
организовать свою деятслыюс'rь, чтобы н:алоговая нагрузка была 
минимальной . Час1·ные фирмы и физические лица уводят часть 
своей деятельности н теневую ~1кономику, скрывая ее от налогооб­
дожения вообще. Ряд крупных частных структур переносят свою 
деятельность на территорию других государств, где налоговая наг­

рузка меньшая. Ценообразование в услови.ях дотационной эконо­
мики скрывает исти:нную значимость того или иного производства 

для общества в целом. 

В соседних с Беларусью странах, а также в развитых странах 
уровень дотаций значитfmьно ниже или отсутствуют вообще. Наи­

более дотируемыми отраслями хозяйства Беларуси являются: 
сельское хозяйство, коммунальное хозяйство, транспорт, энергоо­
беспечение. В условиях откры1'0Й экономики, рано или поздно Бе­
ларуси придется свести уровеш. дотаций в экономике к минимуму. 

Переход на безд<отацио11иое ценообразование приведет к тому, 
что для фун.кционирования этих отраслей они будут вынуждены в 
ряде случаев значитнльно повысить цены на свою продукцию и ус­

луги, которые могут оказаться значительно выше мировых. Э·1·0 

коснется, в первую очередь, 11родукции сельского хозяйства, ком­
мунальных услуг, энергетики . Население сможет оплачивать их 
только при значительном росте доходов и заработной платы, повы­

шение которой возможно при изменении системы налогообложе­
ния - снижении ставо1< налогообложения, росте производитель­
ности труда, росте сбыта и экспорта. 

Переход на бездотационное ценообразование должен быть соот­
ветствующим образом подготовлен, продуман и осуществлен в ко­
роткое время при резерве финансов, который необходим для соци­

а тrьных компенсаций и со:щания страховых фондов в переходный 
период. 

Р.В. Су66оmенко, 

Бl':ЭУ (Минскl 

РАЗРАБОТКА ИНСТРУМЕНТОВ ЦЕНОВОЙ ПОЛИТИКИ 

В сбытовой деятельности довольно часто возникают несоответ­
ствия между интереса:".lи поставщика и покупателя в сфере органи­

зации платежей. В ходе работы автором были разработаны 2 фор­
мулы для расчета скидок и сумм платежей, позволяющие прово­
дить более гибкую ценоr~ую политику и приводить к равноnесию 

интересы продавца и поку11ателя. 

191 

http://edoc.bseu.by



Условные обозначения: 

L - установленный объем покупок. с которого начинает счи-

таться установленная скидка (ден. ед.) 

С - установленная скидка (%) 
Мс - сумма скидки (дев . ед.) 

М% - скидка с данной поставки (%) 
Xi - размер i-й поставки (деп. ед.) 

F - коэффициент доверия 

k - количество покупок 

n - номер текущей покупки 

1. Расчет сумм скидок при неизвестном дальнейшем количестве 
и объемах поставок 

с [(k ']2 't-1 )~) Мс = -- LXi - ll:Xi 
100L ,. , 1. 1 

М'Уо = Мс 100. 
Xi 

Процент скидки зависит не от суммы данной покупки. а от того, 

насJСолько она близка к L. По з·rой формуле в r::оле скидки попадает 
любой покупатель, т.к. мы не знаем, дойдет ли он в итоге до L или 
нет. Однако из расчетов видно, что предприятие в принципе ничего 

не теряет, а удовольствие клиентов дос~rаточно велико: скидку они 

начинают получать сразу, а следующая скидка еще больше, чем 

стимулируется следующая покупка, в итоге же при достижении L, 
на что и ориентировано это стимул:ирование, предприятие уже точ­

но ничего не теряет. По достижении этого уровня просто начинает 

действовать скидка, установленная положением о скидках пред· 

приятия. 

Стоит также отметить, что эта формула позволяет отсечь мел­

ких :клиентов и привлечь J<рупных. Так Ч'J'О при ее применении сто­

ит учитывать, на какие объемы реа:rизации и размеры покупок 11ы 

рассчитываете. 

2. Расчет сумм скидок при известном количестве и объемах пос­
тавок 

М% = Мс 100. 
Xi 
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Эта формула может оказать существенное содействие при зак­

лючении крупных договоров, когда клиент не может выплатить 

всю сумму договора сразу, требует скидку уже с первых поставок, а 
предприятие не хочет тср.я•rь этого клиен1•а. Принцип действия: 

сумма с1tидю1 распределяете.я по поставкам в зависимости от их 

объема и порядкового номера. Формула построена так, что более ус­
тановленной положением скидки клиент uри выборе объема дого­
вора до конца вс:е равно не получит, а скидками внутри этих поста­

воJ< можно варьировать как угодно, причем это может деJlать ме­

неджер по продажам при подготовке договора. Для ориентации на 

дисциплину 1<лиента введен коэффициент доверия. Чем он больше, 
тем больше скидка зависит от объема покупки, чем меньше коэф­
фициент, тем больше с~<идка зависит от во:\!ера поставки. Даже ес­
ли клиент парушит объемы оговоренны:< платежей или захочет из­
мепить догоRор уже в ходе его исполнения можно пересчитать об·ье­
мы скидок и поставок в оставшемся промежутке. 

А .А . Цыганков, 

аспирант БГЭ'У (Минск) 

УПРАВЛЕВНИЕ ЦЕНОВОЙ ПОЛИТИКОЙ, НАПРАВЛЕНIЮЕ 
НА ОБЕСПЕЧЕНИЕ ФИНАНСОВОЙ УСТОЙЧИВОСТИ 

ПРЕДПРИЯТИЯ 

В современных условиях для обеспечения устойчивого финан­
СОВl)l'О положения предприятию необходимо оперативно управлять 

ценовой по;1Итикой. Одним из критериев оценки финансовой ус­
тойчююсти преднриятия являете.я наличие прибыли от производ­

ственно.й деятельности. Взаимо~язъ между прибылью предприя ­
тия и ценой на производимую продукцию характеризуется следую­

щей завнси:мостью: 

П = О · Ц - 8ncp · О - З11ост (1) 

где П - лрибыль предприятия, О - объем п1юизводства, Ц - цена едиuицы 
продукциt1, 311ер - (lерсмеr1ные эuтраты на единицу продукции, Зпост - общие 
постоявuые затраты. 

Как мы видим, помимо цены на прибыль влияют также струк ­
тура затрат и объем производимой продукции. Влияние, оказывае ­
мое каждым фактором на прибыль (при неизмепных остальных 

сос·rавллющих), можно рассчитать следующим образом . 
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