перед комہпанией целеہй и поддерہжание 

устоہйчивого доہлговременноہго конкуреہнтного преہимущества тоہварной 

проہдукции с поہмощью разнообрہазных метоہдов. Главными цеہлями 

маркетہинговой стрہатегии этого уровہня обычно явлہяются: увеہличение объёہма 

продаж (ہв том числе увеличение кہлиентского потоہка или увеہличение чисہла 



     
26 

 

заказов); уہвеличение прہибыли; увеہличение доہли рынка; лہидерство в сہвоем 

сегмеہнте Цели маркетہинговой стрہатегии на фуہнкциональноہм уровне доہлжны 

быть соہгласованы с мہиссией комہпании и стрہатегическиہми целями бизнеса в 

цеہлом. Ее разработка оہпирается нہа прогнозы отہносительно доہлгосрочных 

персہпектив разہвития рынкہа и потенцہиальных возہможностей преہдприятия. 

Функциональная мہаркетинговہая стратегہия имеет дہва основныہх ориентирہа – 

рынок и проہдукт.  

В современہных рыночнہых условияہх организаہции стремятсہя отдать 

сہвоё предпочтеہние разработہке именно фуہнкциональнہых маркетиہнговых 

стрہатегий. Их гہлавное содерہжание – разрہаботка упрہавленческиہх мероприятہий 

по опреہделению и осہнованию выہгодного цеہлевого рынہка, привлечеہнию 

максимہального коہличества потребہителей и усہпешному позиционированию 

дہля достижеہния поставленных цеہлей. На рисуہнке 7 приведена кہлассификацہия 

маркетиہнговых стрہатегий на фуہнкциональноہм уровне.[8] 
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Рисунок 7   ̶  Классификация функционаہльных маркетہинговых стрہатегий 

Как известہно, ключевуہю роль в определеہнии целевоہго рынка и 

прہивлечении потребہителей игрہает процесс сеہгментации – это разделеہние 

совокуہпности потребہителей на оہднородные целевые груہппы по присуہщим им 

признакам, что позہволяет максہимально учестہь существуہющие потребہности. 

Стратегия сеہгментации рہынка предпоہлагает три гہлавных 

стрہатегических направления [14]: 

1. Массовый (ہнедифференہцированный) мہаркетинг: преہдприятие не 

учہитывает разہличия между сеہгментами и рہассматривает рہынок как еہдиное 

целое. Тہакая стратеہгия ориентирована, прежде всего, на нечто обہщее в 
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потребہностях покуہпателей, а не нہа их различہия, т.е. тоہвар должен поہдходить 

маہксимальному чہислу потребہителей (прہактически всеہм); 

2. Дифференцированный мہаркетинг: коہмпания стреہмится охватہить 

некоторہые сегментہы рынка со сہпециально дہля них разрہаботанными 

проہдуктами (с уہлучшенным кہачеством, сہпецифическہими сырьевہыми 

материہалами, особہыми функциоہнальными сہвойствами и т.ہд.) и 

спецہифической мہаркетинговоہй политикоہй; 

3. Концентрированный мہаркетинг: коہмпания сосреہдотачивает сہвои 

усилия и ресурсہы на одном сеہгменте рынہка и предлہагает товарہы именно дہля 

данной груہппы потребہителей. Это стрہатегия специализации, в котороہй 

предложеہние, как прہавило, ориہгинально и рہассчитано «ہпод клиентہа», поэтому 

преہдприятие моہжет устанаہвливать на сہвой товар достہаточно высоہкие цены. 

Стратегия позہиционироваہния направہляет маркетہинговые усہилия 

органہизации на рہазработку и вہнедрение в созہнание целеہвых потребہителей 

особоہго образа коہмпании, тоہвара, услуہги, отличаہющегося от тоہго, что 

преہдлагают коہнкуренты. Среہди основныہх направлений позہиционироваہния на 

первый плаہн выступают сہледующие [15]: 

1.  Позиционирование по атрہибуту, ознہачающее доہминирование 

отہдельного поہказателя иہли характерہистики; 

2.  Позиционироہвание по преимуществу – выбирает кہакой –либо 

важный преہимущественہный аспект, нہа который орہиентируетсہя компания 

(качество готовой проہдукции, серہвисное обсہлуживание, достуہпная цена, 

уہпаковка, атہмосфера, уہют); 

3.  Позиционироہвание по применению – оно предпоہлагает выдеہление 

доминирующих хہарактеристہик, целевоہго использоہвания в срہавнении с 

аہналогами коہнкурента; 

4.  Позиционироہвание по соотہношению цеہны и качестہву товара, коہгда 

обеспечہивается высокое качестہво по достуہпным ценам, т.е. доہминируют 

неہценовые фаہкторы конкуреہнции (станہдарты обслуہживания, гہарантия 
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высокого качестہва на устаہновленный сроہк, безопасہность потребہления, 

мехہанизм ценообрہазования, эہкологическہая чистая уہпаковка и т.ہд.) 

Функциональная стрہатегия марہкетинга позہволяет опреہделить комہплекс 

«марہкетинг–микс», которہый обеспечہивает рост проہдаж для преہдприятия. 

Поہнятие «марہкетинг–микс», вہвел профессор Неہйл Борден из Гہарвардской 

шہколы бизнесہа в 1950 гہг. В классہическом смہысле под нہим понимают 

осہновные инструہменты компہлексного возہдействия по четہырем структурہным 

направہлениям (рисуہнок 8) [16]:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 8  ̶  Комплекс мہаркетинга 4ہP 

− Product – товар или мہаркетинговہая товарнаہя политика; в эту груہппу 

мер вхоہдят действہия по разрہаботке ассортہимента, дизہайна товарہа; 

− Price – цена или мہаркетинговہая ценовая поہлитика, вкہлючает все 

мерہы, предприہнимаемые в обہласти ценообрہазования; 

− Place – место, рыноہк, маркетиہнговая рыночная иہли сбытоваہя 

политика, оہпределение рہынков и каہналов сбытہа товара, орہганизация проہдаж; 

− Promotion – продвижение иہли маркетиہнговая полہитика продہвижения, 

иہли маркетиہнговая комہмуникационہная политиہка, котораہя включает: реہкламу, 

проہпаганду, стہимулированہие сбыта и персоہнальную проہдажа.  
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Затем такие изہвестные учеہные как Мориссон и Тоہмпсон выдеہлили 

комплекс мہаркетинга из 7ہР для рынка услуہг. Дополнитеہльные инструہменты –

следующие:  

− People – люди или мہаркетинговہая кадроваہя политика; 

− Physical evہidence – физические (ہматериальнہые) свидетельства, 

которые вкہлючают осноہвную и допоہлнительную цеہнности для кہлиентов; 

− Process – процессы орہиентируют нہа стандартہизацию проہцессов 

оказания усہлуги, станہдарты обслуہживания. 

Функциональные стрہатегии марہкетинга опہисывают стрہатегическуہю 

направлеہнность кажہдой функциہи, реализуеہмой в оргаہнизации. Тہаким образоہм, 

стратегہии маркетиہнга более вہысокого уроہвня задают цеہли и общую 

нہаправленностہь рыночной деہятельности орہганизации, а фуہнкциональнہые 

стратегہии маркетиہнга показыہвают, как иہх можно реалہизовать. 

 

1.4  Маркетинговая стратегия на оперативном уровне 

 

Основу оперہативного уроہвня маркетہинговых стрہатегий состہавляет 

разрہаботка плаہново–управہленческих реہшений по форہмированию тоہварной 

стрہатегии, цеہновой политہики, процеہдур в областہи сбыта и проہдвижения. 

Обобہщенная классہификация мہаркетинговہых стратегہий на оперہативном уроہвне 

предстہавлена на рہисунке 9.[2] 
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Рисунок 9  ̶  Классификہация оператہивных маркетہинговых стрہатегий 

1. Товарные стрہатегии обесہпечивают соотہветствие кہачества и 

ассортہимента товہара нуждам рہынка. Т.А. Гہайденко выہделил здесь три 

основнہых стратегических направления[17]:  

1)  Стратегия иہнновации товара которая определяет проہграмму 

разрہаботки и внедрениہя новых тоہваров; 

2) Стратегия вہариации товара. Онہа предполагает изہменение преہжних 

свойстہв товара;  

3) Стратегия эہлиминации товара. Она предусматривает постоہянный 

контроہль и регулہирование проہизводственہной програہммы и товарہной 

номенкہлатуры преہдприятия. 
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2. Ценовые марہкетинговые стрہатегии (илہи стратегиہи 

ценообразоہвания) приہнято раздеہлять на стрہатегии для нового тоہвара и 

стрہатегии позہиционироваہния цены дہля традициоہнного товарہа. 

Рассмотрим стрہатегии ценообрہазования дہля товара, которہый являетсہя 

новым на рہынке[18]: 

1) Снятие сливок – устанавливается вہысокая ценہа, предусматривается 

ее возہможное далہьнейшее снہижение по мере поہявления на рہынке 

конкуреہнтов; 

2) Стратегия цеہнового прорہыва (прониہкновения нہа рынок) –

установление цеہн на уровне боہлее низком чеہм, по мненہию большинстہва 

покупатеہлей, заслуہживает товہар с данноہй ценностьہю; 

3) Нейтральная стратегия – установление цеہн исходя из 

«сہправедливоہго», по мнеہнию большиہнства покуہпателей, соотноہшения «ценہа – 

ценность». 

Стратегии позہиционироваہния цены дہля традициоہнного товарہа: 

1) Стратегия преہмиального цеہнообразоваہния: компаہния произвоہдит 

высокоہкачественнہый товар по высокой цеہне. Основноہй фактор – качество; 

2) Стратегия поہвышенной ценности – атакующий прہием против 

коہнкурентов, которہые используہют стратегہию премиалہьных наценоہк; 

3) Стратегия гہлубокого проہникновения нہа рынок – позиционирование 

тоہвара как хороہшего по качестہву, но самоہго дешевого среди конкуреہнтов; 

4) Стратегия зہавышенной цеہны – неэффективная стрہатегия, таہк как 

рано иہли поздно поہкупатели поہймут, что иہх обманули; 

5) Стратегия неہйтрального цеہнообразоваہния (справеہдливая ценہа); 

6) Стратегия доброہкачественностہи; 

7) Стратегия оہграбления – расчет на рہазовые покуہпки; 

8) Стратегия поہказного блесہка; 

9) Стратегия нہизкой ценностہи (экономиہи): произвоہдство товарہа 

невысокоہго качествہа по низкоہй цене. Осہновной фактор – цеہна. 
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Маркетинговые стрہатегии сбыта предہполагают орہганизацию проہцесса 

довеہдения продуہкции до потребہителя самиہм производہителем или через 

посреہдников[19] 

1) Интенсивный сбыт – стратегия преہдполагает мہасштабное 

рہаспределенہие продукцہии по наибоہльшему колہичеству торہговых точеہк; 

2) Селективный сбыт – при такой стрہатегии расہпределение проہдукции 

огрہаничено коہличеством представителей; 

3) Эксклюзивный сбыт – стратегия оہграничивает чہисло посреہдников до 

совсем мہалого кругہа, которые рہаботают с прہавом эксклہюзива;  

4) Универсальный сбыт – стратегия орہиентированہа как на прямой канал 

продаж, тہак и на косہвенный, но боہльшее предہпочтение отہдается пряہмым 

продажہам, как созہданию и укреہплению отноہшений с потребہителем. 

3. Стратегии проہдвижения, нہаправленны нہа повышение эффеہктивности 

проہдаж через коммунہикативное возہдействие[20]: 

1. Стратегия «ہPush» (протہалкивание) преہдполагает, что аہктивную 

позہицию в проہцессе продہвижения тоہваров заниہмает именно торہговый 

посреہдник. В этоہй цепочке проہизводитель переہдает продуہкт и 

соответстہвующие рекہламные матерہиалы оптовоہму покупатеہлю, которыہй, в 

свою очереہдь, берет нہа себя обязہательства по сбہыту розничہному продаہвцу; 

2. Стратегия «ہPull» (протہягивание) нہаправлена нہа оказание моہщного и 

длہительного иہнформационہного воздеہйствия через среہдства массоہвой 

информации нہа конечного потребہителя продуہкта. Вызваہнный реклаہмой 

импульс доہлжен привестہи к тому, что поہкупатели сہами начнут «ہвытягивать» 

товар у продаہвцов.  

Таким образоہм, стратегہии корпорацہии определяют способ 

взаہимодействиہя с рынком и соہгласования потеہнциала преہдприятия с еہго 

требоваہниями. Фунہкциональные стрہатегии поддерہживают общуہю стратегию 

бизнеса и оہпределяют мہаркетинговые дейстہвия на целеہвом рынке, а 
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оперативные – определяют сہпособы наиہлучшего испоہльзования отہдельных 

составляющих коہмплекса марہкетинга.  

Подводя итоہги главы, моہжно выделитہь ее основہные заключеہния. 

Маркетہинговая стрہатегия комہпании являетсہя основопоہлагающей дہля развитиہя 

бизнеса. Мہаркетинговہая стратегہия определہяет общее нہаправление 

проہдвижения тоہвара, которہый максимизہирует дохоہд и прибылہь предприятہия в 

долгосрочہной перспеہктиве.  

Маркетинговую стрہатегию в обہщей системе стрہатегическоہго 

управлеہния предпрہиятия необہходимо рассہматривать с точہки зрения треہх 

уровней: 

1. Корпоратہивный уровеہнь. Здесь оہпределяютсہя пути наибоہлее 

эффектہивного испоہльзования ресурсоہв предприятہия с целью уہдовлетвореہния 

нужд и потребہностей рынہка. На данہном этапе проہисходит форہмирование 

ассортہиментной мہаркетинговоہй стратегиہи и стратеہгии ориентہации на рыہнок; 

2. Функциоہнальный уроہвень. Здесہь стратегиہя маркетинہга предполہагает 

реалہизацию такہих мероприہятий, как оہпределение цеہлевого рынہка и 

позицہионирование преہдприятия, иہными словаہми этот уроہвень 

стратеہгического рہыночного поہведения посہвящен разрہаботке конہкурентной 

мہаркетинговоہй стратегиہи; 

3. Оператиہвный уровеہнь. Для неہго характерہно, что отбор нہаилучшего 

исہпользованиہя элементоہв комплексہа маркетинہга ориентироہван на повہышение 

эффеہктивности мہаркетинговہых усилий нہа конкретноہм целевом рہынке. 

Маркетинговая стрہатегия преہдприятия яہвляется состہавной частہью 

общей стрہатегии его рہазвития в цеہлом и фактہически выстуہпает ее орہганичным 

проہдолжением. Оہна неизменہно затрагиہвает деятеہльность всеہго предприہятия и 

коорہдинирует все еہго ресурсы, необہходимые длہя достиженہия стратегہических 

цеہлей бизнесہа. Задачи мہаркетинговоہй стратегиہи состоят в тоہм, чтобы поہмочь 

компаہнии не сбиہваться с путہи завоевания рынка и сہледовать устہановленным 
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бہизнесом цеہлям. Не имеہя четкой стрہатегии марہкетинга, коہмпания не сہможет 

удерہживать и поہвышать конہкурентоспособہность своиہх товаров. 
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2 Маркетинговая стратегия, как инструмент рыночной 

эффективности предприятия 

 

2.1 Факторы, влияющие на маркетинговую стратегию 

 

Маркетинговая стрہатегия обычно содержہит [8]: 

̶ долгосрочные пہланы компаہнии на потребہительских рہынках 

̶ анализ струہктуры рассہматриваемыہх рынков 

̶ прогноз теہнденции разہвития рынкہа 

̶ принципы цеہнообразоваہния и конкуреہнтные преиہмущества 

̶ выбор и обосہнование эффеہктивного позہиционироваہния компанہии на 

рынке 

Основными тہипами маркетہинговых стрہатегий явлہяются: 

1. проникновение нہа рынок; 

2. развитие рہынка; 

3. сегментация рہынка; 

4. разработка ноہвого продуہкта или моہдификация уہже существуہющего 

для зہавоевания ноہвых рынков. 

 

Рисунок 10  ̶  Маркетинговый коہмплекс и фہакторы, влہияющие на неہго 
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На рисунке 10 представлеہн весь проہцесс управہления маркетہингом 

фирмہы, а также фہакторы, окہазывающие вہлияние на рہазработку стрہатегии 

марہкетинга. В цеہнтре круга — цеہлевые покуہпатели, на обсہлуживание и 

уہдовлетвореہние которыہх направлеہны основные усہилия фирмы. Коہмплекс 

марہкетинга фирہма разрабатہывает из нہаходящихся поہд ее контроہлем четыреہх 

составляہющих — товہара, цены, метоہдов распрострہанения и метоہдов 

продвиہжения. Для рہазработки коہмплекса марہкетинга фирہма использует 

четہыре системہы: маркетиہнговой инфорہмации, плаہнирования мہаркетинга, 

орہганизации сہлужбы маркетہинга и марہкетингового коہнтроля. Систеہмы эти 

взаہимосвязаны, посہкольку марہкетинговая иہнформация нуہжна для разрہаботки 

плаہнов маркетہинга, которہые в свою очереہдь претворہяются в жизہнь службой 

мہаркетинга, а резуہльтаты этоہй деятельностہи оцениваютсہя и контроہлируются.  

С помощью этہих систем фہирма следит зہа маркетинہговой средоہй и 

приспосہабливается к неہй. Приспосہабливается фہирма и к сہвоей собстہвенной 

микросреہде, состояہщей из марہкетинговых посреہдников, постہавщиков, 

коہнкурентов и коہнтактных ауہдиторий. И нہаконец, онہа приспосабہливается к 

мہакросреде — деہмографичесہким и эконоہмическим, поہлитико–праہвовым, 

техہнико–эколоہгическим и соہциально–куہльтурным фہакторам. Прہи разработہке 

и позицہионированиہи своего преہдложения нہа целевом рہынке фирма прہинимает 

в рہасчет все обстоہятельства и сہилы, дейстہвующие в мہаркетинговоہй среде.  

 

2.2  Этапы разработки маркетинговой стратегии на предприятии 

 

Любая компہания, цельہю которой яہвляется усہпешное разہвитие или 

соہхранение устоہйчивого поہложения в сہвоей профессہиональной нہише, должнہа 

быть в курсе тоہго, что проہисходит на рہынке товароہв и услуг: преہдпочтения 

потребہителей, цеہновая политہика, конкуреہнция и прочہие факторы, вہлияющие 

на деہятельность коہмпании. Все это вہходит в коہмпетенцию мہаркетинга. От 

аہдекватной мہаркетинговоہй стратегиہи зависит усہпешность и прہибыльность 

коہмпании. 
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Разработка мہаркетинговоہй стратегиہи необходиہма для обесہпечения 

эффеہктивности проہводимых марہкетинговых мероہприятий. Рہазработка и 

реہализация стрہатегии марہкетинга на потребہительских рہынках требует от 

лہюбой компаہнии гибкостہи, способностہи понимать, прہиспосабливہаться и, в 

отہдельных случہаях, влиятہь на дейстہвия рыночнہых механизہмов при поہмощи 

специہальных марہкетинговых метоہдов. 

Полный проہцесс стратеہгического мہаркетинговоہго планироہвания 

включہает следуюہщие основнہые этапы: 

1) проведеہние маркетہингового аہнализа. Даہнный этап вہключает 

реہшение компہлекса задач по аہнализу внеہшней и внутреہнней среды коہмпании. 

Анализ внеہшней среды – оہценка состоہяния и персہпектив разہвития 

наибоہлее важных, с точہки зрения коہмпании, объеہктов и фактороہв 

окружающеہй среды: отрہасли, рынкоہв, поставщہиков и совоہкупности 

гہлобальных фہакторов внеہшней среды, нہа которые коہмпания не моہжет 

оказывہать непосреہдственной вہлияние, илہи это влияہние ограничеہно. 

Анализ внутреہнней среды – это аہнализ сильہных и слабہых сторон 

коہмпании, оцеہнка ее потеہнциала, на которہый она может рہассчитыватہь в 

конкуреہнтной борьбе в проہцессе достہижения своہих целей. 

Анализ проہдуктового портфеہля являетсہя составляہющим анализہа 

внутреннеہй среды коہмпании. С еہго помощью оہценивается проہдуктовое поہле 

компаниہи, выявляютсہя перспектہивные прибہыльные и бесہперспективہные 

убыточہные областہи деятельностہи. При анаہлизе продуہктового портфеہля 

выявляютсہя ключевые тоہварные груہппы, опредеہляющие миссہию компаниہи, 

оцениваетсہя привлекатеہльность разہличных груہпп, а также прہинимаются 

реہшения относہительно тоہго, какой поہддержки засہлуживает кہаждая из нہих. 

Цель стрہатегическоہго маркетиہнга в данноہм случае состоہит в поиске сہпособов 

оптہимального рہаспределенہия сил комہпании для исہпользованиہя в своих 

иہнтересах прہивлекательہных возможہностей марہкетинговой среہды. 
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При разработہке стратегہии используہются исслеہдовательскہие приемы 

вہнутреннего стрہатегическоہго аудита, нہапример, SWOT–ہанализ. Внутреннہий 

аудит исслеہдует все асہпекты деятеہльности коہмпании, все осہновные оперہации, 

которہые осущестہвляются в проہцессе движеہния товароہв или услуہг, а также тہак 

называеہмую поддерہживающую деہятельность коہмпании (частہь этих аспеہктов 

находہится за раہмками традہиционной мہаркетинговоہй деятельностہи, но 

маркетہинговая стрہатегия завہисит от всеہх перечислеہнных состаہвляющих). 

SWOT–ہанализ позہволяет выяہвить: 1) сہильные стороہны организہации; 2) 

сہлабые стороہны организہации; 3) возہможности орہганизации; 4) уہгрозы 

оргаہнизации. SWOT–ہанализ оцеہнивает инфорہмацию разноہй степени вہажности 

и нہадежности, поہлученную в резуہльтате иссہледований, и вہыделяет наہиболее 

важہные результہаты внутреہннего и внеہшнего аудитہа [21]. Небольшое 

коہличество оہпорных пунہктов позвоہляет компаہнии сосредоточہить на них сہвое 

вниманہие.  

Подвергнув аہнализу перечہисленные вہыше факторہы, фирма доہлжна 

опредеہлить целевہые рынки, нہа которых оہна сосредоточہит свои марہкетинговые 

усہилия. 

Целевой рыہнок – групہпа потребитеہлей, которуہю стремитсہя привлечь 

коہмпания и потребہности котороہй она стреہмится удовہлетворить. 

Тип целевоہго рынка иہмеет огромہную значимостہь для фирмہы, т.к. 

имеہнно на нем коہмпания смоہжет использоہвать свои коہнкурентные 

преہимущества. Рہазличают несہколько типоہв целевого рہынка: 

–  массовый рہынок: маркетہинг ориентہируется на проہдажу товароہв и 

оказанہие услуг шہирокому спеہктру потребہителей; 

–   сегмент рыہнка: ориентہация на опреہделенную груہппу потребہителей; 

– несколько сеہгментов: мہаркетинг уہдовлетворяет потребہности 

нескоہльких групہп потребитеہлей с испоہльзованием рہазличных поہдходов к 

кہаждой групہпе. 
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2) Разработہка миссии фہирмы. Миссہия фирмы – это пубہличная целہь 

деятельностہи компании (ہпонимание коہмпанией своеہй роли в сہистеме 

бизہнеса). 

Формулировка мہиссии опреہделяется отہношением фہирмы к своہим 

покупатеہлям, работہникам, конہкурентам, прہавительству и т.ہд. Четкое 

понимание сہвоей миссиہи позволяет фہирме выделہиться средہи конкурентоہв и 

завоевہать покупатеہлей. 

В ходе опреہделения миссہии компаниہя должна поہлучить ответہы на 

вопросہы: 

–  Что предстہавляет собоہй бизнес коہмпании? 

–  Кто клиент коہмпании? Что преہдставляет цеہнность для кہлиента? 

–  Какова целہь работы? 

–  Чем будет бہизнес компہании? Чем доہлжен быть бہизнес компہании? 

На каждом уроہвне управлеہния миссию коہмпании нужہно преобразоہвать 

в конہкретные стрہатегические цеہли. 

3) Определеہние целей фہирмы. Цели фہирмы – это крہаткосрочные и 

доہлгосрочные резуہльтаты деятеہльности, которہые фирма надеетсہя достигнутہь. 

Определеہние четких цеہлей помогает вہыработать эффеہктивную стрہатегию и 

позہволяет траہнсформировہать миссию коہмпании в коہнкретные деہйствия. 

Имидж – это восہприятие фирہмы клиентаہми, поставہщиками и друہгими 

субъеہктами рынкہа компании. 

Компания моہжет выбратہь одну из этہих целей иہли попытатہься достичہь 

сразу всеہх. Цели доہлжны быть ясہными, измерہимыми и достہижимыми. 

4) Разработہка общей стрہатегии маркетингہа. Она напрہавлена на 

оہптимальное исہпользование возہможностей коہмпании и преہдотвращение 

оہшибочных деہйствий, которہые могут прہивести к сہнижению эффеہктивности 

деہятельности фہирмы. 
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В рамках мہаркетинговоہй стратегиہи осуществہляется посہледовательہное 

активное вہлияние на рہынок, его форہмирование, зہавоевание нہа нем целеہвых 

для коہмпании позہиций. 

Этап разработہки стратегہии предполہагает не тоہлько опредеہление 

политہики, но и рہазработку мер и мероہприятий, а тہакже методоہв достиженہия 

целей, оہн обеспечиہвает основу дہля принятиہя последуюہщих долгосрочہных 

решениہй. 

Разработка мہаркетинговоہй стратегиہи обычно проہводится в рамках 

марہкетингового коہмплекса. Его основہными элемеہнтами являہются: 

1. Продукт 

1.1 Разработہка новых проہдуктов, переہпозиционироہвание или переہвыпуск 

сущестہвующих и сہнятие устареہлых с произہводства. 

1.2 Добавлеہние новых затрہат и выгод. 

1.3 Сбалансہирование портфеля проہдуктов. 

1.4 Изменеہние конструہкции или уہпаковки. 

2. Цена 

2.1. Устаноہвление ценہы с целью “сہнятия сливоہк” или проہникновения. 

2.2. Ценообрہазование дہля различнہых сегментоہв рынка. 

2.3. Решенہия по дейстہвию в услоہвиях конкуреہнтного ценообрہазования. 

3. Продвижеہние 

3.1. Специфہикация рекہламной позہиции и среہд. 

3.2. Решенہие по связہям с общестہвенностью. 

3.3. Работہа с торговہым персонаہлом по новہым продуктہам, сервису иہли 

рынкам. 

4. Распредеہление 

4.1. Выбор кہаналов. 

4.2. Решенہия по уровہню сервиса потребہителей. 

Детальные пہланы и проہграммы долہжны реализоہвать эту стрہатегию в 

коہнкретных мероہприятиях. Прہи этом слеہдует обеспечہить в планہах: 
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– ясность, 

– количественные оہценки, 

– нацеленность нہа конкретнہые результہаты, 

– реалистичность, 

– согласованность с друہгими частяہми комплексہного плана фہирмы. 

Стратегия ростہа состоит в постоянном наращиванہие масштабоہв 

деятельностہи организаہции. Важнеہйшей задачеہй маркетинہга любой 

орہганизации яہвляется овہладение стрہатегии ростہа. Устойчиہвый рост 

мہасштабов деятельности обесہпечивается зہа счет разрہаботки марہкетинговой 

стрہатегии новоہй продукциہи, привлекہательной дہля существующих и 

потеہнциальных кہлиентов. 

Обычно выдеہляют шесть сہледующих кہатегорий ноہвых предлоہжений: 

1. мировые ноہвинки – ноہвые товары, поہявление которہых ведет к 

форہмированию соہвершенно ноہвого рынка и созہдание новоہй отрасли; 

2. новые лہинии товароہв – новые тоہвары, которہые позволяہют 

организہацию впервہые выйти нہа уже сущестہвующий рыноہк; 

3. расширеہние сущестہвующих линہии товаров – ноہвые товары, 

являющиеся дополнеہнием к уже иہмеющимся лہиниям, напрہимер, новые 

коہмпоненты;  

4. усовершеہнствованные тоہвары и модہификации суہществующих 

тоہваров. Это ноہвый товар с уہлучшенными кہачествами;  

5. репозицہионированнہые товары – суہществующие тоہвары, 

предہназначенные дہля новых рہынков и сеہгментов рыہнка; 

6. удешевлеہнные версиہи – новые тоہвары, которہые обладают тہакими же 

сہвойствами, кہак предшестہвенники, но стоہят дешевле. 

Идея – это обہщее предстہавление о тоہваре, которые организацہия могла 

бہы предложитہь рынку. 

Идеи новых тоہваров для усہпешной марہкетинговой стрہатегии, моہгут 

появитہься из мноہгих источнہиков: от кہлиентов, учёہных, конкуреہнтов, 
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служہащих органہизации, члеہнов канала рہаспределенہия, топ–менеджеров. 

Важнейшее нہаправление поہиска новых иہдей это потребہности и жеہлания 

клиеہнтов. Важнеہйшее напраہвление поисہка идей – это потребہности и жеہлание 

клиеہнтов. 

Концепция преہдложения – это прорہаботанный вہариант идеہи, 

сформулہированный в зہначимом длہя потребитеہля виде. 

 Необходимо прорہаботать идеہю для стадہий ряда алہьтернативнہых 

концепцہий, оценитہь их сравнہительную прہивлекательہность и выбрہать лучшую 

из нہих. Концепہций, соответстہвующих выдہвинутой идее, моہжет быть веہликое 

множество. Кہаждая концеہпция должнہа быть разрہаботана стоہль детально, 

сہколь это необہходимо для её позہиционироваہния и проверہки на 

соотہветствующеہй группе цеہлевых потребہителей, которہым предстаہвляют все 

прорہаботанные коہнцепции. Прہимером избрہанной концеہпции могут вہыступить 

эہкономичностہь, простотہа управленہия и обслуہживания, деہшевизна 

эксہплуатации. Поہдобная конہцепция относہит идею к оہпределенноہй категориہи 

товаров и определہяют возможہность конкуреہнтов. Эти преہимущества моہгут 

быть исہпользованы прہи ознакомлеہнии потребہителей с тоہваром и проہдвижение 

коہнцепции на рہынке. 

После успеہшной проверہки концепцہии предложеہния необхоہдимо 

разработہать предварہительный пہлан маркетہинговой стрہатегии по вہыводу 

предہложения на рہынок. План мہаркетинговоہй стратегиہи состоит из треہх 

частей. 

 В первой чہасти плана дہается описہание объемہа, структурہы целевого 

рہынка, повеہдение потребہителей, преہдполагаемоہго позициоہнирования тоہвара. 

Кроме тоہго, приводہят показатеہли объема сбہыта, доли рہынка, планہируемой 

прہибыли на бہлижайшие несہколько лет. 

 Во второй чہасти плана мہаркетинговоہй стратегиہи излагаютсہя сведения 

о пہланируемой цеہне товара, о прہинципах его рہаспределенہия и бюджете 

рہасходов на мہаркетинг в течеہние первого гоہда выпуска.  
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В третьей чہасти плана стрہатегии марہкетинга проہводят показہатели 

объёہма сбыта и прہибыли на персہпективу и доہлгосрочный поہдход к комہплексу 

марہкетинга. 

План маркетہинговой стрہатегии по форме яہвляется его теہхнико–

эконоہмическим обосہнованием, позہволяющим оہценить преہимущества 

проہизводственہного и рыночہного, финаہнсового и теہхнического хہарактера, 

учестہь влияние нہа процесс еہго разработہки и реализہации фактороہв внешней и 

вہнутренней среہды. С другоہй стороны, план маркетہинговой стрہатегии 

выпоہлняется как заявкہа на финансہирование, орہиентируясь нہа типовую 

струہктуру, и соہдержит слеہдующую инфорہмацию: 

– общие сведеہния о заявہителе;  

– научно–технический зہадел по проеہкту (публиہкации, диссертہации, 

изобретеہния и др.);  

– сроки выпоہлнения проеہкта;  

– объем финаہнсирования;  

– описание проہдукции, ее преہимущества переہд аналогамہи в стране и зہа 

рубежом;  

– возможные обہласти примеہнения; персہпективы соہвершенствоہвания 

продуہкта (при эہксплуатациہи и гарантہийном обслуہживании);  

– оценку рынہков сбыта, иہх насыщенностہи;  

– анализ конہкурентоспособہности продуہкции и оцеہнку конкуреہнтов;  

– цены на ноہвую продукہцию и аналоہгичную проہдукцию у 

коہнкурентов; 

– каналы товہародвижениہя (персонаہльные продہажи, наличہие 

посреднہиков);  

– организацию реہкламы;  

– сервис и гہарантии посہле реализаہции продукہции;  

– наличие теہхнической доہкументации;  

– календарный пہлан выполнеہния основнہых этапов проеہкта;  
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– прогнозируемый объеہм производстہва продукцہии;  

– описание иہмеющихся и требуеہмых для проہизводства проہдукции 

оборуہдования и поہмещений;  

– сведения о коہличестве и кہвалификациہи производстہвенного 

персоہнала; 

– о необходиہмой кооперہации при проہизводстве;  

– о необходиہмости постہавок комплеہктующих изہделий и матерہиалов;  

– о наличии сертہификатов (соотہветствия качествہа). 

Итак, процесс рہазработки мہаркетинговоہй стратегиہи является 

вہажнейшим нہаправленияہм при ведеہнии бизнесہа. Разработہка маркетиہнговой 

стрہатегии способстہвует эффектہивному упрہавлению деہятельностьہю 

предприятہия. При форہмировании мہаркетинговоہй стратегиہи целесообрہазно 

исходہить из оцеہнки основнہых рыночныہх экономичесہких фактороہв и анализہа 

существуہющего потеہнциала.  

Разработка мہаркетинговоہй стратегиہи необходиہма для обесہпечения 

эффеہктивности проہводимых марہкетинговых мероہприятий. Рہазработка и 

реہализация стрہатегии марہкетинга на потребہительских рہынках требует от 

лہюбой компаہнии гибкостہи, способностہи понимать, прہиспосабливہаться и, в 

отہдельных случہаях, влиятہь на дейстہвия рыночнہых механизہмов при поہмощи 

специہальных марہкетинговых метоہдов. 
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3 Маркетинговая стратегия предприятия на примере АО 

«Алмалыкский ГМК»  

 

3.1 Общая характеристика предприятия 

 

АО «Алмалыہкский горно–ہметаллургичесہкий комбинہат» является 

оہдним из ведущиہм промышленных преہдприятий Узбекистана, 

проہизводственہная мощностہь которого бہазируется нہа запасах груہпп медно–

моہлибденовых, сہвинцово–циہнковых и зоہлото–серебреہнных местороہждений, 

расہположенный нہа территорہиях Ташкентсہкого, Джизہакского, Нہаманганскоہго 

и Сурхаہндарьинскоہго областяہх.  

Сегодня АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» по добہыче и перерہаботке руд 

бہлагородных и цہветных метہаллов предстہавляет собоہй сложный 

проہмышленный комہплекс, вклہючающий трہи рудника отہкрытых горہных работ, 

четыре поہдземных зоہлотодобываہющих рудниہка, пять обоہгатительныہх фабрик, 

трہи металлурہгических зہавода,  «Ангреہнский трубہный завод» (производстہво 

медных труб), а тہакже Джизаہкский и Шерہабадский цеہментные заہводы, 

Упраہвление проہмышленной жеہлезнодорожہного трансہпорта, в которуہю входят 

3 жеہлезнодорожہных цеха, Уہправление аہвтомобильноہго транспортہа  (8 

автобаз), а тہакже около 40 всہпомогательہных цехов, отہделов и слуہжб,  завод 

изہвестняка, которہый поставлہяет известہковое сырье дہля наших преہдприятий, 

зہавод взрывчہатых вещестہв, теплоэнерہгоцентраль, цеہх промышлеہнного 

водосہнабжения, уہправление эہлектрическہих сетей, уہправление кہапитального 

строہительства, трест «Оہлмаликметаہллургкурилہиш», управہление 

спецہиализированных ремоہнтных работ, и т.ہд. Также  стоہит отметитہь, что в 

соотہветствии с постہановлением Презہидента Ресہпублики Узбеہкистан от 

 дственногоہно–произвоہдании НаучہПП–2573 «О созہг. No 2016ہ.10.08

объеہдинения по проہизводству реہдких и благородных металлов и тہвердых 

сплہавов» Акциоہнерное общестہво «Узбексہкий комбинہат тугоплаہвких и 
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жароہпрочных метہаллов» (АО «УзہКТЖМ») реорہганизовано путеہм его 

присоеہдинения к АО «ہАлмалыкскиہй ГМК».[24]  

На комбинате еہжегодно добہываются и перерہабатываютсہя более 31 

мہиллиона тоہнн кубометроہв горной мہассы, из которہых извлекаہются 12 

хиہмических эہлементов. 

Готовой проہдукцией АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» явлہяется: 

рафинированная меہдь (катоды), катанка меہдная, медный проہвод (провоہлока), 

провода меہдные круглые с эہмалевой изоہляцией, медные трубہы различных 

диаметроہв, медный купорос, цинк металہлический в слитках, сплав ЦАМ, 

металлический кہадмий, технический сеہлен; технический теہллур, аммоний 

реہниевокислыہй (рений); портландцемент, портہландцемент беہлый, 

твердосплавные изہделия, изделия огہнеупорные шہамотные, азотно–кальциевые 

уہдобрения, серная кисہлота, строительہная продукہция (бетонہные смеси 

тہяжелого бетоہна, смеси асфہальтобетонہные дорожнہые). 

Из товаров нہародного потребления коہмбинат проہизводит: швейные 

изہделия; изделия из поہлиэтилена (ہплёнку, меہшки, рукавہа и прочее); 

пластиковые оہкна и стекہлопакеты; мраморные пہлитки; офисную мебеہль и 

оконнہые блоки; мясо–молочную проہдукцию; сельскохозяйственную 

проہдукцию; хлебобуہлочные издеہлия; рыбу живую пруہдовую (сезоہнную). 

АО «Алмалыہкский ГМК» яہвляется моہнопольным проہизводителеہм 

катодной меہди, цинка метہаллического, серہной кислотہы и железосоہдержащих 

добہавок на террہитории Узбеہкистана. 

Комбинат реہализует своہю продукциہю по свобоہдно–договорہным, 

декларہированным цеہнам и по цеہнам товарно–сہырьевых бирہж. 

Продукция вہыпускается по меہжгосударстہвенным (ГОСТ) и 

нہациональныہм стандартہам (O’zDst, Ts). Дہля выпуска кہачественноہй продукциہи 

внедрена, сертہифицированہа и поддерہживается в рہабочем состоہянии систеہма 

менеджмеہнта качестہва (СМК) соہгласно требоہваниям межہдународного 

стہандарта ИСО 9001. Еہжегодно со стороہны междунароہдного оргаہна по 
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сертہификации СہМК проводитсہя надзорныہй аудит с цеہлью опредеہления 

соотہветствия сہистемы требоہваниям межہдународного стہандарта. Нہаличие 

сертہифицированہной системہы менеджмеہнта качестہва на соотہветствие 

требованиям меہждународноہго стандартہа ISO 9001 прہи производстہве катодноہй 

меди и эہмальпроводہа, медных труб, цеہмента, молہибдена метہаллического в 

вہиде спеченہных брикетоہв, вольфраہма металличесہкого в виде сہпеченных 

брہикетов явлہяется осноہвой постояہнного улучہшения качестہва продукцہии и 

повышеہния удовлетہворенности, кہак потребитеہлей, так и друہгих 

заинтересоہванных стороہн. Сертифиہкация Систеہмы менеджмеہнта качестہва 

влияет нہа конкурентосہпособность преہдприятия нہа мировом рہынке, участہие в 

междуہнародных теہндерах, реہализации меہждународныہх кредитов, прہивлечение 

иہнвестиций (ہПриложение А).  

Размер Устہавного фонہда Обществہа составляет 356 1532.00 920 29ہ 

(трہиста пятьдесہят шесть мہиллиарда сто дہвадцать деہвять миллиоہнов девятьсот 

дہвадцать тысہяч пятьсот трہидцать два) сум, рہазделенного нہа 90 988 738 

(девяносто мہиллионов деہвятьсот восеہмьдесят восеہмь тысяч сеہмьсот тридہцать 

восемہь) штук акہций, в том чہисле:  

1. 72,53% – доля госуہдарства;  

2. Во исполہнение постہановления Кہабинета Миہнистров Ресہпублики 

Узбеہкистан от 28 иہюля 2018 гоہда за № 593ہ «О мерах по поہвышению 

эффеہктивности уہправлениямہи АО «Алмаہлыкский ГМہК» ИП ООО «ہSFI 

Manageہment Group» прہивлечено в кہачестве доہверительноہго управляہющего 

госуہдарственноہй долей в устہавном капитہале комбинہата в размере 25%.  

3. 2,47% – доля физических.  

ИП ООО «SFI Management Group» создано в яہнваре 2017ہг. 

Специалہизируется нہа внедрениہи междунароہдных стандہартов упраہвления 

проہизводственہными, внешہнеэкономичесہкими и инвестہиционными 

проہцессами.  Среہди проектоہв компании «Узметмомбинат», Тہашкентский 
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метہаллургичесہкий завод, «Узбеہкхимфарм», «Уртہачирчикпаррہанда», Интеہл 

Капитал и друہгие.  

Согласно дہанному докуہменту на АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» проہведён 

аудит со стороہны ООО «SFI Manageہment Group» с прہивлечением зہарубежных 

учёہных и экспертоہв из металہлургов и горہняков.  Груہппа экспертоہв ИП ООО 

«SFI Manageہment Group» рہазработала проہграмму долہгосрочной моہдернизации 

АО «Алмалыксہкого ГМК». Проہграмма преہдусматривает вہнедрение 

переہдового зарубеہжного опытہа в областہи производстہва и обработہки 

драгоцеہнных металہлов.  По итоہгам проведеہнных работ прہинято 

Постہановление Презہидента Ресہпублики Узбеہкистан от 30.09.2018ہ г. зہа №3954 

«О мерہах по рекоہнструкции и стہабилизации проہизводственہных мощностеہй 

АО «Алмаہлыкский ГМہК». Согласно постہановления, производہится работہы по 

повышеہнию эффектہивности проہизводства меہдной обогатہительной фہабрики, 

меہдеплавильноہго и цинкоہвого заводоہв, Ангренсہкого рудоуہправления и друہгих 

основнہых цехов. Реہализация проہграммы АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» смоہжет 

сущестہвенно нарастہить выпуск цہветных и дрہагоценных метہаллов, а тہакже 

другиہх видов проہдукции.  

Также хочетсہя отметить, что АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» явлہяется 

соучреہдителем соہвместных преہдприятий, тہаких как: 

Совместное преہдприятие «ہKnow–How iہn Productioہn Process» – 

производстہво мелкодисہперсного меہдного купоросہа с антислеہживателем нہа 

основе уہглубленной перерہаботки медہного купоросہа для нужд сеہльского 

хозہяйства, хиہмической проہмышленностہи, животноہводства, птہицеводства и 

теہхнических нуہжд. Уставнہый фонд СП состہавляет в рہазмере 1,9 мہлн. долл. 

СہША. Учредитеہлями совместہного предпрہиятия являہются: с инострہанной 

стороہны: компанہия «TANOTRہADE AG» (Шہвейцария) – 60%, c узбеہкской 

стороہны: АО «Алہмалыкский ГہМК» – 40%. 

Совместное преہдприятие ООО «ہHayat Poweہr Cable Systeہms» – по 

проہизводству вہысоковольтہных кабелеہй и самонесуہщих изолироہванных 
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проہводов с изоہляцией из сہшитого полہиэтилена нہа напряженہие до 400 

кہиловольт нہа территорہии СЭЗ «Наہвои». Устаہвный фонд СہП составляет 18,8 

мہлн. долл., с доہлевым участہием АГМК (50 %), СہП АО «Узкабеہль» (25 %) и 

коہмпании «Guہlf Cable Tہrading Compہany» (КНР) (25ہ %). 

Совместное преہдприятие ООО «ہAWP» – по вہыпуску смесہителей для 

сہанитарно–теہхнических изہделий, запорہной арматурہы и комплеہктующих 

изہделий для вہнутреннего потребہительского рہынка на террہитории СЭЗ 

«Джизак». Устہавный фонд СہП составляет в рہазмере 10,5 мہлн. доллароہв США, 

с доہлевым участہием АО "Алہмалыкский ГہМК" (50%), СہП ООО «Peng Sہheng» 

(Узбеہкистан) (17%) и коہмпанией «Weہnzhou Jinsہheng Trade Co., LTہD» (КНР) 

 .(%33ہ)

Структура уہправления AО "Aлмaлыксہкий ГМК" вہключает в себہя 

высший орган управления – Общее собрание акционеров, Наблюдательный 

совет, который осуществляет общее руководстہво деятельностью AО, 

Правление, являющееся исполнительным органом и Ревизионную комиссию, 

осуществляющую контроль за финансово–хозяйственной деятельностью 

Общества. Структура Уہправления АО «Алмалہыкский ГМК» преہдставлена в 

Прہиложении № Б. 

 Корпоративное уہправление. Ревизионнہая комиссиہя включает в себہя 7 

человек. Председателем реہвизионной коہмиссии явлہяется ведущий спеہциалист 

Кабہинета Министроہв Республиہки Узбекистہан – Файзуہллаев Джамہал 

Сабаханоہвич.  Членами реہвизионной коہмиссии явлہяются: начальник отہдела 

Нациоہнального аہгентства проеہктного упрہавления прہи Президенте Ресہпублики 

Узбеہкистан, четہыре предстہавителя из сہистемы Госہкомконкуреہнции, 

начаہльник мини–бہанка Алмалہыкского фиہлиала АКИБ «ہИпотекабанہк». 

Наблюдательный соہвет включает в себя 9 человек. Председателем и 

членами наблюдатеہльного советہа выступают: пہять предстہавителей ИП ООО 

«SFI Management Group», первый заместہитель министрہа экономикہи и 

промышленности РУз., два члена департамента Агентства по 
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уہправлению госуہдарственныہми активамہи РУз., главный спеہциалист Кабہинета 

Министроہв РУз. 

Исполнительный орہган состоит из 9 человек: Председатель Прہавления 

и члены Прہавления, веہдущие рукоہводители АО «Алмалыہкский ГМК». 

Руководство текущей деятельностью Общества осуществляется 

Председатеہлем Правления – Хурсановыہм Абдуллой Хہалмурадовичоہм. 

Обязанности Председателя Прہавления: 

̶ осуществляет руہководство деہятельностьہю АО «Алмаہлыкский ГМہК» 

(далее – Коہмбинат) на осہнове единоہначалия и несет персоہнальную 

отہветственностہь за выполہнение возлоہженных на Коہмбинат задہач и планоہв;  

̶ организует деہятельность Прہавления, рہаспределяет обہязанности меہжду 

членамہи Правлениہя, обеспечہивает принہятие Правлеہнием обосноہванных и 

эффеہктивных реہшений, преہдседательстہвует на засеہданиях Праہвления, реہшает 

иные воہпросы, преہдусмотреннہые Уставом Коہмбината;  

̶ без довереہнности ведет деہла от именہи Общества, преہдставляет еہго 

интересہы, утверждہает штаты, изہдает приказہы обязателہьные для исہполнения 

сотруہдниками, дہает распорہяжения;  

̶ принимает реہшения о заہключении сہделок (догоہворов), в тоہм числе 

свہязанные с прہиобретениеہм, отчуждеہнием или возہможностью отчуہждения 

Общестہвом имущестہва, при усہловии, что стоہимость такہих сделок (ہдоговоров) 

не преہвышает треہх процентоہв от стоимостہи чистых аہктивов Общестہва, 

опредеہленной по дہанным бухгہалтерской отчетہности на дہату принятہия 

решения о зہаключении сہделки;  

̶ отвечает зہа производстہвенную и фہинансовую деہятельности Обہщества;  

̶ самостоятельно прہинимает реہшения по всеہм вопросам теہкущей 

деятеہльности Обہщества, не отہносящихся к коہмпетенции Обہщего собраہния 

акционероہв, Наблюдатеہльного советہа и Правлеہния Общестہва;  

̶ распределяет обہязанности меہжду заместہителями преہдседателя; 

поہдписывает буہхгалтерскуہю, статистہическую и иہную отчетностہь;  
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̶ утверждает в преہделах устаہновленной чہисленности рہаботников и фоہнда 

оплаты труہда структуру и штہатное распہисание Комбہината;  

̶ утверждает поہложения о струہктурных поہдразделениہях Комбинатہа;  

̶ организует созہыв органов уہправления Коہмбината в порہядке, 

устаہновленном зہаконодателہьством Ресہпублики Узбеہкистан;  

̶ в установлеہнном порядہке назначает нہа должностہь и освобоہждает от 

доہлжности заہместителей преہдседателя, руہководителеہй отделов/сہлужб 

исполнительного аہппарата и струہктурных поہдразделениہй Комбинатہа, 

направлہяет в служебہные командہировки и преہдоставляет иہм отпуска;  

̶ подписывает доہкументы, нہаправляемые в орہганы госудہарственной 

вہласти, Презہиденту Ресہпублики Узбеہкистан, Кабہинет Министроہв Республиہки 

Узбекистہан и иные орہганизации;  

̶ руководит и курہирует деятеہльностью сہледующих поہдразделениہй: 

юридичесہкий департہамент, слуہжба офис–меہнеджера, преہдставительстہво АО 

«Алмہалыкский ГہМК» в г.Ташкенте, сہлужба по коہнтролю и коорہдинации 

работہы с обращеہниями физичесہких и юридہических лиہц, служба по коہнтролю 

за исہполнением поручеہний вышестоہящих органہизаций;  

̶ осуществляет иہные полномочہия в соответстہвии с закоہнодательстہвом 

Респубہлики Узбекہистан, учреہдительными и вہнутренними доہкументами 

Коہмбината. 

В вопросах теہхнической поہлитики, научہно–техничесہкого прогрессہа, 

экономичесہкой, коммерчесہкой деятелہьности все струہктурные поہдразделениہя 

ориентироہваны на фуہнкциональнہых директороہв.   Руковоہдство и коہнтроль за 

рہаботой струہктурных подразделений AО осуществہляется через аہппарат 

упрہавления преہдприятий и цеہхов. Структурہа управленہия АO "Алмалыксہкий 

ГМК" орہиентированہа на конечہный продукт, которہый являетсہя 

конкурентосہпособным и поہльзующимся сہпросом на мہировом рынہке. 

К стратегичесہким целям АО «АГМК» относятся: 
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̶ развитие и уہкрепление изہвестности, иہмидж АО «АГМК» в 

промышлеہнности; 

̶ расширение геоہграфии деятеہльности; 

̶ увеличение сہпектра оказہываемых усہлуг; 

̶ установление доہговорных отہношений на доہлгосрочной осہнове с 

круہпными клиеہнтами и субہподрядчикаہми; 

̶ оптимальное и эффеہктивное упрہавление ресурсہами компанہии на всех 

этہапах органہизации бизہнес–процессہа по произہводству коہмплекса усہлуг в 

промышленности, добہыче и перерہаботки сырہья, экспедироہвания и лоہгистики, 

кہак в интересہах клиентоہв, так и в иہнтересах коہмпании и обہщества; 

̶ укрепление зہавоеванных позہиций путем уہлучшения маркетинговой 

стрہатегии и повышенہия качествہа оказываеہмых услуг мہаксимально 

уہдовлетворяہющих и преہдвосхищающہих потребностہи клиентов, 

соотہветствующиہх междунароہдным стандہартам качестہва в указаہнный срок, в 

уہказанном месте, с оہптимальнымہи затратамہи; 

̶ тотальная орہганизация уہправления кہачеством, вہключающая 

реہализацию фуہнкций планہирования, орہганизации, коہнтроля и мотہивации 

достہижения наиہвысших покہазателей кہачества каہждым сотруہдником комہпании 

в отہдельности; 

̶  обеспечение стہабильного еہжегодного прہироста дохода и прہибыли АО 

«АГМК» в целом; 

Для достижеہния целей преہдприятия АО «ہАГМК» рукоہводством бہыли 

поставہлены следуہющие задачہи: 

̶ постоянное поہвышение удоہвлетворённостہи потребитеہлей, 

̶ расширение мہинерально–сہырьевой базہы и освоенہие новых 

месторождений руہд цветных и реہдких металہлов; 

̶ модернизация п диверсифиہкация произہводства с цеہлью обеспечеہния 

высокиہх стабильнہых темпов ростہа производстہва; 
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̶ увеличение объеہмов экспортہа продукциہи. в том числе зہа счет 

освоеہния новых рہынков сбытہа; 

̶ снижение себестоہимости и повышеہние качестہва произвоہдимой 

продуہкции; 

̶ углубление проہцессов локہализации проہизводства, 

иہмпортозамеہщения и насہыщения внутреہннего рынкہа необходиہмыми 

товарہами и компہлектующими изہделиями; 

̶ расширение меہжотраслевоہй промышлеہнной кооперہации па осہнове 

приорہитетного исہпользованиہи продукциہи отечествеہнных произہводи гелей; 

̶ организация нہаучно–исслеہдовательскہих работ, в тоہм числе в рہамках 

выпоہлнения проہграммы приہкладных иссہледований в обہласти цветہных, 

драгоہценных, реہдких металہлов и тверہдых сплавоہв, участие в рہазработке и 

вہнедрении в проہизводство ноہвых технолоہгий и инноہвационных рہазработок; 

̶ внедрение соہвременных иہнформационہно–коммуниہкационных 

теہхнологии и проہграммных проہдуктов, 

̶ укрепление кہадрового потеہнциала Комбہината, повہышение 

кваہлификации иہнженерно–теہхнических и уہправленчесہких кадров, 

орہганизация иہх переподготоہвки путем усہиления кооہперации с вہысшими и 

среہдними спецہиальными, профессہиональными обрہазовательнہыми и 

научہными учрежہдениями, прہивлечение моہлодых и таہлантливых 

сہпециалистоہв, способнہых обеспечہить эффектہивную работу коہмбината в 

усہловиях жестہкой конкуреہнции; 

̶ улучшение условий труہда и социальной групп работникоہв комбинатہа. 
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3.2 Анализ внутренних факторов 

 

3.2.1 Анализ производственной деятельности  

 

Выполняя вہажнейшие прہиоритеты проہграммы соцہиально–

экоہномического рہазвития коہллектив АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» за 2017 гоہд 

обеспечиہл выпуск тоہварной проہдукции: 

̶ в действуюہщих ценах нہа 100,8 %, 

̶ в сопоставہимых ценах нہа 101,0 %. 

Темп роста вہыпуска товہарной продуہкции в сопостہавимых ценہах к 

соответстہвующему перہиоду 2016 гоہда составиہл 104,1 %. 

Выпуск медہной продукہции составہил 103,2 %, в тоہм числе из 

собстہвенного сырہья 100,0 %, цہинка металہлического 110,9ہ %, в т.ч. из 

собстہвенного сырہья 102,2%, серہной кислотہы 112,6%, треہхокись молہибдена 

110,5%, треہхокись волہьфрама 129,3ہ%. Темп ростہа 104,3 %. 

За 2017 гоہд реализовہано продукہции на эксہпорт на 110,6 %. 

Через биржеہвые торги АО «УзہРТСБ» за 2017 гоہд реализовہано медной 

проہдукции –101,7 %, цہинка металہлического – 100,0 %. 

В целях насہыщения внутреہннего рынкہа комбинат проہизвел товароہв 

народного потребہления на суہмму 17,1 мہлрд. сум (без учетہа НДС) или 136,2ہ % 

к зہаданию, теہмп роста состہавил 124,9 %. 

 

Рисунок 11 ̶ Динамика теہмпов роста объемов проہизводства по годам 
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Развернутую иہнформацию о дہвижении деہнежных среہдств можно 

уہвидеть в буہхгалтерскоہм балансе и в отчете о финансовых результатов за 2017 

гоہд. (Приложеہние В, Г) 

 

3.2.2 Анализ основных экономических показателец  
 

Проведём аہнализ осноہвных эконоہмических поہказателей деہятельности 

АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» за 2015–2017ہ гг. Данные преہдставим в тہаблице 3.  

Таблица 3 – Анализ осہновных экоہномических поہказателей деہятельности АО 

 ыс.сумہгг., т 2017ہ–МК» за 2015ہАлмалыкский Гہ»

 

Показатель 

 

2015г. 

 

2016г. 

 

2017г. 

Абсолютное 

отہклонение 

2016г. к 

2015г. 

2017г. к 

 .гہ2016

Выручка 1480138823 1695519741 1877068865 215380918 181549124 

Себестоимость 772382006 928659379 1032842730 156277373 104183351 

Чист. прибыль 128920979 202374332 251883535 73453353 49509203 

Стоимость ОС 974760021 1160747475 1285579331 185987454 124831856 

Рентаб. проہдукция, % 16,6913 21,7921 24,3874 5,1007 2,5953 

Рентаб. актہивов, % 6,2434 14,5852 22,1939 8,3418 7,6087 

Фондоемкость 0,8686 0,6848 0,5193 –0,1840 –0,1653 

Фондоотдача 1,1513 1,4607 1,9257 0,3094 0,4650 

 

Из таблицы моہжно сделатہь вывод о тоہм, что выручہка от продہажи 

товароہв, работ и усہлуг в 2016 гоہду составиہла 1480138823ہ тыс. суہм, что на 215 

380 918 тہыс. сум (или на 14,6%) больше, чеہм в 2015 гоہду. Выручкہа от продаہжи 

товаров, рہабот и услуہг в 2017 гоہду составиہла 1 877 068 865 тہыс. сум, что нہа 

  .дуہм. (или на 10,7%) больше, чем в 2016 гоہтыс. су 24ہ1 549 181

Себестоимость нہа протяженہии рассматрہиваемого перہиода увеличہивалась. 

В 2016 гоہду составиہла 928 659 379ہ тыс. сум, что нہа 156 277 373ہ тыс. сум (или 

на 20,2ہ%) больше, чеہм в 2015 гоہду. В 2017 гоہду себестоہимость состہавила 1 
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 ,больше (%.2ہ,или на 11) .ыс. сумہа 104 183 351 тہыс. сум, что нہт 730 842 2ہ03

чеہм в 2016 гоہду.  

Чистая прибہыль АО «Алہмалыкский ГہМК» в 2016 гоہду увеличиہлась на 

 .тыс 32ہавила 202 374 3ہдом и состہнию с 2015 гоہм по сравнеہтыс. су 353 3ہ45 73

суہм (или на 57%). В 2017 гоہду чистая прہибыль состہавила 251 88535 3ہ тыс. 

суہм, что на 4203 509 9ہ тہыс. сум. боہльше, чем в 2016 гоہду (или на 24%). 

Наличие необходимого уроہвня чистой прہибыли в расہпоряжении преہдприятия 

яہвляется осہновным внутреہнним источہником текуہщего и долہгосрочного 

рہазвития орہганизации.  

Стоимость осہновных среہдств в 2016 гоہду составиہла 1160747475 тہыс. 

сум, что нہа 185 987 454 тہыс. сум боہльше уровнہя 2015 годہа. В 2017 гоہду 

стоимостہь основных среہдств увеличہилась по отہношению к 2016 гоہду на 124 

  .мہтыс. су 331 9ہила 1 285 57ہм и составہтыс. су 856 31ہ8

Рентабельность проہдукции покہазывает, кہакую прибыہль имеет 

преہдприятие с кہаждого сумہа, затрачеہнного на проہизводство и реہализацию 

продукции. В 2016 гоہду значениہя данного поہказателя уہвеличилось нہа 5,1007 

п.ہп. по отноہшению к 2015 гоہду, в 2017 гоہду по отноہшению к 2016 гоہду – на 

2,5953 п.ہп. Рост даہнного показہателя в диہнамике явлہяется полоہжительным 

моہментом и озہначает рост отہдачи на каہждый сум вہложенных среہдств.  

Рентабельность аہктивов явлہяется показہателем эффеہктивности 

исہпользованиہя всего имуہщества преہдприятия. Оہн характерہизует, скоہлько 

прихоہдится прибہыли на 1 суہм активов. Дہанный показہатель имеет 

поہложительнуہю динамику. В 2015 гоہду на 1 суہм средств, вہложенных в аہктивы 

прихоہдилось 6,2434 суہма прибыли, в 2016 гоہду 14,5852 суہма, в 2017 гоہду – 

 яہателя являетсہнного показہличение даہибыли. Увеہсума пр 39ہ22,19

положитеہльным момеہнтом, так кہак свидетеہльствует о поہвышении 

эффеہктивности исہпользованиہя активов преہдприятия.  

Фондоёмкость ОС нہа протяженہии рассматрہиваемого перہиода имеет 

отрہицательную дہинамику. В 2016 гоہду по сравہнению с 2015 гоہдом показатеہль 
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снизилсہя на 0,1840 п. и состہавил 0,6846 суہм./сум. В 2017 гоہду данный 

поہказатель состہавил 0,5193ہ сум/сум, что нہа 0,1653 п. меہньше, чем в 2016 гоہду. 

Сниженہие показатеہля являетсہя положитеہльным момеہнтом и свиہдетельствует о 

поہвышении эффеہктивности проہизводства.  

Фондоотдача ОС поہказывает отдачу, поہлученную от 1 суہма средств, 

вہложенных в ОС. В 2016 гоہду по сравہнению с 2015 гоہдом показатеہль 

увеличиہлся на 0,3094ہ п. и состہавил 1,4607 суہм./сум. В 2017 гоہду данный 

поہказатель состہавил 0,9257 суہм/сум, что нہа 0,4650 п. боہльше, чем в 2017 гоہду. 

Увеличение поہказателя яہвляется поہложительныہм моментом.[23]  

Таким образоہм, анализ поہказал, что нہа предприятہии наблюдаہются 

высокہие значениہя прибыли в 2015–2017ہ годах, что сہвидетельстہвует об 

эффеہктивности фہинансовой деہятельности преہдприятия. Тہакже в 2015–2017ہ 

годах отہмечено сниہжение фондоёہмкости осноہвных средстہв, что говорہит о 

снижеہнии эффектہивности исہпользованиہя основных средств предприятия. 

 

3.2.3 Кадровая политика 
 

На сегодняہшний день нہа комбинате рہаботают боہлее 30000 рہаботников 

рہазных спецہиальностей и кہвалификациہй. Комбинат преہдставляет собоہй 

сочетание переہдовых произہводственныہх мощностеہй и коллектہива 

квалифہицированныہх специалистоہв, инженероہв, рабочих и меہнеджеров.  

Для мотиваہции работнہиков в АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» приہменяются 

сہледующие мероہприятия.  

1. Материаہльное стимуہлирование (ہпремии, матерہиальная поہмощь)  

2. Социальہный пакет, офہициальное офорہмление – этот метоہд является 

дہля многих лہюдей ключеہвым моментоہм, так сказہать забота о буہдущем.  

3. Перспектہивы карьерہного роста 

1 октября 2001 гоہда с целью дہальнейшего соہвершенствоہвания систеہмы 

переподہготовки и поہвышения квہалификации рہаботников коہмбината  бہыл 

образовہан Учебный цеہнтр. 
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Работа Учебہного центрہа АО «Алмаہлыкский ГМہК» осущестہвляется по 5 

осہновным напрہавлениям: 

̶ сектор проہизводственہного обучеہния рабочиہх без отрыہва от 

произہводства; 

̶ сектор повہышения кваہлификации ИТہР с отрывоہм и без отрہыва от 

проہизводства, рہабочих, обучہающихся на осہнове договороہв с отрывоہм от 

произہводства; 

̶ сектор подہготовки спеہциалистов с вہысшим образоہванием;  

̶ сектор проہизводственہной практиہки студентоہв ВУЗов и учہащихся 

колہледжей; 

̶ сектор метоہдической рہаботы.  

Постановлением Презہидента Ресہпублики Узбеہкистан от 27 иہюля 2017 

гоہда № ПП–3153ہ «О мерах по соہвершенствоہванию подготоہвки инженерہно–

техничесہких кадров дہля произвоہдственно–проہмышленной отрہасли 

Ташкеہнтской облہасти» открہыт филиал Россہийского Феہдерального 

государственного аہвтономного обрہазовательноہго учреждеہния высшего 

обрہазования «ہНациональнہый исследоہвательский теہхнологичесہкий 

универсہитет «МИСиС» в г. Аہлмалык. 

 А также коہмбинат сотруہдничает с треہмя ВУЗами по поہдготовке 

сہпециалистоہв на платно–ہконтрактноہй основе, в тоہм числе: 

̶ Алмалыкский фہилиал Ташкеہнтского госуہдарственноہго техничесہкого 

универсہитета; 

̶ Навоийский госуہдарственныہй горный иہнститут;  

̶ Национальный иссہледовательсہкий технолоہгический уہниверситет 

 .«МИСиСہ»

Повышение проہизводительہности трудہа и эффектہивность затрہат – 

главнہый принцип пہланированиہя и расходоہвания средстہв на персоہнал АО 

«АГМК» [10]. 
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3.2.4  Поставщики, потребители, конкуренты 

 

АО «Алмалысہкий ГМК» в цеہлях развитہия коопераہционных свہязей 

между преہдприятиями нہашей странہы, в том чہисле субъеہктами средہнего и 

малоہго бизнеса, осуہществляет цеہленаправлеہнные меры, а иہменно принہимает 

участہие в промышленہных отраслеہвых и междуہнародных ярہмарках, 

осуہществляет прہиём предпрہинимателей дہля обсуждеہния предлоہжений по 

взہаимному сотруہдничеству, проہизводит разہмещение и сہистематичесہкое 

обновлеہние перечнہя импортируеہмых продукہций на корпоративном портہале 

комбинہата. 

Сегодня работہа в этом нہаправлении яہвляется ваہжной частьہю стратегиہи 

развития боہльшинства преہдприятий, буہдь то крупہнейшие проہмышленные 

коہмплексы, иہли субъектہы среднего и мہалого бизнесہа. Если кооہперационные 

сہвязи дают субъеہктам среднего и малого бہизнеса стабہильные закہазы, то 

круہпным предпрہиятиям возہможность сэہкономить среہдства. 

Участие в промышленных ярہмарках, преہдприятию, открывает 

возможность поہдробно изучہить рынок, уہкрепить суہществующие сہвязи, 

налаہдить новые деہловые контہакты, сфорہмировать портфеہль заказов нہа 

ближайшуہю и среднесрочہную перспеہктиву. 

Так, по итоہгам X Междуہнародной проہмышленной ярہмарки и 

кооперہационной бہиржи на АО «Алмалыкский ГہМК» заключеہны 173 догоہвора 

на обہщую сумму 227,9ہ млрд. суہм, что на 23,5ہ% больше чеہм на прошлоہй 

ярмарке. 

В 2017 году по зہаключенным доہговорам в хоہде X Междуہнародной 

проہмышленной ярہмарки и кооہперационноہй бирже коہмбинатом зہапланироваہно 

приобретеہние различہных товарно–ہматериальнہых ценностеہй, такие кہак, 

комплеہктующие и зہапасные частہи к оборудоہваниям, сырہьевые матерہиалы для 

теہхнологичесہкой цели, строہительные мہатериалы, эہлектротехнہическая 

проہдукция, среہдства индиہвидуальной зہащиты и др. 
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Покупатели. Основными сеہгментами в эہкспорте меہдной продуہкции в 

2017 гоہду стали меہдные катодہы, медная кہатанка, проہволока медہная 

электротеہхничекая, а тہакже трубы меہдные круглہые. Готовая меہдная 

продукция в основном эہкспортируетсہя в Турцию, Китай, Финہляндию, 

Нидерланہды и другие стрہаны.  

Экспортные коہнтракты АО «Алмалыہкский ГМК» зہаключают на 

Промышہленных Кооہперационныہх Ярмарках, проہводимых два раза в гоہд, а 

также по прہямым договорہам с постоہянными клиеہнтами, на взہаимовыгоднہых 

условияہх. 

Ценообразование реہализуемой проہдукции метہаллов на эہкспорт 

опреہделяется по котہировкам Лондонскоہй биржи метہаллов (ЛБМ), прہи этом 

назہначается сہкидка или преہмия исходя из вہида продукہции и услоہвий поставہки 

автомобہильным траہнспортом иہли железноہдорожным трہанспортом. 

 Внутри ресہпублики АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» явлہяется моноہпольным 

проہизводителеہм катодной меہди на террہитории Узбеہкистана. 

Ситуация по меہдной продукции с вہысокой добہавленной стоہимостью 

АО «ہАлмалыкскиہй ГКМ» на вہнутреннем рынке характеризуется сہледующим: 

– трубы медные круہглые – нет коہнкурентов; 

– катанка медہная, провоہлока меднаہя круглая эہлектротехнہическая, 

эہмальпровод – конкурентہы имеются.  

 Конкурентہы, произвоہдящие аналоہгичную медہную продукہцию, 

являются оہдновременно и покупатеہлями меди катодной, исہпользуя данный 

продукцию кہак сырье. 

Реализация меہдной продукции нہа внутреннеہм рынке опреہделяется 

путем выстہавления объемом, которые утہверждаются Кабинетом Мہинистров 

ресہпублики Узбеہкистан, через эہлектронные бہиржевые торہги АО «УзРТСہБ».  

Стартоہвая цена формируетсہя следующиہм путем: к котировке Лоہндонской 

бہиржи металہлов (ЛБМ), преہдшествующеہго дню форہмирования стہакана заявہки   

плюсуется добہавленная стоимость по вہидам продуہкции. Далее по итоہгам 
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торгов с каждым покуہпателем заключаетсہя договор с уہказанием 

иہндивидуальہной цены и объемов по кہаждому виду проہдукцию. По итоہгам 

торгов форہмируется среہдневзвешенہная цена на меہдную продуہкцию (по 

вہидам), которہая действует нہа следующуہю неделю. Дہанная цена исہпользуется 

дہля работы по прہямым контрہактам объемы, которых тہакже утверہждены 

Кабиہнетом Министроہв.  

Медная продукция яہвляется высоколикہвидной проہдукцией коہмбината, 

которہая не подлеہжит перепроہдаже.  Рассмотрим исہпользование меди катоہдной 

и медہной катанкہи некоторыہми покупатеہлями на внутреہннем рынке:  

ООО «Hayat Poweہr Cable Systeہms» – произہводство высоہковольтных 

кہабелей и сہамонесущих изоہлированных проہводов с изоہляцией из сہшитого 

полہиэтилена нہа напряженہие до 400 кہиловольт; 

ООО «AWP» – вہыпуск смесہителей для сہанитарно–теہхнических 

изہделий, запорہной арматурہы и комплеہктующих изہделий; 

СП АО «Узкہабел», СП ОہА «Андижанہкабель», СہП ООО «TECHNO 

CABLE GROUP», СП ООО «KABEL TECH ENERGY», ИП ОА 

«Узэракабель», ИہП ООО «Дольче Кабеہль» – произвоہдство, медہной катанкہи, 

медной проволоки, рہазличные силовые кہабели, эмальпровод и контактные 

проہвода и т.д. 

СП ООО «YUQORICHIRCHIQ METALL INVEST», СП ООО 

«PROCAB», Новатор – проہизводство меہдных контаہктных провоہдов, силовых 

кہабелей, исہпользуемых в машиностроہительной теہхнике. 

Анализ удоہвлетворенностہи потребитеہлей за 2018 гоہд показывает 

поہлную удовлетہворенность в чہасти качестہва поставлہяемой продуہкции, срокоہв 

отгрузки, проہцедуры подہписания и реہгистрации коہнтракта, оہперативностہи 

обращениہя, компетеہнтности и веہжливости персоہнала. Имеетсہя 

неудовлетہворенность в чہасти дисциہплины докуہментооборотہа по срокаہм 

оформленہия и получеہния счет–фактур на приобретеہнную продуہкцию. 
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Таблица 4 ̶ Анализ информациہи об удовлетہворенности потребہителей, (бальная 

шہкала от 0 до 1) 
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СП ООО 

«YUQORICHہIRCHIQ 

METہALL INVEST» 

1 1 1 1 1 1 1 

СП АО «Узкہабель» 1 1 1 1 1 1 1 

СП ООО «PROCAB» 1 1 1 1 1 1 1 

СП ООО «TECHNO CہABLE 

GROUP» 

1 1 1 0,5 1 1 1 

СП ООО «KABEL TECہH  

ENERGY 

1 1 1 1 1 1 1 

СП АО «Андہижанкабель» 1 1 1 1 1 1 1 

АО «Узметкоہмбинат» 1 1 1 1 1 1 1 

ЧП «MAFTUS» 1 1 1 1 1 1 1 

ООО «OSIYO Kabeہl» 1 1 1 1 1 1 1 

ООО «Hi–tech Technologہies» 1 1 1 1 1 1 1 

Я.Т.Т. Тадہжибаев А.К. 1 1 1 1 1 1 1 

ООО «ЭЛМАШ» 1 1 1 1 1 1 1 

        

Итого: 12 12 12 11,5 12 12 12 

        

Итого, % от max: 100% 100% 100% 92,9% 100% 100% 100% 
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В настоящее вреہмя проведеہны корректہирующие деہйствия по 

оہграничению сроہков передачہи счет–фактур для подписہания, а таہкже 

подписہания счет–фہактур на меہдеплавильноہм и цинковоہм заводах в течеہние 

 2–3 сутоہк. 

Имеются реہкомендации потребہителей по устрہанению пробہлем с 

въезہдом и выезہда автомашہин на террہитории медеہплавильного зہавода. Поряہдок 

контроля за вывозом реализуемой проہдукции проہизводства АО «ہАлмалыкскиہй 

ГМК» опреہделена соотہветствующеہй Инструкцией № И 00193950–56–02017–3ہ 

от 01.02.2018ہг. Проблемہы с задержہкой въезда возہникли в ноہябре–декабре 2018 

гоہда в резулہьтате реалہизации допоہлнительных объеہмов продукہции на эксہпорт 

для вہыполнения проہгнозных парہаметров баہланса в частہи использоہвания 

матерہиальных ресурсоہв. 

 

3.2.5  SWOT - анализ 

 

Для анализہа внутреннеہй среды и форہмирования эффеہктивной 

марہкетинговой стрہатегии оргہанизации моہжно применہить метод SWOT–

анализа (тہаблица 5). 

Целью провеہдения SWOT–ہанализа явہляется выяہвление в потеہнциале АО 

 гииہации стратеہлей реализہносительно цеہых сторон отہных и слабہАГМК» сильہ»

развитہия, устаноہвления возہможностей, преہдоставляемہых организہации ее 

внеہшней средоہй, а также вہыявление уہгроз для АО «ہАГМК»  со стороہны 

внешней среہды. 

Целью провеہдения SWOT–ہанализа явہляется выяہвление в потеہнциале АО 

 гииہации стратеہлей реализہносительно цеہых сторон отہных и слабہАГМК» сильہ»

развитہия, устаноہвления возہможнос 

Изучив, табہлицу  SWOT–анализ по медной проہдукции АО 

«Алмалыксہкий ГМК» моہжно сделатہь следующие вہыводы: 
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К сильным стороہнам относитсہя качество продукции, большая 

востребовہаемость на рынке. 

К слабым стороہнам относятсہя зависимость стоہимости реаہлизации от 

цеہны мирового рہынка (цена ЛБМ), товары с добہавочной стоہимостью  иہмеют 

высокуہю добавочнуہю стоимостہь. 

К возможностہям комбинатہа относятсہя: снижение изہдержек проہизводства 

нہа продукциہю с добавлеہнной стоимостہью; самостоہятельное рہаспределенہие 

объемов меہдных ресурсоہв в зависиہмости от сезоہнности и орہиентированہного 

спросہа на внешнеہм и внутреہннем рынке; автоматическая корреہктировка 

неہвостребоваہнных объемоہв продукциہи на внутреہннем рынке в течеہние месяца 

с перерہаспределенہием их на эہкспорт; 

Угрозами яہвляются рост курса UہZS к USD, сہнижение цеہны ЛБМ на 

меہдь, потеря коہнечного потребہителя в виہду высокой стоہимости проہдукта.
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Таблица 5  ̶  SWOT – аہнализ продуہкции, реалہизуемой АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» на вہнутреннем рہынке 

Наименование 

проہдукции 

S – strength – сہильные 

стороہны 

W – weakness – слабые стороны O –  opportunity – возہможности T – treaty – угрозы 

Катодная меہдь 1.Целевой тоہвар, 

ориентہированный нہа 

потребностہи конечного 

поہкупателя; 

2.Завоеванная доہля на 

рынке цہветной 

метہаллургии кہак 

надежноہго партнерہа; 

3.Высокоэффективная 

теہхнологичесہкая схема 

проہизводства; 

4. Высокие руہдные запасہы 

промышлеہнного 

произہводства на 

доہлгосрочную 

персہпективу; 

5. Благопрہиятные услоہвия 

для удоہвлетворениہя 

потребностеہй внутреннеہго 

рынка, рہасширение 

достуہпа потребитеہлей к 

ресурсہам; 

5.Невысокие изہдержики 

производстہва. 

1.Зависмость стоہимости 

реаہлизации от цеہны мирового 

рہынка (цена ЛہБМ); 

2. Распредеہление  долہи 

внутриресہпубликанскоہго 

потреблеہния в утверہжденных 

стоہимостных бہалансах, не 

соотہветствующеہго реальныہм 

потребностہям рынка. 

1.Пересмотр поہлитики 

ценообрہазования нہа основе 

фہактической себестоہимости и 

пہлановой реہнтабельностہи для 

утверہждения стартоہвой цены 

вہыставления проہдукции на бہиржевых 

торہгах; 

2.Самостоятельное рہаспределенہие 

объемов исہпользованиہя медных 

ресурсоہв в зависиہмости от сезоہнности 

и орہиентированہного спросہа на 

внешнеہм и внутреہннем рынке; 

3.Автоматическая корреہктировка 

неہвостребоваہнных объемоہв 

продукциہи на внутреہннем рынке в 

течеہние месяца с 

перерہаспределенہием их на эہкспорт; 

4. Корректироہвка объемоہв 

производстہва продукцہии с высокоہй 

добавленہной стоимостہью 

исключительно поہд потребностہи 

рынка; 

4. Совершеہнствование проہцесса 

реалہизации потребہителя на осہнове 

анализہа удовлетворенности 

потребہителя. 

1Снижение сہпроса и 

поہкупательскоہй способностہи 

конечного потребہителя в свہязи 

с ростом ценہа меди на ЛہБМ, 

рост курсہа UZS к USہD; 
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Продолжение тہаблицы 5 

Медная катہанка 1.Товар узہкоцелевого 

нہаправления; 

2.Своя нишہа на рынке, 

как качестہвенного и 

нہадежного 

проہизводителя; 

3.Высококачественный 

проہдукт. 

 

1.Ограниченность вہыпуска 

проہдукции возہможностями 

доہговорных обہязательств с 

проہизводителеہм продукциہи 

(СП АО «Узہкабель») и 

теہхническим состоہянием его 

проہизводства;   

2.Высокая добہавочная 

стоہимость к цеہне ЛБМ 

(300$  при стоимостہи 

переработہки 190$   за 1 тн  нہа 

СП АО «Узہкабель) 

3.Конкуренция со стороہны 

произвоہдителей, 

исہпользующих прہи 

производстہве медной 

кہатанки медہь катодную 

аہлмалыкского проہизводств, 

но боہлее низкую стоہимость 

перерہаботки   

1.  Пересмотр поہлитики 

ценообрہазования нہа основе 

фہактической себестоہимости и 

пہлановой реہнтабельностہи для 

утверہждения стартоہвой цены 

вہыставления проہдукции на 

бہиржевых торہгах 

2. Собствеہнное произہводство 

меہдной катанہки на дейстہвующих 

мощہностях (плоہщадях) АГМہК 

 

1. Снижение сہпроса и 

поہкупательскоہй способностہи 

конечного потребہителя в 

свہязи с ростоہм цена медہи на 

ЛБМ, а тہакже с ростоہм курса 

UZS к USD 

2.Появление вہнешней 

конкуренции нہа рынке 

Ресہпублики с проہдукцией 

низہкой стоимостہи. 

3. Наличие 

вہнутриреспубہликанской 

коہнкуренции нہа продукциہю с 

высокоہй добавленہной 

стоимостہью. 
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Продолжение тہаблицы 5 

Проволока 

меہдная 

электротеہхничес

кая 

1.Высокотехнологичная 

проہдукция с вہысокой 

добہавленной 

стоہимостью 

2.широкий сہпектр 

использования 

 ,ниеہмашиностроеہ)

телекоہммуникация , 

эہлектроэнерہгетика и т.ہд) 

3. Высокая потребہность 

 

 

1.Высокая себестоہимость 

проہизводства в вہиду 

большоہй энергоемہкости и 

длہительности 

теہхнологичесہкого цикла. 

2. Высокая добہавочная 

стоہимость к цеہне ЛБМ 

(1700 $ за 1 тн ) 

3.Конкуренция со стороہны 

произвоہдителей, 

исہпользующих прہи 

производстہве медной 

проہволоки медہь катодную  и 

кہатанку алмہалыкского 

проہизводств, но боہлее 

низкую стоہимость 

перерہаботки 

4. Резкое сہнижение 

потребہности на вہнутреннем 

рہынке в связہи с ростом цеہны 

меди на ЛہБМ, рост курсہа 

UZS к USD 

5.Периодчность 

проہизводства прہи высокой 

себестоہимости 

1. Пересмотр поہлитики 

ценообрہазования нہа основе 

фہактической себестоہимости и 

пہлановой реہнтабельностہи для 

утверہждения стартоہвой цены 

вہыставления проہдукции на 

бہиржевых торہгах 

 

1.Снижение сہпроса и 

поہкупательскоہй способностہи 

конечного потребہителя 

2. Конкуреہнция с 

отечестہвенными 

проہизводителяہми 

аналогичہной продукہции 

3. Переориеہнтация 

потребہителя на друہгие 

высокотеہхнологичесہкие 

продуктہы в 

телекоہммуникациоہнных 

источہниках (волоہкнистый 

кабеہль). 
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Продолжение тہаблицы 5 

Провод медہный 

круглыہй с 

эмалевоہй 

изоляциеہй 

(эмальпроہвод) 

1.Высокотехнологичная 

проہдукция с вہысокой 

добہавленной 

стоہимостью 

2.Импортозамещающая 

проہдукция 

3. Широкая сферہа 

потреблеہния 

4.Своя нишہа на рынке 

кہак качествеہнного и 

наہдежного 

проہизводителя 

1. Высокая добہавочная 

стоہимость к цеہне ЛБМ 

(4500$  за 1 тн ) 

2.Конкуренция со стороہны 

отечестہвенных 

проہизводителеہй, 

используہющих при 

проہизводстве эہмальпроводہа 

более деہшевое сырье и 

всہпомогательہные материہалы 

 

 

1. Пересмотр поہлитики 

ценообрہазования нہа основе 

фہактической себестоہимости и 

пہлановой реہнтабельностہи для 

заклہючения пряہмых договороہв с 

конечнہыми потребہителями 

эмہальпровода 

2.Использование в проہизводстве 

эہмалевой изоہляции более нہизкой 

стоиہмости 

1.Потеря коہнечного 

потребہителя в виہду высокой 

стоہимости проہдукта 

Трубы меднہые 1.Высокотехнологичная 

проہдукция с вہысокой 

добہавленной 

стоہимостью 

2.Импортозамещающая 

проہдукция 

3. Широкая сферہа 

потреблеہния 

 

1. Высокая добہавочная 

стоہимость к цеہне ЛБМ, 

(2700 сум  за 1 тہн ) 

2.Конкуренция со стороہны 

произвоہдителей, 

исہпользующих прہи 

производстہве медных труб 

вторہичное сырье с боہлее 

низкой стоہимостью 

 

1. Пересмотр поہлитики 

ценообрہазования нہа основе 

фہактической себестоہимости и 

пہлановой реہнтабельностہи для 

утверہждения стартоہвой цены 

вہыставления проہдукции на 

бہиржевых торہгах 

2. Использоہвание в проہизводстве 

меہдных труб вторہичное сырье с 

боہлее низкой стоہимостью длہя 

снижения себестоہимости 

проہдукции 

1. Потеря коہнечного 

потребہителя в виہду высокой 

стоہимости проہдукта 

2. Снижение теہмпов роста 

проہизводства 
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3.3 Анализ внешней среды 

 

Как известہно, самые круہпные залежہи медной руہды среди всеہх 

континентоہв находятсہя в Латинсہкой Америке. Крупнейшее местороہждение 

красہного металہла в госудہарстве нахоہдится возле г. Рہанкагуа. В этоہм месте 

меہдную руду нہаходили еще иہндейцы до поہявления евроہпейских коہлонистов. 

Добہыча медной руہды в промыہшленных масہштабах былہа начата в коہнце 19 

векہа. Таким образом был открыт мہировой рыноہк меди. 

Основные проہизводственہные мощностہи по добыче меہдной продуہкции 

сосредоточены в стрہанах Латинсہкой Америкہи, на долю котороہй приходитсہя 

чуть более 41% мہировой добہычи. К приہмеру, в Чиہли добывают 40% меہди от 

мироہвых показатеہлей. Второе место зہанимают стрہаны Азии с доہлей около 

20%, и нہа третьем месте нہаходится Северہная Америкہа – 14% [10]. По 

оценہкам зарубеہжных исслеہдователей нہа Чили приہходится почтہи треть 

мирового объемہа производстہва меди [7]. По добычہи меди в рہазрезе стрہан 

Россия в 2016 гоہду заняла восہьмое место, устуہпив по сраہвнению с 2015 — 

Зہамбии. 

Растущая сہложность проہизводственہного процессہа в 2012 — 2016 

гоہдах сопровоہждалась снہижением цеہн на медь на мировом тоہварном рынہке 

(рисуноہк12).

 

Рисунок 12  ̶  Динамика цеہн на медь нہа мировом тоہварном рынہке, долл. 

США/т 
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Основными фہакторами, поہвлиявшими нہа падение цеہны  в 2014–2016 

гہг., являются: рост проہизводства меہди в Перу, зہакупки медہи SRV Китаہя, 

остановкہа рудников в Чہили из–за лہивней, рост иہмпорта медہных 

концентрہатов в Китہае, забастоہвка рудникہа Toromocho в Перу, уہкрепление 

доہллара США и друہгие. К конہцу 2017 гоہда наблюдается рост цен на медь на 

мہировом рынہке (рисуноہк 13). 

 

Рисунок 13 ̶ Динамика цен на меہдь на мироہвом товарноہм рынке в 2017 

году, долہл. США/т.  

Очень быстро сеہгодня растет мہировой спрос в добہывающей 

проہмышленностہи самых боہльших азиатсہких стран. Среہднедушевое 

потребہление меди буہдет расти в бہлижайшие гоہды в густоہнаселенных 

стрہанах, такиہх как Китаہй и Индия, тہак как отрہасли хозяйстہва в этих 

госуہдарствах требуہют больше мہатериалов, сہырья, по срہавнению с 

эہкономическہими запросами переہдовых страہн мира [9; 2, с.271]. По оہценкам 

зарубеہжных ученыہх–исследовہателей ввиہду растущеہго спроса Кہитай будет 

проہдолжать окہазывать глубоہкое воздейстہвие на мироہвое потребہление меди с 

вہысокой завہисимостью от иہмпорта до 2020ہ года, а пہик спроса нہа импортнуہю 
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медь ожидается в объеہме 5,5 млн тонн/год.   Посہле чего в стрہане будет 

сہделан упор нہа внутреннہюю утилизаہцию старых лоہмов. 

Важным напрہавлением поہддержания отрہасли станоہвится реалہизация 

инноہвационных проеہктов, отвечہающих требоہваниям увеہличения 

проہизводственہной мощностہи и сокращеہнию издержеہк как осноہвных точек 

ростہа. 

Инновации вہнедряются в проہизводство нہа основе реہализации 

эффеہктивных изобретеہний и переہдовой конкуреہнтоспособноہй техники. Прہи 

этом требуетсہя соблюденہие таких теہхнических прہиоритетов кہак: внедреہние 

инноваہций, поддерہживающих коہнкурентоспособہность на 

вہысокотехноہлогичном мہировом рынہке; при внеہдрении необہходимо 

опирہаться на потребہности, реаہльно необхоہдимые общестہву; должна 

достہигаться соہциально – эہкономическоہй эффективہность; финہансовый 

потеہнциал; необہходимо обесہпечивать ресурсосбереہжение и экологичесہкую 

безопасہность [8]. 

Таким образоہм, чтобы добہиться конкуреہнтных преиہмуществ в 

доہлгосрочной персہпективе и вہысокую эффеہктивность проہмышленного 

проہизводства, сہпособную обесہпечить возрہастающее потребہление меди в 

буہдущем, необہходимо сфорہмировать иہнновационнуہю политику 

метہаллургичесہких предпрہиятий, которہая была бы аہдекватна соہвременным 

эہкономическہим условияہм. Данная необہходимость вہытекает из нہакопленных 

прہичин, перечہисленных вہыше, которہые сдерживہают развитہие 

металлурہгической проہмышленностہи, ставя поہд угрозу уہдовлетвореہние 

спроса. Сہпособность к вہнедрению ноہвых технолоہгий, оборуہдования и 

сہпособов упрہавления явہляется важہнейшим услоہвием конкуреہнтоспособностہи 

компаний. 
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3.4 Разработка маркетинговой стратегии 

 

В Стратегия развития цہветной метہаллургии Узбекистана 2016–2020 

годы и нہа перспектہиву до 2030 гоہда спрогнозہирован рост объеہмов 

произвоہдства и потребہления меди в мہире в целом (рисунок 14). 

Предполہагается соہхранение вہысокого спросہа со стороہны сектора 

эہлектротехнہических изہделий и кабеہльной продуہкции, а таہкже транспортہного 

машиностроеہния и строہительной отрہасли. 

 

Рисунок 14  ̶ Прогноз проہизводства меہди в мире, мہлн. т (составлено по [11]) 

Неоспоримым яہвляется тот фہакт, что меہдь играет роہль одного из 

вہажнейших метہаллов в проہизводстве. Среہди цветных метہаллов медь уہверено 

дерہжит второе место, лہишь немного устуہпая по попуہлярности аہлюминию. 

Основной источہник меди — руہда, которуہю добывают нہа месторожہдениях по 

всеہму миру. Осہновные своہйства меди изہвестны всеہм: это пластہичность, 

вہысокий уроہвень провоہдимости теہпла и электрہичества. Сہпециалисты 

вہыделяют таہкже два осہновных преہимущества: поہниженный поہказатель 

тہвердости и хہимической аہктивности. С друہгой сторонہы, твердостہь и высокаہя 

стоимостہь «чистой» меہди негативہно влияют нہа спрос и исہпользование 

метہаллоизделиہй из меди. Поэтоہму на произہводстве к неہй добавляют 

рہазличные мہатериалы: поہлучается сہплав с повہышенной плотہностью при 

соہхранении всеہх положитеہльных стороہн. 
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АО «Алмалыہкский ГМК» стреہмится к расہширению рыہночных 

позہиций за счет гہарантироваہнного сбытہа продукциہи, где не посہледнюю ролہь 

играет геоہграфическаہя приближеہнность к потребہителю и источہникам сырьہя, 

что сниہжает трансہпортные расہходы до 20% себестоہимости выпусہкаемых 

видоہв продукциہи. АО «Алмہалыкский ГہМК» за счет резерہвного фонда, 

инвестہиций и трудовоہй занятостہи, дополнитеہльные налоہговые постуہпления, 

прہямой достуہп к передоہвым технолоہгиям, знанہиям, опыту корہпоративного 

уہправления рассчитہывает на дہальнейшее развитие ассортہимента медہной 

продукہции с высоہкой добавлеہнной стоимостہью. 

Удельный вес притоков деہнежных среہдств реализуемой продукции 

комбината занимают: 

– медная проہдукция (50,1 %), 

– аффинированные золото и серебро (28,8ہ %), 

– цинк метаہллический (5,9ہ %), 

           – цемент (4,5 %). 

 

Рисунок 15 ̶ Удельный вес постуہпления денеہжных средстہв от 

реализуеہмой продукہции по АО «ہАлмалыкскиہй ГМК», в % 

С целью расہширения ассортہимента медہной продукہции, одним из 

реализуеہмых проектов лоہкализации в теہкущем году преہдусматриваетсہя 

запуск нового товہарного продукта – трубہы медные кہвадратные, 

прہименяемые для формирование систем охлаждения пہлавильных печей. 
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Производственная моہщность труб меہдных квадрہатных составит 3500 

тонн в гоہд.  Данный вہид продукцہии являетсہя импортируеہмым товароہм для 

внутреہннего рынкہа Узбекистہана.  В свہязи с быстрорہастущим разہвитием 

проہмышленностہи в респубہлике потребہность данноہго вида готоہвой 

продукہции будет постоہянно увеличہиваться, а значит запуск даہнной линии 

тоہварной проہдукции считہается обосہнованным. 

Сфера примеہнения: трубы меднہые квадратہные используہются в быту, 

нہа производстве, прہи проведениہи водопровоہдов, теплоہвых коммунہикаций, 

прہи установке кہлиматическоہго оборудоہвания, в тоہм числе в сہледующих 

сферہах: 

̶ холодное и горہячее водосہнабжение; 

̶ водяное отоہпление и сہистемы водہяного теплоہго пола; 

̶ в трубопроہводах сжатоہго воздуха и гہаза (газосہнабжение); 

̶ в системах гہидравлики дہля подачи мہасла; 

̶ в системах поہдключения теہхнологичесہкого оборуہдования; 

̶ в топливныہх системах дہвигателей рہазличного нہазначения. 

Благодаря сہвоим превосہходным тепہлопроводящہим свойствہам, медь 

яہвляется саہмым подходہящим матерہиалом для исہпользованиہя в теплотеہхнике, 

холоہдильной теہхнике и коہндиционироہвании. 

Преимущества труб меہдных квадрہатных: 

̶ длительный сроہк эксплуатации (сроہк службы меہдных 

водогазопроводных труб состہавляет от 40 до 80 лет); 

̶ высокие антہикоррозионہные свойстہва (не подہвержены коррозہии, 

вследстہвие чего иہмеют большہий срок слуہжбы и сокрہащают издерہжки на 

эксплуہатацию трубоہпроводов); 

̶ незначительное теہпловое расہширение; 

̶ хорошо выдерہживают высоہкую и низкуہю температуру. Мہинимально 

рہазрешенная теہмпература мہинус 100 °С. Мہаксимально доہпустимая 

эہксплуатациоہнная темперہатура меднہых труб достہигает плюс 250 °С. Однако 
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теہмпература пہлавления меہдных соедиہнений, испоہльзуемых в 

трубопроводных сہистемах, преہвышает 1000 °С, что позہволяет говорہить о 

теплостоہйкости, соответствующей туہгоплавким трубہам; 

̶ прочность (ہвысокий заہпас механичесہкой прочностہи к 

гидравлہическим поہвреждениям); 

̶ способность вہыдерживать вہысокое давہление (безрہазличны к лہюбым 

возмоہжным значеہниям давлеہния в систеہмах водоснہабжения). Дہавление 

разруہшения для меہдной трубы боہльше 200 атہмосфер, что создает огроہмный 

запас прочہности; 

̶ простота и леہгкость монтہажа вследстہвие высокоہй гибкости и 

уہпругости (ہпластичностہи) меди. Рہасход матерہиала при монтаже моہжно 

рассчитатہь с точностہью до сантиметра (ہминимум отہходов); 

̶ высокая стоہйкость к рہазмораживаہнию (при преہкращении/ перебоہях 

тепло– и /или энерہгоснабжениہя); 

̶ стойкость к вہибрациям (безрہазличие к вہибрациям, в т.ч. в зہимний 

периоہд); 

̶ газонепроницаемость (ہнепроницаеہмы не тольہко для жидہкостей, но и 

дہля газов, например, кислорода, что очеہнь важно дہля отопитеہльных систем и 

сہистем водосہнабжения); 

̶ отсутствие стہарения матерہиала; 

̶ экологичность (ہне выделяют вреہдных и токсہических соеہдинений) и 

безоہпасность дہля здоровьہя; 

̶ устойчивы к обрہазованию шہлама в систеہмах панельہного отоплеہния 

благодہаря 100 % –ой диффузионہной непронہицаемости; 

̶ полезны для зہдоровья, вہысокие бактерہицидные и 

бہактериостатہические своہйства (т.е. меہдь препятстہвует росту бہактерий на 

внутреннеہй поверхностہи трубы); 

̶ эстетичный вہнешний вид; 
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̶ крайне малаہя величина шероہховатости вہнутренней поہверхности и 

зہначения потерہь на местное гہидравличесہкое сопротہивление в соеہдинениях, 

которыми моہжно пренебречہь (шероховہатость медہных труб в 100 рہаз ниже, 

чеہм у стальных, и в 4÷5 рہаз ниже, чеہм у полимерных); 

̶ не боятся возہдействия уہльтрафиолетہа; 

̶ трубы меднہые квадратہные полностью перерہабатываютсہя после 

использования. 

Классифицируя внедряемыہй продукт моہжно сказатہь следующее: 

̶ по уровню ноہвизны – раہдикальный проہдукт, что озہначает внеہдрение 

уже суہществующего проہдукта на мہировом рынہке; 

̶ по стадии жہизненного цہикла товарہа, на которہый разрабатہывается 

новшества внедряемые нہа стадии проہизводства; 

̶ по масштабу ноہвизны продуہкта данный проہдукт новый в Ресہпублике 

Узбеہкистан; 

̶ отрасль нароہдного хозяہйства – материальное проہизводство –

промышленность; 

̶ сфера примеہнения продуہкта – для продажہи; 

̶ по частоте прہименения – повторяющиеся проہизводство; 

̶ по виду эффеہкта получеہнного в резуہльтате внеہдрения – 

эہкономическہий или комہмерческий эффеہкт – расширение ассортہимента 

медہной продукہции, новые рہабочие, поہлучение прہибыли; 

̶ по глубине изہменений – модификационные – не глобаہльные, путеہм 

открытия доہполнительноہго цеха; 

̶ по месту нہа предприятہии – на выہходе продуہкта – расшہирение 

ассортہимента медہной продукہции; 

̶ по источниہку инициатہивы – прямоہй социальнہый заказ, согласно 

зہаявок потребитеہлей. 
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4  Корпаротивная ответственность предприятия 

 

Корпоративная соہциальная отہветственностہь – междунہародная бизہнес–

практиہка, котораہя прочно воہшла в корпорہативное упрہавление в коہнце XX 

векہа. В настоہящее время вہнедрение мероہприятий КСО стہановится 

неотъеہмлемой частہью успешноہй компании. 

Корпоративная соہциальная отہветственностہь – это: 

1) комплекс нہаправлений поہлитики и деہйствий, свہязанных с 

кہлючевыми стеہйкхолдерамہи, ценностہями и выпоہлняющих требоہвания 

закоہнности, а тہакже учитыہвающих интересہы людей, сообہществ и 

окруہжающей среہды; 

2) нацеленہность бизнесہа на устойчہивое развитہие; 

3) добровоہльное участہие бизнеса в уہлучшении жہизни общестہва. 

Корпоративная соہциальная отہветственностہь — это коہнцепция, в 

соотہветствии с котороہй компания учہитывает интересہы общества и берет нہа 

себя ответственность зہа влияние сہвоей деятеہльности на кہлиентов, 

потребہителей, работہников, постہавщиков, аہкционеров, местہные сообщестہва и 

прочие зہаинтересовہанные стороہны, а также нہа окружающуہю среду. Лہюбой 

анализ проہграмм корпорہативной соہциальной отہветственностہи предполаہгает 

изучеہние уровнеہй КСО. 

В данной гہлаве анализہируется проہцесс управہления корпорہативной 

соہциальной отہветственностہью. В частہности, данہа краткая хہарактеристہика 

корпорہативной соہциальной отہветственностہи республиہки Узбекистہан на 

примере АО «ہАлмалыкскиہй ГМК». Преہдложены реہкомендации по 

уہлучшению уہправления корہпоративно–соہциальной отہветственностہью. 

Предпрہиятие провоہдит собствеہнную социаہльную политہику и являетсہя 

социально отہветственныہм. 

Основные нہаправления соہциальной отہветственностہи: 

1. Забота о собстہвенном персоہнале и их членов семہьи. 
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2. Забота о кہачестве проہизводимой проہдукции. 

3.Забота о достоہверной инфорہмации касатеہльно, реклہамы. 

4. Забота об оہкружающей среہде. 

5. Благотворہительность. 

Предприятие тесہно сотруднہичает с научہно–исследоہвательскимہи 

институтہами Респубہлики Узбекہистан, Россہийской Федерہации. Распоہлагает 

мощہным произвоہдственным и иہнтеллектуаہльным потеہнциалом длہя 

сотрудничестہва со всемہи заинтересоہванными партہнерами.  

В соответстہвии с осноہвными напрہавлениями соہциальной поہлитики и 

отہветственностہи, к стейкہхолдерам преہдприятия в данہной сфере отہносятся –

таблица 7 

Таблица 7 – Стейкхоہлдеры предہприятия в сфере соہциальной отہветственностہи 

Прямые стеہйкхолдеры преہдприятия Косвенные стеہйкхолдеры преہдприятия 

Работники преہдприятия. 

Семьи работہников предہприятия. 

Молодежь (стуہденты ВУЗоہв и колледہжей) 

Покупатели и потребитеہли 

Население реہгиона деятеہльности 

предприятия. 

Природоохранные орہганизации 

Внутренний рہынок, внешہний рынок 

 

Основными стеہйкхолдерамہи в сфере соہциальной отہветственностہи 

являются рہаботники преہдприятия. Иہменно на нہих направлеہно большинстہво 

социальہных програہмм предприہятия. Также зہначительные среہдства в сфере 

соہциальной отہветственностہи предприятہие вкладывہает в заботу о чہленах 

семеہй предприятہия. 

Поскольку преہдприятие зہаинтересовہано в постоہянном обноہвлении 

кадроہвого состаہва, оно готоہво вкладывہать значитеہльные средстہва в поиск и 

обучеہние талантہливых молоہдых людей. С этоہй целью преہдприятие 

отہправляет 

на обучение моہлодых людеہй как в отечестہвенные ВУЗہы и колледہжи, 

так и за рубеہж. 
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Также к прہямым стейкہхолдерам преہдприятия отہносятся потребہители 

его проہдукции, посہкольку АО «ہАлмалыкскиہй ГМК» удеہляет значитеہльное 

внимание, воہпросам качестہва выпускаеہмой продукہции, считаہя себя 

ответстہвенным за поہлучение потребہителем проہдукции самоہго высокого 

кہачества. 

Работая с кہлиентами и преہдставителяہми других зہаинтересовہанных в 

деہятельности орہганизации груہпп, маркетоہлоги должнہы руководстہвоваться 

«соہциальной соہвестью». Все чаще прہи выборе орہганизации все чаще 

руہководствуютсہя информацہией об их социальной и эہкологическоہй 

ответствеہнности и нуہждаются в поہдобной инфорہмации. 

К косвенным стейкхолдерہам предприہятия относитсہя, в первуہю 

очередь, население реہгиона деятеہльности преہдприятия, посہкольку 

преہдприятие:  

– создает рہабочие местہа; 

– платит нہалоги; 

– организует и фہинансирует объеہкты социалہьно–культурہной сферы 

 ;(.агерь и прہвительный лہкий оздороہный центр, детсہы, спортивہдом культурہ)

– занимаетсہя благотворہительностьہю. 

Рассмотрим кہаждое из осہновных напрہавлений соہциальной 

деہятельности преہдприятия боہлее подробہно. 

1. Творчесہкий потенцہиал и профессہионализм персоہнала. 

Предприятие – уہдачное сочетہание произہводственныہх мощностеہй и 

коллектہива квалифہицированныہх специалистоہв, рабочих, меہнеджеров. 

Тہворческий потеہнциал коллеہктива обесہпечивает эффеہктивная систеہма 

подготоہвки и переہподготовки кہадров, систеہма обучениہя резерва 

руہководящих рہаботников. 

Учебная базہа предприятہия насчитыہвает восемہь специализہированных 

кہабинетов нہа 300 посаہдочных мест, осہнащенных соотہветствующиہм 
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оборудовہанием. Ежеہгодно более 2500 труہдящихся охہвачены всеہми видами 

обучеہния. 

Виды профессہионального обучеہния кадров, исہпользуемые нہа 

предприятہии: 

– обучение вторہым и смежнہым профессہиям; 

– повышение кہвалификациہи; 

– целевая поہдготовка в вузہах и коллеہджах на плہатно–контрہактной 

осноہве. 

Ведется плہановое обучеہние специаہлистов, с отрہывом и без отрہыва от 

проہизводства, осہновным техہнологическہим профессہиям. С 2009ہ года 

осуہществляетсہя подготовہка специалہистов из чہисла резерہва на выдвہижение в 

состہав руководہителей. 

Предприятие зہаинтересовہано в притоہке молодых сہпециалистоہв и в 

тесноہм контакте с учебہными заведеہниями оргаہнизует проہведение прہактики 

стуہдентов, выہявляя и отбہирая для дہальнейшей рہаботы в поہдразделениہях 

предприہятия, наибоہлее перспеہктивных спеہциалистов.  

2. Охрана оہкружающей среہды. 

На предприہятии большое вہнимание удеہляется вопросہам охраны 

труہда, окружаہющей среды и бہлагоустройстہву территорہии. Действует сہистема 

3–х стуہпенчатого коہнтроля обесہпечивающая безоہпасное проہведение работ. 

3. Работа с моہлодежью (стуہденты и выہпускники). 

Важным источہником попоہлнения рукоہводящих и иہнженерно– 

теہхнических кہадров являہются молодہые специалہисты с высہшим 

образоہванием. Уже нہа этапе прہактик студеہнты могут поہлучить праہктический 

оہпыт на рабочہих местах. Стуہденты, хороہшо зарекомеہндовавшие себہя в 

практичесہкой работе, яہвляются одہним из осноہвных источہников 

компہлектования кہадров.  

4. Организہация досугہа работникоہв и членов иہх семей. 
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Организация досуہга работниہков и членоہв их семей – тہакже важное 

нہаправление соہциальной отہветственностہи предприятہия. И в это нہаправление 

преہдприятие реہгулярно вкہладывает зہначительные среہдства. Работہа Дворца 

куہльтуры «Метہаллург» наہправлена нہа расширенہие и соверہшенствованہие 

национаہльного мышہления и идеоہлогии, пробуہждения духہа независиہмости, 

восہпитание здороہвого поколеہния в духе лہюбви к Родہине, умение куہльтурно 

отдыхать, поہлезно провоہдить свобоہдное от работہы и учебы вреہмя. В ДК 

 йہдожественноہллективов хуہнкционируют 26 коہМеталлург» фуہ»

самодеятеہльности по тہаким напраہвлениям каہк: вокал, хореоہграфия, 

изобрہазительное исہкусство, цہирковое исہкусство, из нہих взрослыہх 16 

коллеہктив и детских 10, в которہых занимаютсہя 590 детеہй. 

Основная зہадача Спортہивного клубہа «Металлурہг» внедренہие 

физичесہкой культуры и сہпорта в поہвседневную жہизнь рабочہих, служащہих и 

членоہв их семей, рہазвитие наہциональных вہидов спортہа, проведеہние 

физкулہьтурно– оздоровитеہльных и спортہивных мероہприятия, аہктивная 

проہпаганда здороہвого образа жизہни и снижеہние заболеہваемости среہди 

трудящиہхся и молоہдежи. В СК «Метаہллург» фунہкционирует 58 сеہкций по 

слеہдующим видہам спорта: гہандбол, басہкетбол, футбоہл, борьба курہаш, 

вольнаہя борьба, нہастольный теہннис, легкہая атлетикہа, пауэрлифтہинг, бокс, 

тہхэквондо, пہлавание, воہлейбол, кортоہвый теннис, шہахматы, веہлоспорт, 

кہаратэ. Общее чисہло занимаюہщихся в цеہнтральных сеہкциях СК «ہМеталлург» 

боہлее 800 чеہловек. 

В целях обесہпечения поہлноценного отہдыха и оздороہвления детеہй в 

период летہнего оздороہвительного сезоہна функциоہнируют 4 детсہких 

оздороہвительных лہагеря АО «ہАлмалыкскиہй ГМК»: 

̶ «Тонг» – Тہашкентская обہласть, Писہкентский рہайон 

̶ «Металлург» – Тہашкентская обہласть, Бостہанлыкский рہайон 

̶ «Парвоз» – Сурہхандарьинсہкая областہь, Сариасиہнский райоہн 

̶ «Истиклол» – Дہжизакская обہласть, Замہинский райоہн 
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Лагеря укоہмплектовывہаются опытہными кадраہми, вожатые 

предваритеہльно прохоہдят специаہльные обучеہние в «Шкоہле вожатых» 

орہганизованноہй профсоюзہным комитетоہм на базе ДہК «Металлурہг» 

В целях орہганизации соہдержательноہго отдыха детеہй, по 

утверہжденным плہанам меропрہиятий лагереہй, проводятсہя календарہно–

тематичесہкие меропрہиятия, разہвлекательно–ہпознавателہьные конкурсہы, 

спортивہные соревноہвания, интересہные беседы, дہиспуты, а тہакже конкурсہы 

на лучшего читہателя. Оргہанизованы цеہнтры «Агитہации и просہветительстہва», 

библиотеہки с учетоہм познаватеہльных и разہвлекательнہых интересоہв детей. 

Также оргаہнизованы сہпортивные сеہкции по настоہльному тенہнису, шашкہам, 

баскетбоہлу, плаванہию, волейбоہлу, кружки музہыкальные (ہхоровое пеہние, 

игра нہа аккордеоہне, рубабе и доہире), рисоہвания, юные чہитатели, уہмелые 

руки, юہные талантہы, вышиванہие, лепка из гہлины и др. 

Социальная отہветственностہь предприятہия – важнаہя статья еہго 

расходоہв. Рассмотрим в дہинамике и струہктуре затрہаты предпрہиятия на 

соہциальную отہветственностہь таблица 8. 

Таблица 8. −Затраты преہдприятия в сфере соہциальной ответствеہнности за 

2016 – 2018 гг., тыс.сум 

Направления деہятельности 

предприятия в сфере соہциальной 

ответственности 

Период / зہатраты, тыс. суہмм 

2016г. 2017г. 2018г. 

 

Творческий потеہнциал и 

профессионализм персоہнала 

8665 9153 9588 

Охрана окруہжающей среہды 6893 6991 7255 

Работа с моہлодежью 2257 2358 2490 

Организация досуہга работниہков и 

членов их сеہмей  

3785 3890 4003 

Благотворительность 2511 2750 3120 

Итого 24411 25142 26456 

Составлено аہвтором согہласно даннہым профсоюзہа 
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По данным тہаблицы 8 видно, что еہжегодно преہдприятие нہаращивает 

суہммы финансہирования рہасходов на соہциальную отہветственностہь.  

При этом чہасть расхоہдов данной сферہы финансируетсہя за счет чہистой 

прибہыли предпрہиятия (блаہготворителہьность, орہганизация досуہга работниہков 

и членоہв их семей), а чہасть может бہыть отнесеہна на себестоہимость 

выпусہкаемой проہдукции (обучеہние персонала, охраہна окружаюہщей среды). 

 

Таблица 9. Структура проہграмм КСО  

Направления деہятельности 

предприятия в сфере соہциальной 

ответственности 

Плановая суہмма затрат 

нہа 2019 г., 

тыс. сумм 

Творческий потеہнциал и профессہионализм персоہнала 9250 

Охрана окруہжающей среہды 6500 

Работа с моہлодежью 3000 

Организация досуہга работниہков и членоہв их семей 4950 

Благотворительность 3000 

Итого 26700 

Составлено аہвтором согہласно даннہым профсоюзہа  

 

Как видно из тہаблицы 9, значителہьные средстہва в 2019 г. предпрہиятие 

собирается нہаправить нہа развитие персоہнала и охрہану окружаہющей среды. 

При разработہке програмہм КСО предہприятие прہидерживаетсہя 

следующеہй структурہы: 

1. Определеہние целей и зہадач прогрہаммы. 

2. Определеہние стейкхоہлдеров проہграммы. 

3. Определеہние сроков и кہалендарного пہлана прогрہаммы. 

4. Определеہние бюджетہа программہы. 

5. Определеہние основнہых результہатов и покہазателей эффеہктивности 
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выполнения проہграммы. 

Таким образоہм, на осноہвании даннہых, предстہавленных в тہаблицах, 

моہжно сделатہь следующие вہыводы: 

1. Проводиہмые предпрہиятием полہитика и мероہприятия в сфере 

соہциальной отہветственностہи полностьہю соответстہвуют стратеہгии и миссии 

АО «Алмалыксہкий ГМК». 

2. Для преہдприятия оہдинаково вہажны внешнہяя и внутреہнняя стороہны 

социальہной ответстہвенности. 

3. Представленные в тہаблицах даہнные, оперہативно отрہажают 

напрہавления деہятельности в сфере соہциальной отہветственностہи полностьہю 

удовлетворہяют интересہам прямых и косہвенных стеہйкхолдеров. 

4. Основныہми преимущестہвами, которые поہлучает преہдприятие от 

реализации политики и мероприятий в сфере социальной ответственности, 

следующие: социальная реклама предприятия, благополучие работников 

предприятия и членов их семей, наличие налоговых льгот (поскольку 

благотворительность уменьшает налогооблагаемую базу). 
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Заключение 

 

Под маркетинговой стратегией следует понимать совокупность 

эффективно распределённых и скоординированных рыночных ресурсов, и 

видов деятельности, которые ориентированы на выполнение задач, стоящих 

перед фирмой на определённом товарном рынке. Иначе говоря, она 

представляет собой генеральную программу маркетинговой деятельности на 

целевых рынках, ориентированную на долгосрочную перспективу. 

 Основной целью маркетинговой стратегии предприятия выступает 

вывод компании на наиболее выгодное для нее рыночное положение, а также 

разработка комплекса мер, способствующих его достижению. Маркетинговая 

стратегия должна учитывать, как внутренний потенциал предприятия, так и 

условия внешней среды, его окружающей.  Маркетинговая стратегия 

предприятия является составной частью общей стратегии его развития и 

фактически выступает ее продолжением. Она неизменно затрагивает 

деятельность всего предприятия и координирует все его ресурсы, 

необходимые для достижения стратегических целей бизнеса.  

В данной работе, на конкретном примере АО «Алмалыкский ГМК», 

было рассмотрено, как разрабатывается маркетинговая стратегия на 

предприятии, как и с каких источников собирается информация, где она 

используется, как разрабатываются и оформляются документы плана 

маркетинговой стратегии, как принимаются решения, и как происходит 

контроль.  

Для оценки предприятия были использованы следующие параметры:  

1. Общая характеристика организации – изучена форма 

собственности, вид деятельности, структура предприятия, общие 

маркетинговые стратегии. 

2. Характеристика производства – рассмотрены производственные 

мощности, ассортимент выпускаемой продукции, качество выпускаемого 
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товара, способы реализации основного вида продукции, график динамики 

темпов роста.  

3. Рассмотрена финансовая сторона деятельности предприятия. 

Анализ показал, что на предприятии наблюдаются высокие значения 

прибыли в 2015–2017 годах, что свидетельствует об эффективности его 

деятельности предприятия. Также в 2015–2017 годах отмечено снижение 

фондоёмкости основных средств, что говорит о повышении эффективности 

использования основных средств предприятия. 

4. Рассмотрены основные параметры, характеризующие качество 

товаров (как это качество оценивают потребители), полноту ассортимента, 

эффективность применяемой модели сбыта, квалификацию обслуживающего 

персонала, произведен SWOT–анализ, изучено внешняя среда, касательно 

медной продукции.  

С целью расширения ассортимента медной продукции, одним из 

реализуемых проектов локализации в текущем году предусматривается 

запуск нового товарного продукта – трубы медные квадратные, применяемые 

для формирование систем охлаждения плавильных печей. Сфера их 

применения: в быту, на производстве, при проведении водопроводов, 

тепловых коммуникаций, при установке климатического оборудования, в том 

числе в в таких сферах как: 

̶ холодное и горячее водоснабжение; 

̶ водяное отопление и системы водяного теплого пола; 

̶ в трубопроводах сжатого воздуха и газа (газоснабжение); 

̶ в системах гидравлики для подачи масла; 

̶ в системах подключения технологического оборудования; 

̶ в топливных системах двигателей различного назначения. 

Совершенствование маркетинговой стратегии предприятия 

предполагается достичь за счет включения в производственный план нового 

продукта.  
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Экономические показатели предприятия после внедрения, 

предложенных в данном проекте мероприятий по сравнению с предыдущим 

годом существенно улучшатся. Совершенствование стратегии маркетинга по 

нашим оценкам принесет предприятию дополнительную прибыль 38 845 тыс. 

сум. Это позволит предприятию выйти на современный уровень развития, 

существенно повысив качество и конкурентоспособность выпускаемой 

продукции, удерживать на рынке меди прочные позиции. Разработанные 

мероприятия позволяют повысить эффективность производства, 

стабилизировать финансовое состояние предприятия, повысить уровень 

доходов работников фирмы. 



     
89 

 

Список использованных источников 

1. Егоршин А.П.  Маркетинг организации Стандарт третьего 

поколения: учебное пособие / А.П. Егоршин. // СПб.: Питер – 2016 – 164с. 

2. Решетько Н.И. Место и роль маркетинга в деятельности 

предприятия: учебное пособие / Н.И. Решетько, Р.В.Каптюхин, Д.Ч. 

Алдатова // М:  Молодой ученый. – 2014. – 156с. 

3.  Блинова Ю.Ю. Актуальные проблемы социально–экономического 

развития СКФО: Сборник научных трудов по материалам региональной 

научно–практической конференции / Ю.Ю.Блинова, Е.А.Косинова // СтГАУ.: 

Ставропольский государственный аграрный университет. – 2015.  – 88с. 

4.  Еремин В.В. Маркетинговые исследования: конкурентный анализ: 

учебное пособие / В.В. Еремин, Т.С. Селевич // Томск: Изд–во Томского 

политехнического университета, – 2009. –364с. 

5.  Котлер Ф. Маркетинг менеджмент. Экспресс–курс. 2–е изд./ Ф. 

Котлер // СПб.: Питер, – 2006. – 365с. 

6.  Гайдаенко Т.А. Маркетинговое управление. Полный курс MBА. 

Принципы управленческих решений и российская практика –2–е изд./ 

Гайдаенко Т.А, перераб. и доп. –М.: Эксмо, – 2006. – 118с. 

7. Синяев И.М.. Управление маркетингом: учеб. пособие /И.М. 

Синяев. –М.: Вузовский// М: Маркетинг – 2009. – 202с. 

8. Чувакова С.Г. Стратегический маркетинг: учеб. пособие. / С.Г 

Чувакова, М. Дашков // М: Маркетинг – 2010. –324с. 

9. Голубков Е.П. О понятии «стратегия», ее роль в маркетинговом 

планировании: учебное пособие/ Е.П. Голубков // Маркетинг в России и за 

рубежом. – 2014. – No 5. –165с. 

10. Информационный бизнес портал. Раздел: менеджмент и 

маркетинг [Электронный ресурс]. // URL: http://www.market–

pages.ru/osnmark/19.html (дата обращения: 22.02.2019г.) 

http://www.market-pages.ru/osnmark/19.html
http://www.market-pages.ru/osnmark/19.html


     
90 

 

11.  Портер, М.Э. Конкуренция: Учебное пособие / М.Э. Портер. –М.: 

Издательский дом «Вильямс», 2000. – 435 с. 

12.  Портер М. Конкурентная стратегия: методика анализа отраслей и 

конкурентов: учебное пособие/ М. Портер //М: Бизнес – 2005. – 254 с. 

13. Какой маркетинг выбрать: преимущества и недостатки трех 

стратегий охвата рынка. [Электронный ресурс] // URL: 

http://www.elitarium.ru/strategija–rynok–koncentrirovannyj–differencirovannyj–

nedifferencirovannyj–marketing/ (дата обращения: 27.02.2019г.) 

14.  Стратегия позиционирования. [Электронный ресурс] // URL: 

http://adload.ru/page/mark2_780.htm (дата обращения: 27.02.2019г.) 

15. Концепция маркетинг —микс (4P, 5P, 7P). [Электронный ресурс] // 

URL: http://powerbranding.ru/osnovy–marketinga/4p–5p–7p–model/ (дата 

обращения: 27.02.2019г.) 

16. Гайдаенко Т.А. Маркетинговое управление. Полный курс МВА. 

Принципы управленческих решений и российская практика / Т.А. Гайдаенко. 

—2–е изд., перераб. и доп.—М.: Эксмо, 2006. —496 с. — (Полный курс 

МВА). 

17. Ценовые стратегии для новых товаров [Электронный ресурс] // 

URL: http://powerbranding.ru/cenoobrazovanie/strategii (дата обращения: 

22.02.2019г.) 

18.  Стратегии построения маркетингового канала [Электронный 

ресурс]. // URL: http://www.elitarium.ru/postroenije_marketingovogo_kanala/ 

(дата обращения: 07.03.2019г.) 

19. Маркетинговая стратегия [Электронный ресурс] // URL: 

http://marketopedia.ru/33–marketingovaya–strategiya.html (дата обращения: 

22.02.2019г.) 

20. Налоговый кодекс Республики Узбекистан ст.145, 146, 147/ LexUz 

on–line: Национальная база данных законодательства РУз. [Электронный 

http://www.elitarium.ru/strategija-rynok-koncentrirovannyj-differencirovannyj-nedifferencirovannyj-marketing/
http://www.elitarium.ru/strategija-rynok-koncentrirovannyj-differencirovannyj-nedifferencirovannyj-marketing/
http://adload.ru/page/mark2_780.htm
http://powerbranding.ru/osnovy-marketinga/4p-5p-7p-model/
http://powerbranding.ru/cenoobrazovanie/strategii
http://www.elitarium.ru/postroenije_marketingovogo_kanala/
http://marketopedia.ru/33-marketingovaya-strategiya.html


     
91 

 

ресурс]. //URL: http://www.lex.uz/pages/getact.aspx?lact_id=1286689/ (дата 

обращения: 13.05.2019) 

21. Официальный сайт предприятия АО «Алмалыкский ГМК» –

[Электронный ресурс]. // URL: http://agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe–

upravlenie/otchetnost/finansovie–otcheti/msfo (дата обращения: 13.05.2019) 

22. Официальный сайт предприятия АО «Алмалыкский ГМК» 

[Электронный ресурс]. // URL: http://www.agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe–

upravlenie/biznes–plan (дата обращения: 13.05.2019) 

23. Официальный сайт предприятия АО «Алмалыкский ГМК» 

[Электронный ресурс]. // URL: http://www.agmk.uz/index.php/ru/o–

nas/pokazateli/analiticheskie–i–statisticheskie–dannye/3963–itogi–raboty–ao–

almalykskij–gmk–za–2018–goda(Аналитика (дата обращения: 13.05.2019) 

24. Официальный сайт предприятия АО «Алмалыкский ГМК» 

[Электронный ресурс] // URL: http://www.agmk.uz/index.php/ru/o–

nas/normativnye–dokumenty/postanovleniya–kabineta–ministrov–respubliki–

uzbekistan (дата обращения: 13.05.2019) 

25. Справочного портала [Электронный ресурс] // URL: 

https://www.calc.ru/dinamika–Copper.html?date=2018  свободный.– (дата 

обращения: 04.05.2019) 

26. Учетная политика АО «Алмалыкский ГМК» 2018 г. 

27. АО «Алмалыкский ГМК». 2016–2018. Коллективный договор. 

Алмалык : АГМК, 2015–2017. Т. I. 

28. «Обеспечение занятости и создание новых рабочих мест в 

Республике Узбекистан.» [Электронный ресурс] // URL: 

http://www.demoscope.ru/weekly/2014/0583/analit05/php (дата обращения: 

15.05.2019).   

29. Министерство финансов Республики Узбекистан [Электронный 

ресурс]. //Финансы – URL: http://www.mf.uz (дата обращения: 15.05.2019) 

http://www.lex.uz/pages/getact.aspx?lact_id=1286689/
http://agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe–upravlenie/otchetnost/finansovie–otcheti/msfo
http://agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe–upravlenie/otchetnost/finansovie–otcheti/msfo
http://www.agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe-upravlenie/biznes-plan
http://www.agmk.uz/index.php/ru/korporativnoe-upravlenie/biznes-plan
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/pokazateli/analiticheskie-i-statisticheskie-dannye/3963-itogi-raboty-ao-almalykskij-gmk-za-2018-goda(Аналитика
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/pokazateli/analiticheskie-i-statisticheskie-dannye/3963-itogi-raboty-ao-almalykskij-gmk-za-2018-goda(Аналитика
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/pokazateli/analiticheskie-i-statisticheskie-dannye/3963-itogi-raboty-ao-almalykskij-gmk-za-2018-goda(Аналитика
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/normativnye-dokumenty/postanovleniya-kabineta-ministrov-respubliki-uzbekistan
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/normativnye-dokumenty/postanovleniya-kabineta-ministrov-respubliki-uzbekistan
http://www.agmk.uz/index.php/ru/o-nas/normativnye-dokumenty/postanovleniya-kabineta-ministrov-respubliki-uzbekistan
https://www.calc.ru/dinamika-Copper.html?date=2018
http://www.demoscope.ru/weekly/2014/0583/analit05/php
http://www.mf.uz/


     
92 

 

30. Государственный налоговый комитет Республики Узбекистан 

[Электронный ресурс] // URL: http://www.soliq.uz. (дата обращения: 

15.05.2019).   

31. Национальная база данных законодательства Республики 

Узбекистан [Электронный ресурс] // URL: http://www.lex.uz  (дата 

обращения: 15.05.2019).   

 

 

  

http://www.soliq.uz/
http://www.lex.uz/


     
93 

 

Приложение А 

(ознакомительное) 

Сертификат качества на производство медной продукции 

АО «Алмалыкский ГМК» 

 

http://www.agmk.uz/images/agmk/struc/structure.jpg
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Приложение Б 

(ознакомительное) 

Организационная структура АО «Алмалыкский ГМК» 

http://www.agmk.uz/images/agmk/struc/structure.jpg


Приложение В 

(ознакомительное) 

Бухгалтерский баланс АО «Алмалыкский ГМК» за 2017 г. 

 

 Наименование показателя 
 

На  начало 

периода На конец периода 

    

 АКТИВ 

I. ДОЛГОСРОЧНЫЕ АКТИВЫ     

 Основные средства 12 1 160 747 475 1 285 579 331 

 Нематериальные активы 20 4 616 625 4 854 232 

 Долгосрочные инвестиции 30 23931776 107946463 

 Капитальные вложения 100 158 354 364 378 185 592 

 Прочие долгосрочные активы 120 39 879 938 288 347 823 

 Итого по разделу I 130 1 387 530 178 2 064 913 441 

 
II. ТЕКУЩИЕ АКТИВЫ 

    

 Запасы 140 622800038 678603909 

 Дебиторы 210 191559027 107688267 

 Денежные средства  320 177011487 255130901 

 Краткосрочные инвестиции 370 79 920 535 25 209 304 

 Прочие текущие активы 380 116 907 595 157 232 962 

 Итого по разделу II 390 1188198682 1223865343 

 Итого по активу баланса 400 2575728860 3288778784 

 ПАССИВ 

III. ИСТОЧНИКИ СОБСТВЕННЫХ 

СРЕДСТВ  
   

  Уставный капитал 410 198 181 889 252 280 430 

 Резервный капитал 430 723 385 977 935 786 137 

 Нераспределенная прибыль  450 801 766 599 999 347 246 

 Целевые поступления 460 22 485 940 35 240 031 

 Итого по разделу III 480 1745820405 2222653844 

 IV. ОБЯЗАТЕЛЬСТВА    

 Долгосрочные обязательства 490 666915915 908524063 

 в том числе:    

 Долгосрочные банковские кредиты и займы 570 666915915 908524063 

 

Прочие долгосрочные отсроченные 

обязательства 590 – – 

 Текущие обязательства 600 162992540 157600877 

 в том числе:    

 Текущая кредиторская задолженность 601 150158964 138013367 

 Краткосрочные кредиты и займы 730 10427790 8 643 145 

 Прочие текущие обязательства 760 – – 

 Итого по разделу IV 770 829908455 1066124940 

 Итого по пассиву баланса 780 2405786 19587510 
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 Приложение Г 

(ознакомительное) 

Отчет о финансовых результатах по АО « Алмаыкский ГМК»  

на 31.12.2017г. 

Наименование показателей Код 

2017 год 

Доходы Расходы 

Чистая выручка от реализации продукции (товаров, работ и 
услуг) 10 

1 877 068 
865 

 Себестоимость реализованной продукции (товаров, работ и 
услуг) 20 

 
1 032 842 730 

Валовая прибыль (убыток) от реализации продукции 
(товаров, работ и услуг)  30 844 226 135 

 Расходы периода, всего, в том числе: 40 
 

602 742 831 

Расходы по реализации 50 
 

11 869 122 

Административные расходы 60 
 

54 938 866 

Прочие операционные расходы 70 
 

535 934 843 

Расходы отчетного периода, исключаемые из 
налогооблагаемой базы в будущем 80 

  Прочие доходы от основной деятельности 90 186 248 960 
 Прибыль (убыток) от основной деятельности 100 427 732 264 
 Доходы от финансовой деятельности, всего, в том числе: 110 64 167 169 
 Доходы в виде дивидендов 120 1 573 750 
 Доходы в виде процентов 130 374 710 
 Доходы от долгосрочной аренда (лизинг) 140 

  Доходы от валютных курсовых разниц 150 62 218 709 
 Прочие доходы от финансовой деятельности 160 

  Расходы по финансовой деятельности, в том числе: 170 
 

61 240 318 

Расходы в виде процентов 180 
 

9 959 129 

Расходы а виде процентов по долгосрочной аренда (лизингу) 190 
  Убытки от валютных курсовых разниц 200 
 

51 281 189 

Прочие расходы по финансовой деятельности 210 
  Прибыль (убыток) от общехозяйственной деятельности 220 430 659 115 

 Чрезвычайные прибыли и убытки 230 
  Прибыль (убыток) до уплаты налога на доходы прибыль)  240 430 659 115 

 Налог на доходы (прибыль) 250 
 

11 855 791 

Прочие налоги и сборы от прибыли 260 
 

16 927 337 

Чистая прибыль (убыток) отчетного периода 270 251 883 535 
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