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ВЛИЯНИЕ СКИДОК НА КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ ПРЕДПРИЯТИЯ

А. В. Савельев,  
(ОАО «Бобруйский машиностроительный завод», г. Бобруйск, Республика Беларусь)

В настоящее время в Республике Беларусь значительными темпами развивается производство, а вместе 
с ним рынок и экономика страны. Если в начале девяностых годов при дефиците товаров не стояла острая 
проблема реализации продукции, то сегодня в связи с наполнением рынка товарами и услугами она при-
обрела особую актуальность. Чем более наполнен рынок, тем выше конкуренция, что заставляет каждого 
участника рынка бороться за свое место. В конкуренции побеждает тот, у кого выше качество и ниже цена 
на продукцию или услугу. Именно эти два основных фактора влияют на конкурентоспособность предприя-
тия. Вместе с тем такому фактору, как снижение цен на продукцию, в теории и практике уделяется недоста-
точно внимания, несмотря на то, что сбыт продукции играет важную роль в успешной деятельности лю-
бого предприятия. Возросшая конкуренция вынуждает предприятия идти на все большие уступки потре-
бителям и посредникам в сбыте своей продукции с помощью стимулирования, учитывая, что эффектив-
ность рекламы снижается из-за растущих издержек рекламной тесноты в средствах массовой информации. 

В Республике Беларусь производственные организации стараются создавать целую систему цено-
образования, которая отражает различия в спросе и издержках. Применение скидок и рекламная под-
держка товара приводит к различию в норме прибыли изделий. Для того чтобы увеличить объем продаж 
и привлечь потребителей выпускаемой заводом продукции, ОАО «Бобруйский машиностроительный 
завод» использует различные системы скидок в качестве вознаграждения для потребителей: за покуп-
ку больших партий товара, постоянным покупателям, в связи с сезонным падением спроса и т. д. Ино-
гда возникают ситуации, когда появляется необходимость продажи товаров по ценам ниже себестоимо-
сти (например, в случае морального старения изделия: производимые нашим предприятием насосы при-
обрели более совершенную конструкцию, а старые уже не пользуются спросом).

Бобруйский машиностроительный завод имеет право предоставлять покупателю скидки со сформи-
рованной отпускной цены, исходя из условий договора, разрабатывая и утверждая порядок применения 
скидок и их размеры. При этом мы учитываем, что получаемое в результате скидок снижение отпускных 
цен не должно приводить к убыточности организации. 

Спрос на малорентабельные или убыточные виды продукции является катализатором для реализа-
ции остальной продукции и способом привлечения клиентов, которым удобнее сделать закупку в одном 
месте. Решением может стать продажа продукции, остающейся на складе и не пользующейся спросом 
у потребителя по цене ниже себестоимости, а общую рентабельность получать за счет других позиций. 
Установление цены ниже себестоимости экономически обосновано также при предоставлении сезон-
ных скидок.

Скидки за количество покупаемого товара – это понижение цены для потребителей, покупающих 
большие партии товара. Организация достигает экономии за счет снижения доли условно-постоянных 
затрат в цене единицы продукции в результате распределения условно-постоянных затрат на больший 
объем производимой продукции. Дополнительный заказ позволяет значительно снизить себестоимость 
единицы продукции за счет наращивания объемов производства и вместо убытка получить прибыль. 
Так, невыгодные условия принятия дополнительного заказа бывают экономически оправданы. 

В литературе описывается и анализируется практика инициативного снижения или повышения цен 
[1]. Существует несколько способов увеличения мотивации потребителя путем снижения цены. К ним 
относятся: купоны, образцы, упаковки по льготной цене, премии и зачетные талоны.

Реакции потребителей могут быть неоднозначны. Снижение цен потребители могут рассматривать как: 
замену товара поздней моделью; невысоким спросом в связи с наличием в товаре изъянов; финансового не-
благополучия организации, которая может не обеспечить в дальнейшем поставок запчастей; признак того, 
что скоро цена снова понизится и стоит повременить с покупкой; снижения качества товара. При установ-
лении цены стоит заранее просчитать возможные риски, а не только выбирать ценовую стратегию соответ-
ственно целям предприятия. Установление скидок связано со значительными рисками для предприятия. 

Таким образом, можно сделать следующие выводы: Структура цены должна соответствовать целям 
организации и способствовать скорейшей и эффективной реализации выбранной ценовой стратегии.  
Между ценой товара и его позицией на рынке должно быть строгое соответствие, т. е. уровень цены то-
вара должен отражать реально существующую позицию товара на рынке [2]. Цена изделия является мо-
тивом, влияющим на решение потребителя приобрести товар. Она оказывает огромное влияние на про-
цесс решения социальных проблем граждан, экономических проблем организации и на общее укрепле-
ние финансового состояния экономики страны. 
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Проблема скидок требует дальнейшего изучения и исследования. Сложностью является выявление 
обстоятельств, которые усиливают или снижают важность величины цены на товар. Необходимо прове-
сти маркетинговые исследования в сфере сбыта конкретной продукции, особенно той, предложение ко-
торой на потребительском рынке уже превысило спрос.
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В связи с бурным развитием информационных технологий изменяется организация учебного процес-
са по фундаментальным дисциплинам, в частности по математике. Если проведение практических заня-
тий традиционным способом является эффективным для того, чтобы самостоятельно научиться решать 
стандартные и более сложные задачи, то для появления мотивации заниматься самостоятельно нужен 
некоторый стимул, которым может послужить интернет. 

В настоящее время существует огромное количество сайтов, на которых содержится информация по 
решению стандартных задач по высшей математике для студентов нематематических специальностей. 

В силу вышесказанного будем рассматривать только некоторые из тех сайтов, которые позволяют:
1) Самостоятельно без помощи преподавателя научиться решать стандартные задачи по различным 

разделам высшей математики.
2) Развивать навыки решения стандартных задач, приобретенные на практических занятиях. Исполь-

зуя материал сайта и свое умение, можно сравнивать, какой метод решения является более эффективным, 
при наличии нескольких способов решения задачи выбрать тот, который быстрее приводит к ответу.

3) использовать ресурсы сайта для того, чтобы убедиться, что решение задачи вручную является верным.
Проведем классификацию выбранных для использования сайтов по следующему принципу:
– по рассматриваемому разделу высшей математики, укажем те типы стандартных задач из этого раз-

дела, решение которых подробно изложено на данном сайте, или те, для которых имеется только числен-
ный ответ. Результаты классификации поместим в таблицу.

Адрес сайта Типы задач, решение которых приведено полностью
Типы задач,  

для которых есть 
только ответ

I. Линейное программирование
Math.semestr.ru
Reshmat.ru
Wolframalfa.com
Integraloff.net
Matcabi.net
diffurov.net  
(платный)

Графический метод решения ЗЛП (1,2)
Решение ЗЛП симплекс-методом (1,2)
Решение двойственной задачи ЛП (1,2)
Решение транспортной задачи методами минимального 
элемента, северо-западного угла и потенциалов (2)

II. Линейная алгебра и аналитическая геометрия
1. Нахождение решения СЛАУ методами:
А) Крамера (1)
Б) Гаусса (1,4)
В) Обратной матрицы (1,4)
2. Действия над матрицами (1,2,4):
3. Нахождение обратной матрицы (1,2)
4. Вычисление определителя матрицы n-ого порядка. (1,4)
5. Уравнение прямой, проходящей через две точки (2) 




