
вильные управленческие решения администрации предпри•тии и решения, принимаемые правитель­

ством стра11ы, изменяющие условия 1тешней среды функц11онированИJ1 предпрИJ1Ти11 . 

Диверсификацня биз11еса может рассматриваться как инструмент оздоровлениJ1 предпри,.,-ия 

или как причи11а сниже11ия ero <:rоимости . В каждом отдель11ом случае руководство долж110 рассмат­

ривать, как nоложителы1ые стороны диверсификации, про11вл11ющиеСJ1 в основном в дсй<:rвнн эффек­

та масштаба н рацио11ализацин бнзнес-rюртфеля, а также и отрицатель11ые стороны, проявляющиеся 

в усложне11ни объекта у11равле11ия . 

На расшире11ис номенклатуры производимых изделий, как правило, оказывает влияние систе­

ма и уровень тех11ологий, которыми обладает предприятие. Новый продукт следует включать в порт­

фель продукции с привлсче11ием допол11итель11ьrх производственных элементов. Последнее направ­

ле110 11а пооыше11ие эффеКl·а масштаба . Стремле11ие к эффекту масштаба влечет усложне11не произ-

водства и управле11ия им . 

А11а.J1ю фи11а11совой деятель11ости российских 11 белорусских предприятий показал , что при -

чина 11еуправляемости заключается 11е только в рассредоточении вниманн11 ме11еджеров и маркетоло­

гов , но и R услож11ении портфеля продукции . 

Проблемой <:rа1ювится рсструюуризация производ<:rва поскольку сложность струКl)'ры про­

изводства обусловле1111ая большим количеством непростых взаимосв11зей между отдельными продук­

тами , создаст объектив11ые преп11тствия для проведения реструктуризации . 

Курочка Н. А . 

ГГГУ им. П . О . Сухого (Гомель) 

ЛИЦЕНЗИОННАЯ ТОР ОВЛЯ И ЕЕ РАЗВИТИЕ 

Л1111с11знон11ая торговл я включает в себя различные формы между11арод11ой торговли автор­

скими разработками и 11ауч110-тех11и •1 еско1! продукцией . Чаще всего при передаче лице113ии оговари­

вается отчужде1111е лицензиару л>1шь части прав, друг3JI часть остаетс11 за лицензиаром . 

Основ11ь1мн факторам11 , оnределяющ11мн стоимость лнцеюии, являются: 

1. Ср<ж лнцеюион11оrо договора - расчет производите" с учетом срока старснн11 передавае-

мых з11а11нй 11 оnыта ; 

2. Предполагаемый объем nро11 :> водства - устанавливается на ос11ове данных о пронзводст-

вt1111ых возмож11остях лицеюната " no результатам исслсдооа11ия , а11алнза и прогнозирования конъ-

ю11ктуры рынка ; 

З . Це11а продукции - рекомендуется принимать отпускную це11у предприятия без учета ски -

док ; 
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4. Роялти - размер роялти определяется эмпирическим пуrем 11а ос11ове анализа мировой 

практики заключен1U1 лицензионных сделок в различных отраслях промышле1tности; 

5. Стоимост~. предоставления инжи1шринrовых услуг - зависит от объема и сложности пере­

даваемых прав, состава и квалификации персонала л1щенз11атз, налич11я у него соответствующего 

оборудования . 

В Республике Беларусь официально установле11ы два способа определен1U1 цены лицеюии: 

исходя 11з планируемого объема выпуска в приведенном стоимостном выражении (исходя нз r1ро­

дажной цены продукции); 

исходя из прироста прибыли за с•1ет испо11 ьзования объекта и1rrеллектуальной собственности. 

Что же касается между11арод11ой практики л ицензион11ой торговли, то 11аиболее распростра-

ненными являются следующие способы установле11ия цены лицензии : 

1. Определе11ие це11ы лицеюии 11а ос1юве оценки размера прибыли ; 

2. Определение цены лицензии на базе роя11ти . 

Вес методы расчета цены л1щензии должны бьrrь основаны 11а определении ожидаемой nри­

бь11111 лице11Зиата за срок лю1еюио1111оrо сог11аще11ия и ее обосноваююм распределении между тще11· 

зиатом и 11ицензиаром . 

Лабков С.С. 

МГТИ (Могилев) 

МАРКЕТИНГ В ОРГАНИЗАЦИИ ЗАКУПОЧНОЙ дЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

Рыноч11ая экономика, постояюю меняющаяся конкурен·г11ая среда предъявляет жесткие требо­

ва1 1ия к орга11изации службы закупок 1ia предприятии . Традицио11ное построе11ис да1111ой службы не 

способствует повышению конкуре11тоспособ11ости и привлекательности преш1риятия для покупате­

лей . Для повышения зффектионости деятслыюсти закупоч11ых служб целесообразно в орrа11изац1t011 · 

11ых L-груктурах коммерческ11х служб 11редr1риятии выделить группу 11ли подО'Гдел маркет11нrа. зани ­

мающийся рассмО'Гренными проблемами . Подотдел должен состоять из специалистов в области мар· 

кстин111 и коммер•1еской деятельности . Данное подразделение должно 11аходиться в тесной взаимо­

с вя зи с отделом маркети11га 11 снабжет1я на предприятии . 

Левкови•1 А.П . 
БГЭУ (Минск) 

КОВКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ НАЦИОНАЛЬНОГО К СПОРТ А 

Услов11я торговли выступают одним из важнейщих показателей а11ализа и 011е~ки эффектно· 

11ости внеш11ей торговли. Они связаны с ко11куре1поспособ1юстью национа.ньных товаров на ш1еш-
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