
тактируют. Приобрести или продать фьючерсный контракт можно 

только через расчетно-клиринговое nодразделепие 'l'OBapuoй бир­

жи, которое выстуuает гарантом выполнения обязательств сторо­

нами. Таким образом, непосредс'l'венный контакт 11оку1~ател.н и 
продавца полност1,ю исключается. 

Использование фьючерсного механизма позволяет с высокой 
точностью прогнозировать потребность в реальном 'l'оваре и опреде­

лять его рыночную цену. 3Rая рыночные цены на базовые бирже­

вые товары (зерно, животноводческую продукцию), товаропроиз ­

водители могут планировать свою дея'!'ельность не менее чем на 

год. Финансовые средства, полученные от продажи ва бирже фью­

черсных контрактов, сельскохозяйст.венный товаропроизводитель 

может расходовать длл покупки семян, удоб~-вий, горюче-смазоч­

ных материалов, машин, оборудования, запасных частей, т.е. ис­

пользовать средства покупатедя как бесnроцен'l'liЫЙ денежный 

кредит. 

Таким образом, развитие биржевой торговли необходимо для ста ­

бильного функционирования сельскохозяйственных рынков. Бирже­
вая торговлл лвляется фактором, значительно влияющим на выявле­

ние реа.т1ьных рыночных цен, страхование торговых операций, ук­

репление связей между нроизводителями и потребителями, увеличе­

ние финансовых средств, инвестируемых. в сельское хозяйс·гво. 

Т.Ф. Габрусева, аспирант 

БГЭУ (Минск) 

РОЛЬ МАРКЕТШiГ А 3АКУПОК В УПРАВЛЕНИИ 

ПРЕДПРИЯТИЕМ 

Развитие маркетиnга как отрасли знаний приводит к необходи ­

мости уточнения его по отраслям, предприятиям, сферам примене­

ния и др. 

Использование фирмой приltципов маркети:яга ведет к корен­

ной перестройке работы фирмы в целом, так как маркетинг необхо­
димо рассматривать во всей сово1суnности методов и nрисмов, кото­

рые влияют на работу всех подразделений компании, а также и ор~ 

ганизации материально-технического снабжения. 

Как правило, когда речь идет о мар1сетинге, то подразумевают 
комплекс мер, осуществляемых uродавцом или произ1:1одителем. В 

данном случае используется "обратный маркетинг", т.е. покупа­

·rель (предприятие) использует принципы маркетинга в своей дея ­
тельности для того, чтобы наиболее рациональным образом осу -
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ществить покупку ·ro1·0 или иного товара. Необходимо отметить, 
что маркетинг закуuок осуществляется именно на рынке товаров 

промышленного назначения. 

Применение принципов маркетинга в закуНО'iНОЙ деятельнос­

ти помогает в короткие сроки 11олучить ощутимый результат. В 

производстве две трети суммы затрат сост!:Шлstют затраты на заку­

паемые материалы. В условиях ограниченных фив11нсовых ресур­

сов стоит задача: эффективно, с наименьшими затратами и бодь­

шей отдачей обеспечить производство необходимыми материала­

ми, учитывая спрос покуна·rеля на ГО'l'овые изделия. 

В настоящее время на предприятиях мало уделяется внимания 

использованию маркетинга в закупочной деятельности. Однако 

благодаря усилению конкуренции на рынках значимость закупок 

постоянно возрастает. Из преимущественно технической функции 

материальное снабжение превращается в функцию стратегической 

важности. ДеятеJ1ьность отдела закупок трансформировалась из 

выбора необходимого товара на рывке в выбор наиболее оптималь­

ного поставщика и управление отношений с ним. 

Маркетинг закупок - это особая функция маркетинга, обеспе­

чивающая достижение общих целей фирмы путем формирования 

материально-технической базы для создания товара, удовлетворя­

ющего потребности рынка. 

В маркетинге закупок акцент делается не на спрос, а на преддо­

жение. Необходимо изучать слабые и сильные стороны поставщи­

ков (уровень технологии, организпцию производства, маркетинго-

11ую стратегию), провести маркетинговые исследования предлагае­

мых материалов и определить наиболее предпочтительные из них. 

На основе расчетов эффективности по альтернативным вариантам 

закупки материальных ресурсо11 нужно дать рекомендации по вы­

бору наиболее оптимальных поставщи1<ов. 

Политика товародвижения в сфере закупок направлена на оп­

ределение наиболее рационального количества каналов распреде­

ления, размеров партий закупаемых материаnов и расчетов сроков 

nостанок. 

О·rдел закупок' должен постоянно изучать цены на предлагае­

мые материалы, отслеживать их динамику во времени, выявлять 

различия по поставщикам, странам и регионам. 

Коммуникационная политика направлена на установление и 
поддержание благоприятных партнерских взаимоотношений с по­

ставщиками, выработку общих стратегий. 

Маркетинг закуuок помогает сформировать комплексный под­

ход к материально-техническому снабжению предприятия, что 

позволяет получить гарантиронанный результат еще до внедрения 
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всего комплекса маркетинга. Затраченные маркетинговые усилня 

на закупку высококачественных материалов помогут быстро улуч ­

шить качество nредлагаемых товаров. 

Безусловно, маркетинг ЗtLКуnок является составной частью 

маркстипговой политики фирмы в целом . Но при умелом использо­

вании маркетинr· закуuок существенно поможет повысить uотен­

цим материально-технического снабженин фирмы и превратить 

его в сильную сторону предприлтия. Специалистам по закупкам 

необходимо перестать работать "как всегда" и начать ориеuтиро­

ват ьс.я на перспективу. 

Е.А. Гаращенко, аспирант 

НИЭИ Минэкономики Республики Беларусь (Минск) 

ОСНОВНЫЕ ПУТИ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ ТАРИФНОЙ 
СИСТЕМЫ 

Принимая но внимание тот факт, что таможенному тарифу от­

водится весьма значительная роль в регулировании внешнеэконо­

мической деятельности, можно сказать, что о:я должен представ­

лять собой не просто набор цифр, а интегрированную часть налого­

вой системы государства, которая стимулирует ввоз одних товаров, 

ограничивая при этом другие. Поэтому таможенный тариф должен 

постоянно совершенствоваться с учетом как внутренних экономи­

ческих условий, так и измене.1:1.ий в мировой экономике. 

Если говорить о коакретвых изменениях в сфере таможен­

но-тарифной политики, то основное внимание сегодня следует со­

средоточить в:а двух аспектах. Прежде всего надо устранить воз­

можности использования недо,бросовестныжи учас'1·никами внеш­

неэкономической деятельиост1<1 ставок таможенного тарифа, пред­

назначенных для стимулирования ввоза отдельных товаров. С дру­

гой стороны, следует признать, что сами ставки таможенного тари­

фа несовершенны и нуждаются в кардинальном пересмотре. 

Поэтому следует прежде всего оптимизировать 11бсодютный 

размер ставок таможенных пошлин, включая в необходимых слу­

чаях корректировку специфических составляющих н:омбию1ро­

ванных ставок на отдельные товары . Возможно, целесообразно бы­

ло бы также расширить номенклатуру товаров , облагаемых комби­

нированными или с11ецифическими видами ставоrt таможенных 

пошли.и, так как это достаточно эффекти.1:1ный м~>tавизм противо­

действия попыткам уклонения от уплаты. платежей путем ааниже­

ния декларируемой таможенной стоимости. 
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