
S, = "'i:,a~ ,для i = 1,п . 
J•I 

Очевидно, что матр1ща А J1RЛJ1eтc.11 кососимметрической, у которой все элеме1rrы главной 

диагонали равны нулю, т.е. а" = О при i = 1,п. Как следствие заметим, что ииформативиоii явля­

ется л11шъ часть матрицы, лежащая под (нпи над) глав11ой диагональю, т.е. когда 1 S j < i S п . 

Оnисание S, для 11нформативноll части матр1щы будет спедую11U1м: 

S,= если i = 1 

если i = п 

МоЖJю назаать проведенным взаимозачетом любое финансовое или вексельное движение, 

приводящее в общем с11учае к другой матрице. При этом очевидно не должны измениться s, 

(i =1,п) . 

Возможны разные подходы к формулированию критерия оптимальности. Предлагаемые в 

некоторых работах нелинейные н квадрат11чные критерии не rаракrнруют получение оптимально­

го решения . Одним из приемлемых путей оптимизации является использование экспертных оце­

нок и ннтеплектуальных моделей в определении направления лучшей траектории . 

Сакдомнрскиii Г .Н. 

БГЭУ (Минск) 

АГРОМАРКЕТИНГ И ПУТИ ПОВЫШЕНИЯ ЕГО ЭффЕКТИВНОСТИ 

Реформирование белорусскоll зко1юмики происходит в сложных условиях функционирова­

ния многих ее отраслей, в том числе лnк. 

В снтуации , когда цены на продукцию сельского хозяйства низки (в том числе из-за 

конкуренции с зарубежными производителями), основной акцент в убыточных в большинстве 

своем хозяйс1'8аХ должен делаться на ресурсосбережении и снижении себестоимости . Однако 

этому препятствуют диспаритет цен, иногда неблаrоприятные погодные факторы, потерн при 

сборе, хранении и транспортировке продукции . 

Все это делает особо актуальным внедрение и развитие теории аrромаркетинrа, позво­

ляющей сельхозпредприяn1ям лучше адаптироваться к негативным факторам внешней среды и 

призвашrых повысить эффективность функционирования предпрИJ1ТИЙ АПК. Аrромаркетннг мож­

но определить как целенаправленную де~rrельность по прогнозированию, план11рова11ию и удов­

.1СТВ( реаию 1. ;:,требноетеll пстреб!пепеll t:?. тов:~ры и ус;rуги АПК нв основе анализа рынка, npo·dC-
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.lения адекватной политики в сфере nроизводства н реализаuии продуJСции, а так же товарной , 

распределительной и ценовой ПоJIИТ\fКИ . 

Освовными направлеН11J1Nи повышения качества и эффеКТ1Iв11ости аrромаркетинговой дея­

тельносm предприятий ЯВJIJIЮТСЯ : 

1. Создание целост11ой, гибкой системы аrромаркС11111rа. Она должна своевреме11но реагировать 

на изменения в маркетинговой среде, аrромаркетинговые инновации . В перспективе 11елесооб­

разно создавать службу 8J1ЮМаркетинга в каждом хозяйстве. 

1. Совершенствование организацион11ого механизма агромаркетннга. Это выражается в исполь­

зовапин разных форм интеграции и кооперации аrромарке111нrовой деятельности; улучшении 

регламентирования, нормирования и контролирования процесса маркетинга; обеспечс11ия 

единства коллективного и единоличного решения проблем. 

3. Совершенствование ка.дровой политики. Больше внимания следует уделять подготовке и по­

вышению квалификаЦJ1и маркетологов 11 общехозяйственных специалистов и руководителей 

внутр11хозяйстве1шых подразделений. 

~ - Механизация аrромаркетинговой деятельности . Это осуществляется путем механизации, ком ­

пьютеризации управления агромаркет1тrом и создания агромаркетинговой информационной 

системы . 

5. Внедрение технологий н со11Сршенствоваиие управления агромаркетингом . Необходимо прн ­

ме1Jение научных технологий в облаети исследования рынка, прогнозирова11ия и планирова­

ния, анализа и контроля системы аrромаркетинга. Важным компонентом является созлание на­

учно-обоснованной системы управления агромаркетингом , позволяющей принимать oпrn-

мальные управленческие решения. 

Саицевич О.Б. 

БГЭУ (Минск) 

КОЛЛ~ЦЕНТРЪI КАК ФОРМА ПРЯМОГО МАРКЕТИНГА 

Современный покупатель становиться все более требовательным. В этих условиях 

необходимы новые средства коммуникаций, позволяют обеспечить быстрый и удобный контакт с 

предприяrnем для получения информации, заказов и их получения, а также разрешения 

возникающих трудностей и вопросов. Потребители не желают для заказа или жалобы писать 

письмо и не всегда могут получить интересующую информацию в торговпе . Телефон помогает 

решить все это не выходя из дома. Принцип современного потребителя - «прямо здесь н прямо 

сейчас». Тенденция «телефона для покупок)) и и11тернет-шоппиига в последние годы сильно 

отразилась на рынке . Потреб~rгель, даже находясь в четьrрех сте11ах, может воспользоваться 

услуrам11 предприятия . Это пучший способ не искать место для парковки и не ходить. а б;,1стро 

сосдинить.:я и вь.брать все & спецюuшзироиа111юм м::н :~.зине . 
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