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Пишува: 
Рената МАТЕСКА

НИСКАТА КОНКУРЕНТНОСТ НА М      

Покрај многубројните 
горливи проблеми на 
македонската еко но-

мија, ниската конкурентност 
на нашето стопанство е една 
од сопирачките за нашето 
поместување од статус кво 
незавидната состојба.

"Конкурентноста е про б-
лем кој не може да се реши 
за три дена. Станува збор за 
стратегија која има микро и 
макроекономска страна, но 
и структурни аспекти", ис-
такна Владимир Глигоров, 
про фесор од Виенскиот ин-
ститут, советник на прет се да-
телот Бранко Црвенковски 

Кабинетот на македонскиот претседател во 
соработка со Виенскиот институт за ме-
ѓународни економски истра жу вања ќе 
изработува Проект за над ми нување на 
рак-раните во еконо ми јата.

Просперитетните земји избрале да про спе-
рираат. Проектот за конкурентност на 
Македонија (МЦА) на УСАИД й по мага 
на Македонија да избере про спе ритет.

за стратегиски прашања.
Тој не прецизира кои ре-

формски проекти треба да 
бидат приоритетни за маке-
донското стопанство во 2005 
и во 2006 година, бидејќи 
како што напомна, токму тоа 
ќе биде содржината на една 
од првите студии. 

Глобалната економска по-
литика, ниската конкурент-
ност на македонското сто-
панство и развојната поли-
тика за надминување на си-
ромаштијата во земјава, се 
стратешките прашања на 
Про ектот за економска по-
литика и развој на Маке до-
нија, кој ќе го изготвува Ка-
бинетот на македонскиот 
прет седател во соработка со 
Виенскиот институт за меѓу-
народни економски истра-
жувања.

"Проектот не е амби ци-
озна идеја за правење на-
ционална стратегија, туку ал-
тернативен поглед кој треба 
да им помогне на оние кои 
се занимаваат со оваа про-
блематика. Предвидените 
сту      дии ќе бидат јавно пре-
зентирани, а потоа и достап-
ни за секого", вели Глигоров.

Конкретните мерки кои 
треба да се преземат за над-
минување на состојбата, спо-
ред Глигоров, ќе произлезат 
од првиот труд во рамките 
на Проектот. Останува да се 
види што ќе произлезе од 
ваквите обиди за решавање 
на проблемите.

ПРОЕКТ

Со цел создавање подо б-
ра клима за конкурентност 
на македонските производи 
во државава веќе извесно 
време се реализира Про ек-
тот за конкурентност на Ма-
кедонија (МЦА) на УСАИД. 

"Најдобрите македонски 
фирми успешно конкурираат 
во регионот, а во некои слу-
чаи и пошироко. На при мер, 
во секторот за информатичка 
технологија, 'Пексим' го про-
дава својот банкарски софт-
вер на пет различни пазари, 
а 'fx3x' има неколку договори 
со холивудски компании за 
анимација и специјални ефе к-
ти. 'Ноел', конфекциска фаб-
рика од Гевгелија, успешно 
се натпреварува со соп стве-
ни брендови во Германија. 
Млекарницата 'Идеал Шипка' 

отвори дистрибутивен цен-
тар во Тирана и испорачува 
сирење за Австралија. Ви-
нарската визба 'Бовин', пак, 
продава флаширани вина во 
Германија, Данска, Холан ди-
ја, Велика Британија и во дру-
ги земји, како во ЕУ, така и 
надвор од неа", вели Сузи Ка-
нир Хејген, раководител на 
Проектот за конку рент ност 
на Македонија (МЦА).

Меѓутоа, тие се само мал 
број претпријатија. Малку се 
оние македонски фирми кои  
прават дури само и обиди да 
извезуваат во ЕУ.

"А, како ќе научите да 
победувате - се прашува Ка-
нир Хејген - ако не влезете 
во играта? Значи, што треба 
да направат македонските 
фирми кои сакаат да научат 
да играат? Пред сè, треба да 
одделат време да соберат 
сознанија за нови пазари - 

"СТАНУВА ЗБОР ЗА СТРАТЕГИЈА 
КОЈА ИМА МИКРО И МАКРО ЕКО-
НОМСКА СТРАНА, НО И СТРУК-
ТУРНИ АСПЕКТИ", ВЛАДИМИР 
ГЛИ ГОРОВ

СУЗИ КАНИР ХЕЈГЕН, РАКО ВО ДИТЕЛ НА ПРОЕКТОТ ЗА КОН-
КУРЕНТНОСТ НА МАКЕДОНИЈА (МЦА)
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каде се тие пазари, кои се 
купувачите и што сакаат или 
што им треба. Потоа, фир ми-
те треба да утврдат која по д-
група од тие купувачи нај-
многу  ќе им одговара ка ко 
целна група. Кои се оние 
желби/потреби на купува-
чите што најдобро соодвет-
ствуваат на можностите на 
македонската фирма? И, на 
крај, врз основа на сè тоа, 
македонската фирма треба 
да ги подобри своите про-
изводи или услуги и да се 
натпреварува со квалитет, а 
не со ниски цени.  

Подобрувањето на про-
изводите и услугите за да се 
излезе во пресрет на жел бите 

на купувачите не мора да 
значи големи инвестиции. Тоа 
може да биде нешто мно гу 
едноставно, на пример, нов 
дизајн за пакувањето и ети-
кетите со кои производот ќе 
стане попривлечен за но вите 
купувачи. Или повисоки стан-
дарди за добавувачите на су-
ровинските материјали, со 
што ќе се обезбеди по добар 
квалитет на про из водот,  дури 
и поголема ини цијатива во 
комуникацијата со купувачите 
и поголем на пор  однапред да 
се пред ви дат нивните желби 
и ба рања. Основно е да се 
има реши телност и волја да 
се почне процесот т.е. да се 
почне со 'тренингот'". КАКО ДО ПОКОНКУРЕНТНИ ПРОИЗВОДИ ЗА СТРАНСКИОТ ПАЗАР?


