
много рекламных агептстп, которые оказыва1от помотць предприя

тиям н прове;\ении их рекламной каr.1пании. Однако, несмотря па 
эти положительные моменты, надо отметить тот факт, что большин
ство предприятий Беларуси обладают недостаточными знаниями в 
области рекламы. Многие фирмы нс знают, как проводить реклам
ную кампанию, чтобы оиа была эффективной. Из этого можно сде
лать вывод о том, что белорусским преднриятиям предстоит решить 
еще немало проблем для того, чтобы сделать рекламу эффективным 
средством продвижения. 

С.С. Цигулев, 
студент БГЭУ (Минск), 

В.Ю. Шутилин 
ассистс1-Jт БГЭУ (Минск) 

Использование параметрических моделей расчета цены 
в маркетинговых исследованиях рынков с высокой степенью 

конкуренции 

Организация исслеl(ования и прогнозирования рынков в настоя
щее вреr.1я является одним из наиболее сложных элсr.1с11тов маркс
тиl1гuвой деятельности отечественных предприятий. Н пастоя1цсй 
работе проанализированы отдельные Jтапы процесса рыночного ис
следования, в частности, исследование конкурентов, проведенное 

па Мипскоr.1 механическом заводе им. С.И. Вавилова. 
Нео6ходиr.1ость подобных исследований определяется тем, что 

рынок нродукции нреднриятия является рынком с высокой сте
пенью кон:курснции, где продавцы и покупатели нс оказывают за

метного влияния 11а уровень цеп. Выбор покупателя па рынках нь1-
сокuтехноJ1огичной 11родукции опреде;1яется возможностью получе
ния некоторой дополнительной ценности от приобретения продук
ции данного нредприятия. Эта 1\ОJJОлнительная ценность или набор 
дополнительных технических характеристик и являются основным 

инструментом в борьбе против конкурентов. 
К основным конкурентам предприятия на ннс1nних рь1нках, в 

частности, относятся: Урал1,ский ОМЗ; НПК "Фотоприбор РФ"; 
Вологодский ОМЗ; ПО "Новосибирский приборостроителыrый за· 
вод"; холдинговая компания "СКБ ТН.В"; "Цейсс" (ФРГ); 
"STANO Coшpoнents !пс" (США) и ряд других. Хотя исследования 
носят систем~1ый характер, предприятием использу1отся не ncc воз
можности для адекватной оценки сильных и слабых сторон своей 
продукции. В частности, не н полной мере задействован один из ме
тодов сравнительной характеристики продукции конкурентов - па
раметрический метод. 
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С помощыо параметричt"ских моделей r.1ож110-устанun_ить адекват
ную цену, соотвстстнующую техническим характеристикам изделия, 

а также вести активную борьбу за покупателя. Проиллюстрируем это 
на примере коллиматорнь1х прицелов, выпускаем1_1тх MM:i 
им. С.И. Вавилова. Аналогичную продукцию выпускают Уральский 
ОМЭ, Вологодский ОМЭ, завод "Эеиит". Для построения парамет
рической модели было выбрано несколько моделей этих предприя
тий. Оснонными характеристиками, оказътнающиl\1И влияние на Т{е
ну, являются: видимое увеличение, крат (параметр Х1 ) и разрешаю
щая сrюсобиость, yr-. сек. (Х2). Данное предположение подтвержда
ется при оценке качества 11олученной параметрической модели: 

Kriet = 0,85. 

Сама модель, построенная с исполr,зонанием метода SV D, ИМL'СТ вид 

lт = 38,9 - 0,5 · Х1 + 0,9 · Х2 , 

где У ~ цена изделия в .долларах США. 

ММЗ им. С.И. Вавилова выпускает аналогичный прибор со сле
дующими характеристиками: видимое увеличение - 17 крат, разре
шающая способность - 5,5 уг. сек. При таких характеристиках ры
аочная цена прицела должна составить 35 дол. США, хотя преднрия
тие декларирует се на уровне - 32 дол. C!IIA, ориентируясь на цены 
конкурентов. Таким образом, улучшая потребительские свойства 
продукrщи, но оставляя r1ену на уровне цен конкурентов, предприя

тие усиливает свои позиции на рынке. Поско11ьку, как уже отмеча
лось ранее, ценовая конкуренция на данном рынке в явном виде от

сутстuует, а конкуриру1от качественные характеристики продукции, 

то параметрический 1\1етод позволяет количественно ныразить_ цена-
. ное преиJ1.1у1цество то1·0 или иного товара но сравнению с аналогами. 

Таким образом, благодаря параметрическому методу в марке
тинговых исследованиях нокупатель получает реальную нозмdж
ность представить количественно ценовое преимущество от нриоб
ретепия по сложившимся 1~енам устройства с улучшснны~rи техни
ческими характеристиками. В сною очсре.11ь 1 для проданца да11ные 
расчеты являются серьезным аргументом в конкурентной борьбе. 

Т.В. Циуля, 
студент1<а БГЭУ (Минrк) 

Аспекты товарной политики ИП "Рестораны Макдональде" 
в Республике Беларусь 

Важности формирования продуманной товарной нолитики для 
предприятий обществешюго питания обусловлена тем, что они фун-
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