
производства нсторrуемых товаров, сокращению 11роизводства тор-

1уемых товаров и росту импорта. Снижение же совокунноrо снроса 
11ривол.и·1: к увеличению производства торгуемых товаров, сокраще­

нию производства неторгуемых товаров и росту экспорта. 

В Республике Беларусь сдожился отрицательный пдатежный ба­
ланс. В <:илу 11еобходимости покрытия долга должен быть сокращен 
импорт и уведичсн экспорт за счет роста нроизводства ТТ. Это приве­
дет к сокращению производстоа нтr внутри страны. n такой ситvа­
ции в первую очередь сокращается строитедъство, выпуск строймате­
риалов для внутренних предприятий. Модель ТNТ отражает законо­
мср1юсть, по которой сравнительно благополучная на общем фоне бе­
лорусской экономики стройипдустрия оказалась на грани кризиса. 

По итогам года средняя рентабельность по отрасли стройматери­
алов составляет 7 % против 1 О % в 1998 г. Отток рабочей силы соста­
вил более 20 % первоклассных специалистов. Возт1икла ситуация, 
ког;,а 061)емы выпуска тонарной продук1~ии возросли па 15 %, а 110-
ловина нредприятий отрасли оказались банкротами. 

В сложивщейся ситуа1~ии одним из приоритетов строителыюй 
отрасли является экспорт, котор1)rй даст нозможпость остат1')ся на 
плану предприятиям и улучщить впешнеторгоный баланс. Однако 
этu приведет к сокращению внутреннего потребления, но, исходя из 
модели 1NT, данный пронесс необходим и неизбежен. Тем более, 
чтu белорусские стройматериалы конкурентоепособны. Дальнейшее 
развитие строите.%ного комплекс;~ за счет rocy дарственных дота­
ций, во11реки эко11омическ11м законам, будет способствовать лишь 
уl'lrублснию кризиса отрасли. 

Ю.Г. Поmапенко 
студент БГЭУ (Минскj 

Ценовая политика оптовой фирмы в условиях рынка 

Одним из наиболее распространенных методов ценообразова­
ния, используемых /\ЛЯ разрабоши ценовой стратеmи предприятия, 
является затратный метод, основанный на орис11тации 1..1,еньт на из,;. 
держки оптовой фирмы при реализации продукции. Суть его в том, 
что к рассчитанной себестоимости единицы продукции добавляется 
фиксированный размер прибыли и косвенные налоги. 

Но этот метод имеет ряд недостатков, связанных с тем, что 11ред-
11риятис не имеет возможности и стимула к маневрированию ценами 

на реализуемую продукцию. Подобное ограничение мешает разра­
ботке таких цеп, которые наиболее rrолно учитывали бы цели вред· 
приятия на конкретном этапе, его м<~ркетишовую стратегию. В ус­
ловиях рыиочных отношений перед мноmми оптовыми фирмами· 
стоит задача щ1едр!'!IИЯ нового механизма ценообразования. · 
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В качестве объекта исслеJ~ования политики ценоо6разонания 
возьмем крушюе оптовое предприятие ОАО "Белметалл". Данная 
оптово-посредническая фирма учреждена 25 июля 1994 г. и входит в 
состав государственного концерна "Белрссурсы" с правом юрили­
ческого лица. 

Номенклатура нродукции, реализуемой пре,'\прияn1ем, весьма 
разнообразна и насчитывает более 200 наименований. Но осншшы­
ми гру11наl\1и являются прокат черных метал.,-.тон, тру6ь1 и метиз111. В 
1999 г. оmовый товарооборот составил 2 197 666 млн р., что IJ сопос­
тавимых ценах на 64 % больше соответствующего показателя преды­
дущего года; средняя тopron<UI наценка - 10 %; рентабельность то­
варооборота - 3,7 %. Предприятие до 1994 г. завозило и реализовы­
вало до 400 тыс. т металлопродукции. Однако по ряду причин физи­
ческие объемы товарооборота м1Iогократно умен1]шил11сь. 

На предприятии в 2000 г. предполагается использование марке­
ти1IГовой стратегии, направленной на возвращение потерянной доли 
рынка МL'Таллопродукции республики. Ценовая политика, как сос­
тавная часть l\1аркетинговой стратегии, будет строиться по следую­
щим принципам: 

реализовывать товар в бо11ьпш:х объемах по ценам, ниже сложив­
шихся, в целях стимулирования спроса и привлечения покупателей; 

при возникновении ситуации, когда оказывается возможным 

исполь~овать готон11ость части 11окупателей заплатить за товар боль­
ILiе нормальной рыночной цепы, испо.аьзовать ценовую нолитику 
"снятия сливок"; 

при наличии острой потребности в наличных средствах цепы 
устанавливаются таким обра..1ом, чтобы продажа по 11иl\'1 приносила 
выручку в кратчайшие сроки (предонлата); 

политика скользящего ценообразования (в договоры постав­
ки включаются оговорки о скоJiьзящеЙ· цене). 

Ноная ценовая политика nоэволит ОАО увеличить 06ъемь1 реа­
лизации мсталлопродукции, активи;jиронать и повысить эффе1<тив­
ность торговли. 

Е.В. Ранчинская 
сrудснтка БГЭУ (Минск) 

Обработка и анализ маркетишовой информации 

Для успешной и долгосрочной деятельности на рынке нредприя­
тию необходима полная, достоверная и оперативная информация о 
нрuисходящих на рынке процессах. Еще о;~ним основным требова­
нием к 11оступающей информации является ее 11uлезность. Умение 
быстро находить и отсеивать из всего потока наиболее важпу10 и по-
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