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На любом успешном предприятии основной доход приносят постоян-
ные клиенты, и количество постоянных клиентов превышает количество 
новых клиентов и количество уходящих клиентов. Это значит, что для то-
го, чтобы быть успешным, предприятие должно прикладывать максималь-
ные усилия для сохранения и увеличения доли своих постоянных клиен-
тов.

Данное утверждение особенно актуально для строительных организа-
ций. Руководителям таких предприятий приходится постоянно искать но-
вых клиентов, что достаточно сложно и убыточно в настоящее время. Это 
связано с тем, что потребитель с каждым днем становится все более требо-
вательным и старается работать с теми предприятиями, которые ему уже 
хорошо известны. Поэтому маркетинговые отделы многих строительных 
организаций направляют свои усилия на то, чтобы организовать свою ра-
боту на принципах CRM-стратегии. CRM — это прежде всего концепту-
альная модель, предполагающая управленческие изменения, реинжиниринг 
процессов предприятия. Эта модель определяет взаимодействие с клиента-
ми по всем направлениям: она касается рекламы, предоставления услуг,
доставки сырья и материалов и послепродажного обслуживания клиентов,
выставления счетов и т.п. Данная стратегия деятельности фирмы предпо-
лагает тесный контакт с клиентом, вовлечение его в процесс функциони-
рования организации.

В настоящее время в условиях быстро растущего количества предпри-
ятий, оказывающих большое внимание маркетингу, когда пределы понятий 
«высокое качество» и «минимальная цена» многими организациями дос-
тигнуты, потребитель начинает обращать внимание не на сами строитель-
ные услуги, а на сервис и обслуживание, надежность и исполнительность.
Поэтому для строительных организаций становится необходимым уделять 
внимание ожиданиям заказчиков, и в основном тем из них, которые на-
прямую не связаны с ценой.

Внедрение CRM - модели в процесс функционирования строительной 
организации предполагает проведение ряда мероприятий:

– организация межфункциональной работы по планированию и управ-
лению процессом удовлетворения и удержания покупателей; учет «голоса 
покупателя» во всех решениях, принимаемых на предприятии;
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В настоящее время под платежным балансом понимается «статисти-
ческий отчет, где в систематизированном виде приводятся суммарные 
данные о внешнеэкономических операциях данной страны с другими стра-
нами мира за определенный период времени». 

Внешнеэкономическая деятельность осуществляется непосредственно 
не самим государством как таковым, а хозяйствующими субъектами дан-
ного государства. Отсюда экономика государства может определяться с
точки зрения деятельности хозяйствующих субъектов. Поэтому важно оп-
ределить принадлежность экономического агента к экономике страны.

В платежном балансе выделяют два вида институциональных единиц:
– домашние хозяйства и физические лица, которые являются членами 

этих хозяйств;
– юридические и социальные единицы. Они в свою очередь подразде-

ляются на предприятия (корпорации и квазикорпорации), некоммерческие 
организации и органы государственного управления данной страной.

Одним из наиболее важных концептуальных принципов построения 
платежного баланса является принцип двойной записи - все операции, ре-
гистрируемые в платежном балансе, представлены двумя записями равной 
величины, но с противоположными знаками. В результате применения 
принципа двойной записи разница между суммой всех кредитовых и дебе-
товых записей должна равняться нулю. Стандартное, или как его еще на-
зывают нейтральное представление платежного баланса, предполагает его 
нулевое сальдо.

Развитие платежного баланса наложило определенный отпечаток на 
его современную форму.

Согласно принципам, используемым в платежном балансе, регистра-
ция операции должна осуществляться на основе принципа начисления, а
именно, в момент создания, преобразования, обмена, передачи или ликви-
дации актива, имеющего экономическую стоимость. Во многих случаях 
это требует того, чтобы статистические органы знали детальные условия 
контрактов и бухгалтерские книги компаний, что практически невозмож-
но. Данная проблема остается одной из самых сложных и трудно решае-
мых с начала зарождения платежного баланса.

Вследствие того, что при составлении платежного баланса использу-
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Существует достаточно большое множество производственных функ-
ций: однофакторные, многофакторные, функция Леонтьева (затраты-
выпуск), Кобба-Дугласса, линейные и нелинейные функции, функция Але-
на, функция CES, LES, функция Солоу. Макроэкономические производст-
венные функции отличаются меньшим разнообразием содержания, форм,
набора показателей по сравнению с функциями на микроуровне, но более 
глубокой разработкой теоретических и методологических вопросов их по-
строения и применения.

Основная идея исследований заключается в попытке на основе изуче-
ния деятельности основных отраслей Могилевской области выявить фак-
торы, оказывающие влияние на экономическое развитие региона и на их 
основе построить интегральную оценку уровня экономического развития.
Экономика региона состоит из множества отраслей (промышленность,
сельское хозяйство, торговля, транспорт и другие), оценка каждой из кото-
рых может позволить выявить уровень экономического развития региона в
целом. В качестве выходного показателя производственной функции для 
отрасли используются объемы произведенной продукции, объем прибыли,
рентабельность отрасли и т.д. В качестве ресурсов рассматриваются ос-
новной капитал, живой труд, объем природных ресурсов, время. Набор 
внутренних факторов для каждой из отраслей может быть различным.

Процесс построения производственной функции включает в себя сле-
дующие этапы:

- формулировка цели построения производственной функции;
- системный анализ моделируемого объекта;
- экономический качественный анализ объекта;
- определение системы показателей производственной функции;
- формирование информационной базы для анализа и построения про-

изводственной функции;
- определение вида, вычисление параметров производственной функ-

ции и области ее определения.
По результатам построения производственных функций каждой от-

расли региона на основе корреляционно-регрессионного анализа становит-
ся возможным получение модели интегральной оценки уровня экономиче-
ского развития региона, учитывающей результаты развития отраслей.
Производственные функции позволяют количественно и качественно ана-
лизировать и прогнозировать важнейшие зависимости, имеющие место,
например, в науке и технике, экологии, социологии, а также в сфере про-
изводства. Следовательно, помимо аналитических задач на основе полу-
ченной модели возможно построение прогнозов экономического развития 
и решение проблем оптимального управления экономикой.
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– создание для целевого рынка лучших строительных услуг и впечат-
ления о них;

– разработка базы данных о потребностях, предпочтениях, контактах,
удовлетворенности индивидуальных заказчиков и обеспечение доступа к
данной информации;

– упрощение заказчикам доступа к соответствующим работникам ор-
ганизации для выражения своих потребностей, восприятия и жалоб.

На современном рынке строительных услуг Республики Беларусь все 
чаще и чаще встречаются организации, ориентированные на укрепление 
взаимоотношений с существующими клиентами. Это обусловлено тем, что 
специфика деятельности предприятий сферы строительства предполагает 
их полную зависимость от наличия заказов, от уровня взаимоотношений со 
своими клиентами. Результатом воздействия этих факторов и стало сме-
щение центра тяжести в управленческой модели на взаимоотношения с
клиентами, на использование CRM-систем при принятии управленческих 
решений.

Этот подход подразумевает, что при взаимодействии с клиентом по 
любому каналу сотруднику предприятия доступна полная информация обо 
всех взаимоотношениях с клиентами, и он принимает решение на ее осно-
ве. Данные о клиентском выборе, в свою очередь, тоже сохраняются и дос-
тупны при всех последующих актах взаимодействия. Это позволяет кон-
тролировать все действия своих работников и анализировать поведение 
своих клиентов, при этом разрабатывая свою собственную уникальную 
тактику действий по налаживанию более тесных контактов с ними.

Однако изучение существующих условий в Республике позволяет 
сделать вывод о том, что все-таки большинство отечественных предпри-
ятий по-прежнему акцентируют свое внимание на привлечении новых по-
требителей, а не на налаживании долгосрочных отношений с постоянными 
клиентами.

Поэтому именно сейчас белорусским строительным организациям 
следует знать, что в условиях жесткой борьбы за клиентов целесообразным 
является отказ от неоправданных вложений в поиски новых клиентов и пе-
реход к целенаправленной переориентации всех структурных подразделе-
ний предприятия на деятельность на принципах CRM-стратегии. Ведь уже 
давно не секрет, что увеличение числа постоянных потребителей является 
основой увеличения прибыли организации, что построение долговремен-
ных взаимоотношений с потребителями — это гарантия стабильного объе-
ма продаж и прибыли любого предприятия.




