
• принципы системы форму11ируются таким образом, 'ПОбы это оmечало: 

лостроению деАствующей сисrемы обеспечения качества, привычному общспрння-

10му и у.wсоненному nopJШJCY рвбоr, лоmке и :шравому смыслу rехнолоrnческо10 
процесса; 

• в сж.:1~е качtХ1~ 1.:.шщу1:т Jip':.цycr.v1pt:1ь 11рнсуn.--rвие таких lljXJЦelXX)В, как~ 

rанизация, отимюация и реапюация. 

Дпя оовсрwенсmования си~;1емы оценки качесmа слсщуеr прнмСНJПЪ методы 

КDЛИЧеспtсJnюй оценки. Количесmенныс значения аюказаrелей u::лщюбразно OllJJCl'> 
ЛJПЪ СJкщуюur,чми меrодамк 

• экспериме1ПЗЛЬным методом, базирующимся на фюических :экспсрименгах 

Эl<Cfl11)'3ПIЩIИ мс6елн; 

• ооциОЛОПfЧсским методом, основаююм на исnоль:юваним /1ШfНЪIХ У'lета и аналюа 

информаuии or nmрсбигслей процукшm; 
• экс11ертным методом, базирующимся на исполъзовании обобщенного опьпа и 

юпуиuни спеwсалисrов и rютребиrелей продук'Ции . 

ПеречнслеННЪ1е методы пре.цусмюриваюr 100"/о охват коюролируемых объ­
ектов. На ЗАО "БобруйсkМебелъ" подобной проверке пока подВергается лишь 
часrь экспортируемой продукции и отдел маркетинга в своих исснедованиях 

опирается преимущественно на (,"ТаТИСПfческий метод контроля качества ил11 

сосrояния техноооrическоrо процесса, проводимых с использованием теории неро­

JППОСПt Н' №JrеМ:апtческой СТ1ПИСТИКИ, 'ПО ПОЗВОIUIСТ, как пра8ИJ10, КОН1'рОJ1Ировать 

только один из параметров качества или ОШfУ из операций технолоmческоrо про­

цеоса, чrо отркцаrелыю смазываеrс.я на эффекrивности коmроня 11ачесп~а выпускаемой 

продую.1ИИ. 

А . А. Цыганков 

БГЭУ (Мш1ск) 

ПОЛИТИКА СКИДОК ПРИ УСТАНОВЛЕЮIИ ЦЕН НА 
ПРОИЗВОДИМУЮ ПРОДУКЦИЮ 

С развитием ко1Jкуренции между производителями изменение uен на 

производимую продухцию, ка.к правило, приводlП' к незамедлитсльноП ответ­

ной ценовой реакции. Особещю это характерно для олиrополистическоrо 
рынка., в условиях которого приходится работать болыuинству белорусских 

производителей. В этих условнях не стоит надеяться на то, что <юткрыrое» 

снижение цен на произвОдимую продухцию nозволlfГ предпrиятию до61ПЬся 
какого-то долговремеюtого результата, в часrностн , максимизироватъ 11ри­

бЬU1ь или завоевать большую долю рынка . С.недователыю, возникает вопрос, 

каким же образом «за.маскироваn.>> изменение цен от своих конхурентои? 
Одним из способов преодолення сложившейся ситуации является формиро­

вание собственной ценовой стратегии, в основе которой используется разра­

ботка упорядоченной методики установления исходной uены и системы СЮf­
док на производимые товары. В условиях олиrоnонисткческого ры11ка., ro 
есть рынка., представленного небольшим количеством продавцов, основным 
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гарантом стабильного положения производ1JТеля на длительную перспективу 

выступает завоевание максимальной доли рынка. Существует несколько ва­
риантов ценового поведения производителя с целъю завоевания лидирующе­

го положения на рынке; 

• у1..1ановление минимальной цены на производимую продую1ню - это 

приводит к крапсовреме1шому снижению прибыли, но в длительном периоде 
предприятие, каrорому принадле~т самая большая доля рынка, будет иметt1 

самые низкие издержки (на единицу продукции) и самые высокие долговре­

менные прибыли в долгосрочной перспективе. В условиях олигополистиче­

скоrо ръmка такое ценовое поведение нецелесообразно, так как может вы­
звать ответную ценовую реакцию со стороны конкуrенТТIR и, R nерсnекти11е, 
привести к «ценовой войне»; 

• дифференциация цен, то есть установление различных цен Д11Я различ­

нь~х групп потребителей с помощью системы СКИдОI<, что в целом приведет к 

завоевшшю лидирующего положения на рынке н максимизации прибыли, за 

счет привлечения большего количества покупателей. 

В экономической теории вьщеляюr несколько видов скидок, примеRJ1сМЬ1Х 

для стимулироваRИJI покупательского спроса: 

• скидка за количество покупаемого товара - понижение цены ДJrя потре­

бителей, покупающих большие партии товара. Эти скидки предлага\О'Тся всем 
покупатеru1м и не превышаюr суммы экономии издержек производителя 

(продавuа) в связи с реализацией большего количества товара. Экономия дос­

ти1 ·ас:тся ~а счс:-1· снижения доли условно-постоянных затрат в цене единицы 

продукции, в результате снижения затрат на продажу, хранение запасов и 

транспортировку товара. Способствуют формированию категории <<Лостоян­

НЫХ» покупателей; 

• скидки за оплату наличными - предоставляются тем покупателям , кото­

рые расплачиваются наличными деньгами . Такие скидки помогают улучшить 

финансовое положение и состояние ликвидности продавца, сократить расхо­

ды в связи с получекием безнадежных долгов, в условиях общего дефицита 

наличности; 

• сезонные скидки - снижение цены для покупателей, осуществляющих 

внесезонные закупки товаров. Это гибкое средство уменьшения товарных 
запасов в периоды, когда сбыr товара затруднен. Позволяют производителю 

поддерживать стабильный уровень производства и сбъrrа выпускаемой про­

дукции, спрос на которую подвержен сезонным колебаниям; 

• функциональные скидки - предостамяются производителем продавцам 

(службам товародвижения), выполняющим определенные функции по реали­

зации товара: его транспортировке, хранению, рекламе и т.д. 

С целью избежания ошибок и потерь от неверного формирования цен 

и обеспечения своевреме1tности предоставления скидки возникает необходи­

мость в описании процедуры установления скидки . Д11J1 этого процесс опре­

деления величины скидок и цены для отдельного потребителя можно условно 

разделить на два этапа: 

• на первом этапе необходимо определить, каким образом будет устанав 
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ливаться исходная цена на конкре-mый вид продукции. Так, при устаноВJ1е­

нии базовой цены на новые товары, в условиях работы на конкурентных рын­

ках, следует опираться на цену, которая, ках правило, уже задана или уста­

навливается на основе взаимодействия совокупного спроса и предложения на 

товар в рамках рынка. В условиях олиrополистичсского рынка;' следует ори­

ентироватJ,Ся на цены конкурентов; В · силу высокой ценовой чувствительно~ 

сти с их стороны, доrюлнительно учитывая в цене товара его уникальные по­

'Jl)ебительсжие свойства. При выборе базовой цены на уже выпускаемые това­

ры можно остановиться на дейС111ующей цене, а с помощью системы скидок . 

обесr1ечить для покупателей условия, более выгодные по сравнению с конку­

рентами, что позволит оставить на прежнем уровне цены на про:аукЦ}!ю для 

мелких потребкrелей и не потерять тем самым часть прибыли, ·tnu является 
неизбежным при снижении базовой цены; 

• на втором этапе необходимо установить систему скидок с исхоД.Ш)й цены; nри 

разработке которой необходимо учитывать, как минимум, три факrора: себестои­

мость продукции, цены кою.:уреитов и товаров-заменкrелей; а также наличие у 

тоrо или ю1оrо товара униха.льных достоинств. Все· расчеты должньr • производиться 

на основе ананиза без:Убыrочности . Тогда, окончательнwr цена будет находиться в 

пределах между слишком низкой ценой (определяемой себестоимостью производ~ 

ства продукции) не обеспечивающей прибыли, и слишком высокой, препятствую­

щей формированию спроса. Таким образом, устанавливая скидки на продукцию, 

сформированная цена не должна выходить за пределы отведенного ценового ин­

тервала. 

Нанбольшсс распространение получила скИДJСа за ~оличеств.о приобретае­

мого товара, основанная на получении выгоды от продажи большеrо количества 
товара по с1Шженной цене. При уст~щовлснин данного. вида скидо1< .возможны сле­

дующие вариалrы : 

• в случае, .когда дт1 выполнения любоrо заказа используются стандартные 

материалы и нет необходимости . в проведении до1:10лнщ~ьных пусконала­

дочных работ (выпуск продукции ~ рамk~ производственщ..~х ~~иржностей), 

скидки на wвары необходимо устанавливать в зависимости от объема, .J(щ-Q­

ры.й ло~супаст отдельно взятый потребитель; 

• в случае, использования дополнительных материалов ~. ;вьщфlнении 

заказа, что повлече-J за собой дополнительные расходы на цх дQc;IЩl~"Y .и хра­

нение, возможно установление скидки с учетом как объема заказа. .так и пар­
тионности приобретения материалов; 

• при вылолненЮ4 заказа, дт1 которого необходимо .о~в.оеЮtс . доnо.лни.~ 
тельных производственных мощностей, скидки на пррдуJЩtуО необходимо 

устанавлнвать как в зависимости от объема, так и в З!ilJИСИ~ости 01: .':l,llСТОТЫ 

потребления . 
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