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спектр информационных, рекламных, маркетинговых и web–услуг. Компании–поставщики строи-

тельных материалов и услуг могут здесь разместить свои прайс–листы, завести страничку пред-

приятия (на многих порталах это бесплатно), разместить объявление, ссылки на свой web–сайт, 

открыть вакансию, объявить тендер, подписаться на рассылку. Покупатели материалов, инстру-

мента и заказчики услуг по строительству и ремонту могут найти на данных Интернет–ресурсах 

необходимую им контактную и ценовую информацию в каталогах компаний, товаров, услуг. 

Одной из тенденций виртуального строительного рынка, как и белорусского Интернета вооб-

ще, является специализация web–ресурсов. В настоящее время целесообразно объявлять в Интер-

нете тендер на специализированном web–ресурсе по строительству: Bbb.By, StroyTender.Com, 

Tvoidom.By, Tenders.Zastroika.By, Molot.By, StroyPortal.Info. Кроме того, можно воспользоваться 

универсальной республиканской системой «Тендеры» РУП «Национальный центр маркетинга и 

конъюнктуры цен» (ICETrade.By). 

Не каждая компания обладает штатом высококвалифицированных специалистов, которые мо-

гут качественно и на высоком профессиональном уровне выполнять все задачи, связанные со 

стройкой [3].  Одним из возможных вариантов решения этой проблемы является аутсорсинг в 

строительстве, т.е. случай, когда предприятие, возводящее объект, отдает некоторые свои функции 

другой организации, которая обладает богатым опытом, квалифицированными специалистами и 

другими ресурсами, необходимыми для успешного исполнения передаваемых ей функций 

Аутсорсинг можно применять  для решения таких  задач, как: 

 сбор необходимых исходно–разрешительных документов; 

 обоснование технического задания проекта и его согласования; 

 получение разрешения на строительство; 

 закупка стройматериалов и управления поставками; 

 логистика; 

 бухгалтерский учет; 

 управление персоналом; 

 контроль хода выполнения работ и многое другое. 

Строительные выставки – наиболее мощный инструмент многоцелевой коммерческой комму-

никации. Ни одна другая форма продвижения бизнеса не способна дать такого комплексного эф-

фекта. Стоимость одного бизнес–контакта на выставке в 4–5 раз ниже, чем при использовании 

других видов рекламы. 

К целям участия в выставке можно отнести  заключение контрактов на поставку продукции, 

ознакомление с новыми строительными материалами и технологиями, оборудованием и инстру-

ментами, а также новыми тенденциями в строительстве. 

В целом белорусским строительным предприятиям рекомендуется большее внимание уделять 

тем маркетинговым мероприятиям, которые направлены на создание и поддержание имиджа ком-

пании, прежде всего PR–мероприятия, выставки и ярмарки. Положительный результат на деятель-

ность фирмы может оказать введение аутсорсинга, который позволит сосредоточить все силы 

предприятия на основном виде деятельности. 
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На сегодняшний день следует выделить проблему совершенствования оценки эффективности 

системы управления предприятием. В частности, не решена проблема выбора критерия и системы 
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показателей оценки, не завершен поиск и обоснование экономических показателей, определяю-

щих будущие значения финансовых результатов. 

Сказанное вызывает необходимость в глубоких научных исследованиях теоретических и мето-

дических аспектов оценки систем управления, в разработке основных направлений их совершен-

ствования, в чем заключается актуальность темы. 

Объектом исследования послужило предприятие мелиоративных систем, функционирующее в 

условиях нестабильности внешней среды [1, c.78]. 

 

Таблица 1 – Финансовые результаты по КУП «Слонимское ПМС» за январь–сентябрь 2012–

2013 гг. 

 

Выручка  

от реализации 

Затраты на 

производ-

ство реали-

зованной 

продукции 

Налоги из  

выручки 

Прибыль от  

реализованной  

продукции 

Рентабельность, % 

2012 2013 % 2012 2013 2012 2013 2012 2013 
План 

тек. 

Факт 

тек. 

Факт-

Пред 

2618 5945 227 2154 4656 436 991 28 298 3,7 6,4 1,3 

 

Таблица 2 – Анализ финансово–экономической деятельности по КУП «Слонимское ПМС» за 

январ –сентябрь 2012–2013 гг. 

 

Объем работ в сопоставимых ценах, млн. 
В т.ч. объем подрядных работ в сопоставимых 

ценах, млн. руб. 

2012 2013 % 2012 2013 % 

2182 2385 109,3 2102 2275 108,2 

 

Анализ выполнения плана производства проводится как в целях оценки качества планирования, 

так и для контроля плановой дисциплины, т.е. способности организации выполнять плановые по-

казатели, т.е. достигать поставленные цели. Из данных таблиц 1, 2 следует, что организация нара-

щивает объем работ и объем прибыли от реализованной продукции. Можно отметить заметное 

увеличение всех показателей деятельности Слонимского ПМС в 2013 году по сравнению с 2012, 

что связано с увеличением объема работ, а так же реализуемыми организацией мероприятиями. К 

таким мероприятиям можно отнести поиск и освоение новых видов работ, расширение круга за-

казчиков, соблюдение технологии производства работ для сокращения брака и увеличение норм 

выработки на каждом рабочем месте, повышение профессионального уровня рабочих и управлен-

ческих кадров, материальное стимулирование работников, жесткий контроль за использованием и 

списанием материалов. 

На КУП « Слонимское ПМС» имеется ряд факторов, отрицательно влияющих на его деятель-

ность. Наиболее важным из которых является отсутствие финансовых средств для расширения и 

развития производства.  

 

Таблица 3 – Динамика коэффициентов финансовой устойчивости и платежеспособности предпри-

ятия 

 

 

Показатели 
Годы 

Конец 2012 1 квартал 2013 2 квартал 2013 

Коэффициент текущей ликвидности 1,28 0,78 0,83 

Коэффициент финансовой независимости 0,41 0.52 0.47 

Коэффициент обеспеченности собственными средствами 0,09 –0,52 –0,41 
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Следовательно, финансовое состояние КУП ―Слонимское ПМС‖ можно охарактеризовать: не-

достаточной ликвидностью, замедлением оборачиваемости, увеличением доли материальных за-

трат. 

Достижение устойчивого экономического роста затруднено без обеспечения инвестиционной 

активности. Результаты анализа показали, что повысившийся в течение текущего года уровень 

капитальных вложений пока недостаточен для реанимирования производства. Основную причину 

ограниченного инвестирования в основной капитал можно связать с нехваткой собственных фи-

нансовых ресурсов. 

На деятельность предприятия влияют также высокие цены на приобретаемое сырье, материалы, 

комплектующие, энергоресурсы. Основная причина удорожания затрат – сверхнормативные за-

траты на ремонт и восстановление, дополнительные затраты на перевозку машин и механизмов. 

Общие внеплановые затраты на эти цели составили в 2011 году 17,4 млн. руб.  Постоянный  рост 

цен и тарифов на топливо, горюче–смазочные материалы полностью не компенсируются заказчи-

ками при опроцентовании выполненных работ. По этим причинам удорожание себестоимости со-

ставило 27,0 млн. руб. Значительно увеличились затраты за счет роста амортизационных отчисле-

ний в результате переоценки основных производственных фондов. Кроме того, изменилась мето-

дика и нормативы. По указанным факторам удорожание затрат составило примерно 75%. 

Оценивая динамику основных показателей деятельности Слонимского ПМС с начала 2012 по 

2013 годы, можно отметить увеличение прибыльности производства. Данные положительные из-

менения происходили на фоне повышения общей рентабельности производства. 

Анализируя динамику финансовых результатов  предприятия до конца 2013 года,  можно гово-

рить о  возможность их улучшения, однако  утверждать об этом нельзя, ведь в дальнейшем эффек-

тивность деятельности производства  может снизиться, соответственно, ухудшиться общая финан-

совая ситуация.  
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Интернет–маркетинг (англ. internet marketing) – это практика использования всех аспектов тра-

диционного маркетинга в Интернете, затрагивающая основные элементы маркетинг–микса: цена, 

продукт, место продаж и продвижение. Основная цель – получение максимального эффекта от по-

тенциальной аудитории сайта. [1] 

К основным инструментам сети Internetможно отнести: электронную почту, FTP(File Transfer 

Protocol), Gopher, списки рассылки, телеконференции,  World WideWeb, сети  Intranetи Extranet. 

Интернет–маркетинг является составляющей электронной коммерции. Его также называют 

online–маркетингом. Он может включать такие части, как интернет–интеграция, информационный 

менеджмент, PR, служба работы с покупателями и продажи. Электронная коммерция и интернет–

маркетинг стали популярными с расширением доступа к интернету и представляют собой неотъ-

емлемую часть любой нормальной маркетинговой кампании.  

Интернет–маркетинг включает в себя такие элементы системы как: 

 медийная реклама 

 контекстная реклама 

 поисковый маркетинг в целом и SEO в частности 

 Продвижение в социальных сетях: SMO и SMM 

 прямой маркетинг с использованием email, RSS и т. п. 

 вирусный маркетинг 

 партизанский маркетинг 

 интернет–брендинг  
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