
Данная диагностика была проведена на Бобруйском предприятии по 

производству тормозов и тормозных механизмов ОАО «ТАиМ» . · 
В 2003 году на предприятии была разработана, внедрена и сертифицирована 

система менеДЖМента качества в соответствии с требованиями стандарта СТБ 

исо 9001-2001. 
При анализе необходимости и возможности внедрения TQM были 

протестированы работники предприятия. Получены следующие результаты. На 

каждый из десяти вопросов вопросника первого этапа ответы «да» были 

получены в среднем на 5-6 вопросов то есть около 50%. Из них ясное «да» на 
наиболее важные вопросы №8-1 О было получено только в 20% случаев . Эти 
вопросы выявляют личное отношение к улучшению качества как к системе, 

ведущей к росту прибыли и стабильности предприятия. Ответы «Нет» по пп . 8 -

1 О показывают отсутствие личной заинтересоваююсти во введении этой 

системы. 

Результаты ответов на вопросник второго этапа: 

У р0вень работника Средняя сумма баллов 

Руководитель верхнего звена vпоавления 71,5 
Рvководнтелъ среднего звена управления 71,2 
Руководитель нижнего звена управления 63,О 

Рядовой исполнитель 65,8 
Итого 67,9 

Чем ближе итоговая сумма к 100 баллам, тем ближе предприятие к идеалу. 

Средняя. оценка составила 67,9 баллов, то есть работники не совсем понимают 
политику руководства в области качества и не заинтересованы в дальнейшем 

совершенствовании системы менеджмента качества. Высшие менеджеры лучше 

понимают принятую политику качества, в то время как рядовые исполнители с 

трудом могут объяснить свою роль в этой области. А система TQM 
предполагает, что именно каждый работних нацелен на повышение качества 

продукции и четко осознает его необходимость. 

Таким образом, анкетирование показало, что на ОАО «Т АиМ» еще ра~о 

говорить о внедренИи системы TQM. Но при достижении целей внедренной 
системы менеджмента качества ИСО 9001-2001 можно будет реально 

ориентироваться на внедрение системы TQM. 

ПОТЕРИ В СБЫТОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ И ИХ МИIIIОЩЗАЦИЯ 

Стешенко А.А. , студент БФ БГЭУ 

Руководитель: Г.П. Кобцева 

В создавшихся нъm.е условиях основная проблема белорусских предприятий 
закточается в слабой реализации продукции. Одной из важнейших 

составляющих данной проблемы являются риски сбытовой деятельности. 
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1. Потери товара в процессе обращения (транспортировки, хранения) или 
потери качества, потребительской ценности товара, приводящие к снижению 
его стоимости. Уровень такого ущерба устанавливается как произведение 

количества утерmного товара на закупочную цену или произведение 

испорченного количества товара на снижение отпускной цены. 

2. Увеличение издержек обращения по сравнению с намеченными приводит 
к адекватному снижению дохода, прибыли. Среди возможных причин 

повышения издержек моrут быть непредвиденные пошлины, отчисления , 
штрафы, дополнительные расходы. 

3. Снижение цены, по которой реализуется товар, по сравнению с проектной 
вызывает потери в размере объема реализации, умноженного на уменьшение 
цепы. 

4. Снижение объема реализации, обусловлеююе непредсказуемым падением 
спроса или потребности в товаре, вьпеснением его конкурирующими товарами, 

ограничениями на продажу, способно вызвать потери дохода и прибыли, 

измеряемые произведением объема непроданной продукции на отпускную 
цену. 

Поэтому одним из важнейших аспектов при планировании сбытовой 

деятельности является минимизация данных рисков. 

Большую часть из них можно минимизировать при составлении портфеля 

заказов. 

При формировании портфеля заказов должны учитываться отраслевые 
особенности и жизненный цикл продукции . 

- нельзя приступать к изготовлению продукции при отсутствии 

предварительного договора на поставку 

· поиск резервных рынков сбыта. При отказе потребителя продукцию 
иногда эффективнее реализовать на запасных рынка"' сбыта с меньшей 

выrодой, чем допустить простои предприятия из-за отсутствия заказов или 

затоваривание складов готовой продукции; 

·наличие конкурентных преимуществ продукции. 

- наличие эффективной системы маркетинга, рекламной политики; 
· строгое · соблюдение договорной дисциплины как по отношению к 

поставщикам, так и клиентам. 

В рьmочной экономике портфель заказов формирует отдел маркетинга 

предприятия самостоятельно. Как правило, портфель заказов состоит из трех 

разделов: текущих заказов, обеспечивающих ритмичную работу предприятия в 

данный период; среднесрочных заказов со сроком исполнения 1-2 года; 

перспективных заказов, охватывающих период времени более 2 лет. 
К сожалению" спланировать портфель заказов на более длительные срокИ не 

представляется возможным в связи с неустойчивостью и неопределенностью 

спроса. Текущие заказы должны быть подкреплены договорами, заключенными 

предприятием с покупателями продукции. Однако не всегда можно найти 
хлиента, гарантирующего покупку продукции на несколько лет вперед. 

Особенно если речь идет о новой продукции, неизвестной широкому кругу 
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покупателей. Тем не менее, если предприятие не будет осваивать новую . 
продукцию, связанную с риском сбыта, оно не сможет противостоять · 
конкурентам. Уверенность в продаже продукции - крwrерий действенности i 
маркетинга. 

ПРОБЛЕМЫ ОЦЕНКИ ЭФФЕКТИВНОСТИ ИНВЕСГИЦИЙ ПРИ 
РАЗРАБОТКЕ БИЗНЕС-ПЛАНОВ ИНВЕСТИЦИОШIЫХ ПРОЕКТОВ 

Тагиль Е.В" студентка БГЭУ 

Руководитель: Г.А. Кандаурова 

В условиях становления рыночных отношений, отличаюЩЮ{ся нестабиль­

ностью макроэкономических показателей, варьированием цен на сырье, мате­

риалы, топливно-энергетические ресурсы, необходимо особое значение прида­

вать повышению достоверности оценки экономической эффективности бизнес­

JUiанов инвестиционных проектов. 

В процессе исследования мною проведен· анализ инвестиционного проекта 

реконструкции технологической линии по производству кирпича на УП «Мин­

ский ЗСМ», выявлены недостатки, причины снижения эффективности проекта 

при его реализации. 

Проект содержит целый ряд серьезных недоработок, вследствие чего он 

становится трудно реализуемым. Среди них следует выделить: 

l) отсутствие стратегии маркетинга. Это является нарушением, т.к. отсутст­

вие продуманной и обоснованной ценовой стратегии, тактики реализации про­

дукции, программы по продвижению товара на рынок ведет к установлению 

недостаточно обоснованных цен и объема продаж; 

2) в проекте был произведен расчет себестоимости тыс. шт. керамического 
кирпича в долл. США только на 01 .04. Оlг" причем себестоимость не изменяет­

ся по годам, в то время как срок реализации проекта 1999-2004 rr. Это неверно, 

т.к. цены на сырье, материалы, топливно-энергетические ресурсы и другие за­

траты постоянно растут и в долларах. Поэтому для объективной оценки эффек­

тивности проекта и принятия обоснованного управленческого решения необхо­

димо корректировать элементы себестоимости на коэффициенты их измененяя 

по периодам; 

3) в 2003 г. было утверждено новое Положение о порядке начисления амор­
тизации основных средств и нематериальных активов, расчеты по амортизацИ11 

в проекте не корректировались; 

4) при расчете эффективности проекта была условно принята загрузка мощ· 
ности предприятия на 100 %, хотя в действительности она не достигает и 70%, 
что существенно искажает показатели проекта. 

' До настоящего времени многие отрицают целесообразность разработки раз­
вернутого бизнес-JUiана и предлагают в качестве альтернативы краткое ТЭО, но 

этого не достатоЧно· в условиях нестабильной экономики. В связи с острой не· 
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