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для неадекватних методів управління та прийняття необґрунтованих управ-
лінських рішень. Метою доповіді є аналіз сучасних методів управління ризи-
ками шляхом розробки підходу по механізму оцінки та мінімізації ризику.

Під ризиками угоди експорту-імпорту розуміється загроза втрат
суб’єктом ЗЕД своїх ресурсів, недоодержання доходів або понесення додат-
кових витрат у ході проведення зовнішньоторговельної операції. Даний під-
хід дає можливість розробки заходів ризик-менеджменту, спрямованих на
зниження імовірних втрат за контрактом та підвищення ефективності зовні-
шньоекономічної діяльності підприємства в цілому.

При дослідженні методів управління ризиками виділено найбільш ґрун-
товний підхід до управління ризиками зовнішньоторговельної угоди, який
шляхом удосконалення доведено до практично значимого алгоритму, який
дозволяє провести комплексну оцінку ризиків угоди з урахуванням специфі-
ки експортно-імпортних операцій, фінансової стійкості суб’єкта ЗЕД.
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ВИКОРИСТАННЯ ІНСТРУМЕНТІВ PR
ПРИ ВИХОДІ ПІДПРИЄМСТВА НА ЗОВНІШНІЙ РИНОК

У системі ринкових відносин найважливішою умовою ефективного
функціонування і розвитку виробництва та торгівлі є усебічне знання попиту
на товари і послуги як усередині країни, так і на світовому ринку, а також
сучасних вимог до якості товарів та послуг. Ці умови можна створити лише за
сучасної системи зв’язків з громадськістю (PR) з досконалим комплексом
інформаційних комунікацій.

Керівництво фірм і компаній, спеціалісти служби зв’язків з
громадськістю змушені по-новому організовувати, здійснювати та оцінювати
свою діяльність, адаптуватися до мінливої політики маркетингу
(економічного, торговельного, соціального, політичного, духовно-
культурного) та до нових потреб зв’язків з громадськістю при виході
підприємства на зовнішній ринок.

Поширення ринку збуту товарів та послуг компанії в умовах жорсткої
конкуренції передбачає всебічне вивчення й аналіз реальних конкурентів,
грамотне налагодження зв’язків з ними, а також вміння перетворити
конкурентів на своїх партнерів [1].

Головне завдання системи зв’язків з громадськістю (ЗЗГ) в комерційній
діяльності, згідно з дослідженнями, проведеними американськими спеціаліс-
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тами з паблік рилейшнз С. Катліпом, А. Сетером та іншими, полягає у забез-
печенні довіри до компанії (корпорації, фірми), що сприятиме збільшенню
обсягу продажу товару, кількості клієнтів та споживачів, акціонерів і, безу-
мовно, прибутків [2].

У комерційній діяльності служба зв’язків з громадськістю виконує цілу
низку специфічних функцій. Передусім фахівці з паблік рилейшнз
розробляють і пропонують керівництву фірми (корпорації) науково
обґрунтовану концепцію політики у сфері зв’язків з громадськістю,
враховують пропозиції, приймаючи рішення не лише з проблем паблік
рилейшнз, а й з інших напрямів функціонування фірми. Наряду із цим
необхідно забезпечити зв’язкі з державними законодавчими, юридичними,
податковими, контрольними органами для успішного функціонування
підприємства на цільовому ринку.

До важливих функцій служби зв’язків з громадськістю в комерційній
діяльності належать: зв’язки з клієнтами і споживачами, з місцевим
населенням, донорська діяльність, організація й проведення прийомів,
координація та інтегрування всіх напрямів комерційної діяльності, робота
друкованих органів для персоналу компаній (газети, прес-бюлетені,
оголошення, рекламні буклети). Підготовка і розповсюдження рекламних
матеріалів є особливою і дуже важливою функцією служби ЗЗГ. Спеціалісти
також готують відповіді на запитання ЗМІ, забезпечують підготовку і видання
прес-релізів, організовують підготовку і проведення прес-конференцій для
представників різних ЗМІ, беруть активну участь у підготовці і проведенні
кампаній та акцій [3].

Таким чином, використання інструментів PR допомагає компанії
виходити на нові ринки, знаходити спільну мову з місцевою владою, з
потенційними клієнтами і партнерами. У просуванні компанії на зовнішній
ринок найважливішу роль відіграють засоби масової інформації, які
пропонують і пояснюють громадськості якісні характеристики й можливості
фірми.
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