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ОАО «Мекосан» - завод по производству опрыскивателей, пред-

назначенных для подкормки и обработки сельскохозяйственных 

растений. Настоящий анализ рынка касается только продукции 

ОАО «Мекосан», которая поставляется как на внутренний (бело-

русский), так и на внешний (СНГ) рынки. Исходя из потребитель-

ских свойств товара – опрыскиватели не являются товаром первой 

необходимости. Основными потребителями данной продукции на 

рынке являются сельскохозяйственные организации, в меньшей 

степени другие хозяйства и торговые фирмы. Отношения с органи-

зациями-потребителями на внутреннем и внешнем рынках строятся 

на долгосрочной договорной (контрактной) основе. Компания име-

ет большую сеть продаж своей продукции. При торговле опрыски-

вателями успех продаж напрямую зависит от доброго имени произ-

водителя и доверия покупателей. Для устойчивого положения на 

рынке ОАО «Мекосан» необходимо иметь портфель товаров, сба-

лансированный таким образом, чтобы в нём находились товары с 

различными этапами своего жизненного цикла. Настоящее состоя-

ние портфеля товаров общества согласно матрице БКГ представле-

но на рисунке 1. 

Проанализировав данные предприятия, можно предложить сле-

дующий план действий: 

Первым шагом ОАО «Мекосан» должно решить судьбу опрыс-

кивателей 12м и 18м с емкостью 2000л и опрыскивателей 28м емко-

стью 2500л – «собаки», для этого следует попробовать сделать из 

товара «дойную корову», проведя программы по репозиционирова-

нию или улучшению товара. Если этого сделать не удастся, данные 

товары необходимо снимать с производства. 

Шаг второй. Компании необходимо увеличить инвестирование в 

рост и в сохранение лидерства и конкурентоспособности опрыски-
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вателей 18м и 24м емкостью 2500 л, а в особенности опрыскивате-

лей самоходных лазер - 4240 - «звезды». 

Шаг третий. Вкладывать инвестиции на поддержание роста и со-

хранение объема продаж товара категории – «дойная корова»: про-

травливатели семян ПСС-20 и прочие разовые услуги.  

 

 
Рисунок 1 – Матрица БКГ по объему продаж (тыс. руб.) 
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