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Введение 
 

Открытое акционерное общество 
«Могилевский металлургический завод» 
является одним из крупнейших произ-
водителей стального и чугунного литья 
в Европе. Предприятие производит ши-
рокую номенклатуру продукции: трубы 
стальные электросварные прямошов-
ные, трубы стальные водогазопровод-
ные, трубы стальные профильные, тру-
бы стальные сварные общего назначе-
ния, оцинкованные трубы, профили по-
лые сварные конструкционные, дробь 
техническую чугунную литую и коло-
тую, дробь чугунную литую балласт-
ную, заполнители для изготовления 
противовесов, люки и дождеприемники 
чугунные для смотровых и ливнесточ-
ных колодцев, оси черновые вагонные 
для железнодорожного подвижного со-
става, поковки из конструкционных и 
легированных сталей, малые архитек-
турные формы (оборудование для бла-
гоустройства территорий дворов, садо-
во-парковое и спортивное оборудование 
для открытых площадок), товары народ-
ного потребления 1. 

Основными видами продукции, 
выпускаемой предприятием, являются 
трубы стальные, дробь техническая и 
литье чугунное. Область применения 
труб стальных электросварных – маши-
ностроение, строительство, изготовле-
ние трубопроводов и конструкций раз-
личного назначения; дроби технической 
чугунной и стальной – машиностроение, 
судостроение, строительство (изготов-
ление тяжелых бетонов), добыча и об-
работка гранитов; люков чугунных – 
инженерные городские коммуникации, 
водопроводные сети, канализация. 

Ежегодно более 80 % производи-
мой продукции экспортируется более 
чем в 20 стран мира. Основными потре-
бителями продукции являются машино-
строительные, вагоностроительные и 
станкостроительные предприятия, ли-
тейные производства, инструменталь-
ные заводы, строительные организации 

и другие предприятия Республики Бела-
русь, Российской Федерации, Украины, 
Литвы, Польши, Прибалтики, Герма-
нии, Австрии, Чехии и др. 

Стратегическое направление пред-
приятия – увеличение объемов экспорта 
и прибыли от реализации продукции за 
счёт обеспечения роста объемов произ-
водства продукции, снижения затрат на 
производство единицы продукции, рас-
ширения рынков сбыта путём улучше-
ния качества существующих и создания 
новых конкурентоспособных видов про-
дукции, повышения качества аналити-
ческой работы специалистов управле-
ния внешнеэкономических связей,                    
точности прогнозирования рыночной 
конъюнктуры.  

Разрабатываемая для открытого 
акционерного общества «Могилевский 
металлургический завод» модель позво-
лит выбрать наилучшую из нескольких 
возможных экспортных стратегий, оце-
нить перспективы этой стратегии в ре-
зультате изменения каких-либо факто-
ров внешней и внутренней среды пред-
приятия. Данная модель основана на 
принятии экономически обоснованного 
решения о качестве выпускаемой про-
дукции и назначаемой цене.  

 
Основная часть 

 
Построение модели выбора экс-

портной стратегии будет осуществ-
ляться на основании методики В. Г. Ба-
рановской 2. 

Для построения модели необхо-
димы следующие данные: 

n – объем продаж на внутреннем 
рынке в натуральном выражении, т; 

m – объем продаж на внешнем 
рынке в натуральном выражении, т; 

Cl – издержки на производство 
единицы продукции низкого качества, 
долл. США; 

Ch – издержки на производство 
единицы продукции высокого качества, 
долл. США; 

Pl – цена единицы продукции низ-

68



Вестник  Белорусско-Российского университета. 2022. № 2(75) 
_________________________________________________________________________________________________________________ 

Экономика. Экономические науки 

кого качества, долл. США; 
Ph – цена единицы продукции 

высокого качества, долл. США; 
s – величина импортной пош-

лины, %; 
F – инвестиции по выходу на 

внешний рынок (создание сбытовой 
сети, формирование маркетинговых 
коммуникаций),  долл. США. 

Механизм действий покупателей в 
рамках данной модели следующий: 

– если покупатель думает, что 
качество продукции высокое, то он при-
обретает эту продукцию и по высокой,                
и по низкой цене (во втором случае он 
даже получает дополнительную пользу); 

– если покупатель думает, что 
качество продукции низкое, то он 
приобретает ее только по низкой цене. 

Для экспортера это означает, что 
если цена продукции низкая, то про-
дукция будет раскуплена вся, если же 
цена высокая, то продукция будет 
приобретена только теми покупателями, 
которые верят, что ее качество высокое 
(т. е. теми покупателями, которые дове-
ряют фирме). 

Поскольку покупатели имеют 
разную степень доверия к фирме-
производителю, то требуется ввести 

еще два параметра модели: 
bi – доля отечественных покупате-

лей, которые полагают, что качество 
продукции фирмы высокое; 

be – доля иностранных покупате-
лей, которые полагают, что качество 
продукции фирмы высокое. 

Данная модель предполагает, что в 
первом периоде покупатели получают 
возможность приобрести продукцию и 
определить ее качество, в следующие 
периоды предприятие будет выпускать 
продукцию того качества, которое было 
представлено покупателям в первом 
периоде, по соответствующей этому ка-
честву цене. Маркетологами предприя-
тия в рамках данной модели могут быть 
выбраны следующие стратегии. По-
скольку есть только два уровня качества 
(высокое и низкое) и два уровня цены 
(высокая и низкая), то предприятие мо-
жет избрать одну из четырех экспорт-
ных стратегий. Для сравнения будут 
рассмотрены стратегии, предполагаю-
щие продажи только внутри страны. 
Таким образом, всего необходимо 
рассмотреть восемь стратегий. 

В табл. 1 приведено краткое опи-
сание этих стратегий. 

   

 

 
Табл. 1. Описание возможных стратегий для предприятия 
 

Стратегия 
Качество (В – высокое, 

Н – низкое) 
Цена в первом периоде Экспорт 

Цена во втором и последующих 
периодах 

Стратегия 1 В Ph Да Ph–Pl 

Стратегия 2 В Ph Нет Ph–Pl 

Стратегия 3 В Pl Да Ph 

Стратегия 4 В Pl Нет Ph 

Стратегия 5 Н Ph Да Pl 

Стратегия 6 Н Ph Нет Pl 

Стратегия 7 Н Pl Да Pl 

Стратегия 8 Н Pl Нет Pl 

 
 

Стратегия 1 предполагает прода-
жу продукции высокого качества по 
высокой цене на внутреннем и внеш-

нем рынках. В первом периоде не все 
покупатели купят продукцию, а лишь 
те, которые доверяют фирме. Эти по-
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купатели определят, что качество про-
дукции является на самом деле высо-
ким, поэтому во втором и последую-
щих периодах будут приобретать про-
дукцию по высокой цене. Остальным 
же покупателям предприятие будет 
предлагать продукцию низкого каче-
ства по соответствующей цене.  

Объем реализации в первом                 
периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ (Ph – Ch) + 

 
+ m ∙ bi ∙ ((1 + s) ∙ Ph – Ch),        (1) 
 

где Vr1 – объем реализации предприя-
тия в первом периоде. 

Объем реализации предприятия 
во втором и последующих периодах 

 
Vr2 = n ∙ bi ∙ (Ph – Ch) + 

 
+ m ∙ bi ∙ ((1 + s) ∙ Ph – Ch) + 

 
+ n ∙ (1 – bi) ∙ (Pl – Cl) + 

 
+ m ∙ (1 – bi) ∙ ((1 + s) ∙ Pl – Cl),     (2) 

 
где Vr2 – объем реализации во втором и 
последующих периодах. 

Поскольку стратегия 2 отличается 
от стратегии 1 только отсутствием экс-
порта, то объем реализации предприя-
тия определяется аналогично.  

Объем реализации в первом пе-
риоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ bi ∙ (Ph – Ch).       (3) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах 
 

Vr2 = n ∙ bi ∙ (Ph – Ch) + 
 

+ n ∙ (1 – bi) ∙ (Pl – Cl).           (4) 
 
В рамках стратегии 3 компания в 

первом периоде предлагает продукцию 
высокого качества по низкой цене, по-
этому все покупатели приобретают ее и 
убеждаются в ее высоком качестве.                      

Во втором и последующих периодах 
предприятие успешно продает про-
дукцию высокого качества по вы-                        
сокой цене.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ (Pl – Ch) + 

 
+ m ∙ ((1 + s) ∙ Pl – Ch).        (5) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах 
 

Vr2 = n ∙ (Ph – Ch) + 
 

+ m ∙ ((1 + s) ∙ Ph – Ch).          (6) 
 
Для стратегии 4 расчет аналоги-

чен, как и для стратегии 3, при этом 
отсутствует экспорт.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ (Pl – Ch).          (7) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах  
 

Vr2 = n ∙ (Ph – Ch).          (8) 
 

В рамках стратегии 5 предприя-
тие предлагает в первом периоде про-
дукцию низкого качества, но по высо-
кой цене. Эту продукцию приобретают 
только те покупатели, которые дове-
ряют фирме. Во втором и последую-
щих периодах предприятие может 
предлагать на рынках только продук-
цию низкого качества по низкой цене, 
т. к. по высокой цене продукцию не 
купит никто.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ bi ∙ (Ph – Cl) + 

 
+ m ∙ bi ∙ ((1 + s) ∙ Ph – Cl).       (9) 

Объем реализации предприятия 
во втором и последующих периодах 
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Vr2 = n ∙ (Pl – Cl) + 
 

+ m ∙ ((1 + s) ∙ Pl – Cl).       (10) 
 
Для стратегии 6 расчет аналоги-

чен стратегии 5, при этом отсутст-                  
вует экспорт.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ bi ∙ (Ph – Cl).     (11) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах 
 

Vr2 = n ∙ (Pl – Cl).           (12) 
 
В рамках стратегии 7 фирма по-

стоянно продает на внешнем рынке 
продукцию низкого качества и по                  
низкой цене.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ (Pl – Cl) + 

   
+ m ∙ ((1 + s) ∙ Pl – Cl).        (13) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах  
 

Vr2 = n ∙ (Pl – Cl) + 
 

+ m ∙ ((1 + s) ∙ Pl – Cl).       (14) 
 
Расчет для стратегии 8 аналоги-

чен расчету для стратегии 7, при этом 
отсутствует экспорт.  

Объем реализации предприятия в 
первом периоде составит: 

 
Vr1 = n ∙ (Pl – Cl).           (15) 

 
Объем реализации предприятия 

во втором и последующих периодах 
 

Vr2 = n ∙ (Pl – Cl).           (16) 
 

При расчете объемов реализации 
от различных стратегий неизбежно 
возникает проблема учета фактора 
времени, поэтому необходимо приве-
сти все денежные потоки к единому 
моменту времени. Для этого применя-
ется методика дисконтирования. 

Методика дисконтирования явля-
ется универсальной методикой приве-
дения будущих денежных потоков к 
настоящему моменту. 

Формула дисконтированной те-
кущей стоимости денежных потоков 
выглядит следующим образом: 

 

1

,
(1 )

N
i

i
i

CF
PDV

r


           (17) 

 
где PDV – дисконтированная текущая 
стоимость; CFi – денежные потоки i-го 
периода; r – ставка дисконтирования;           
N – число периодов. 

Также необходимо рассчитать чи-
стую приведенную стоимость по каж-
дой стратегии. Формула для расчета 
чистой приведенной стоимости выгля-
дит следующим образом: 

 
NPV = PDV – F,               (18) 

 
где NPV – чистая приведенная стои-
мость; PDV – дисконтированная теку-
щая стоимость; F – инвестиции по вы-
ходу на внешний рынок. 

Далее с использованием фор-              
мул (1)–(18) были построены модели 
выбора экспортных стратегий для ос-
новных видов продукции предприятия 
(дроби технической, труб стальных и 
литья чугунного). 

В табл. 2 представлены исходные 
данные для расчета и выбора опти-
мальной экспортной стратегии по дро-
би технической.  

В табл. 3 приведен расчет объе-
мов реализации дроби технической по 
различным стратегиям.  
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Табл. 2. Исходные данные для расчета и выбора экспортной стратегии по дроби технической 
 

n m Ph Pl Ch Cl s F bi be N r 

1 237 4 785 895 538 692 428 –0,1 10 000 0,4 0,6 12 10 

 
Табл. 3. Расчет объемов реализации дроби по стратегиям  

В тысячах долларов 
 

Стратегия Vr1 Vr2 PDV F NPV 

Стратегия 1 317 683 560 676 3 599 371 10 000 3 589 371 

Стратегия 2 100 444 182 086 1 166 458 10 000 1 156 458 

Стратегия 3 –1 184 821 794 209 3 612 377 10 000 3 602 377 

Стратегия 4 –190 498 251 111 1 309 530 10 000 1 299 530 

Стратегия 5 953 607 404 987 3 258 202 10 000 3 248 202 

Стратегия 6 231 072 136 070 1 013 505 10 000 1 003 505 

Стратегия 7 404 987 404 987 2 759 457 10 000 2 749 457 

Стратегия 8 136 070 136 070 927 139 10 000 917 139 

 
 

Из табл. 3 следует, что наиболее 
прибыльной является экспортная стра-
тегия 3 (реализация дроби высокого ка-
чества по низкой цене в первом периоде 
и по высокой цене в последующие пе-
риоды).  

Экспорт дроби технической                           
в 2021 г. в стоимостном выражении                 
составил 2 712 364 долл. США.  

В результате выбора предложен-
ной стратегии экспорт дроби в 2022 г. 

мог бы составить 3 602 377 тыс. долл. 
США, что превышает объемы экспорта 
в 2021 г. на следующую величину: 

 
3 602 377 – 2 712 364 = 890 013 долл. США. 

 
Исходные данные для расчета и 

выбора оптимальной экспортной стра-
тегии по трубам стальным представле-
ны в табл. 4. 

 
 
Табл. 4. Исходные данные для расчета и выбора экспортной стратегии по трубам стальным 

 
n m Ph Pl Ch Cl s F bi be N r 

3 993 43 708 623 531 477 406 –0,1 20 000 0,8 0,2 12 10 

 
 

В табл. 5 приведен расчет объемов 
реализации труб стальных по различным 
стратегиям. 

Из табл. 5 следует, что наиболее 
прибыльной будет стратегия 1 (реализа-

ция труб стальных высокого качества по 
высокой цене).  

Экспорт труб стальных в 2021 г.                 
в стоимостном выражении составил 
25 777 075 долл. США.  

72



Вестник  Белорусско-Российского университета. 2022. № 2(75) 
_________________________________________________________________________________________________________________ 

Экономика. Экономические науки 

Табл. 5. Расчет объемов реализации труб стальных по стратегиям  
В тысячах долларов 

 

Стратегия Vr1 Vr2 PDV F NPV 

Стратегия 1 3 393 070 4 121 416 27 419 926 20 000 27 399 926 

Стратегия 2 466 382 566 207 3 767 210 20 000 3 747 210 

Стратегия 3 254 959 4 241 338 25 275 189 20 000 25 255 189 

Стратегия 4 215 622 582 978 3 638 272 20 000 3 618 272 

Стратегия 5 6 102 487 3 641 730 27 050 678 20 000 27 030 678 

Стратегия 6 693 185 499 125 3 577 302 20 000 3 557 302 

Стратегия 7 3 641 730 3 641 730 24 813 626 20 000 24 793 626 

Стратегия 8 499 125 499 125 3 400 884 20 000 3 380 884 

 
 

В результате осуществления пред-
приятием предлагаемой стратегии экс-
порт труб в 2022 г. составил бы 
27 399 926 долл. США, что превышает 
объемы экспорта в 2021 г. на сумму 

 
27 399 926 – 25 777 075 = 

 
 = 1 622 851 долл. США. 

 
Прибыльной является также экс-

портная стратегия 5, подразумевающая 

продажу труб низкого качества по вы-
соким ценам, но, основанная на «не-
честной игре», она может испортить ре-
путацию предприятия. 

Исходные данные для расчета и 
выбора оптимальной экспортной стра-
тегии по литью чугунному представле-
ны в табл. 6. 

В табл. 7 приведен расчет объе-
мов реализации литья чугунного по 
стратегиям. 

 
Табл. 6. Исходные данные для расчета и выбора экспортной стратегии по литью чугунному 

 

n m Ph Pl Ch Cl s F bi be N r 

2 588 1 515 661 541 564 460 –0,12 10 000 0,5 0,5 12 0,1 

 
 
 
Табл. 7. Расчет объемов реализации литья чугунного по стратегиям  

В тысячах долларов 
 

Стратегия Vr1 Vr2 PDV F NPV 

Стратегия 1 138 911 255 905 1 637 299 10 000 1 627 299 

Стратегия 2 125 518 230 332 1 474 126 10 000 1 464 126 

Стратегия 3 –192 723 277 821 1 465 219 10 000 1 455 219 

Стратегия 4 –59 524 251 036 1 428 155 10 000 1 418 155 

Стратегия 5 352 267 233 989 1 701 854 10 000 1 691 854 

Стратегия 6 260 094 209 628 1 474 219 10 000 1 464 219 

Стратегия 7 233 989 233 989 1 594 329 10 000 1 584 329 

Стратегия 8 209 628 209 628 1 428 341 10 000 1 418 341 
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Из табл. 7 следует, что наиболее 
прибыльной является экспортная стра-
тегия 5, подразумевающая продажу ли-
тья низкого качества по высоким ценам, 
но, так же как и в случае с трубами 
стальными, основанная на «нечестной 
игре», она может испортить репутацию 
предприятия. 

Поэтому оптимальной будет стра-
тегия 1 (реализация литья высокого ка-
чества по высоким ценам).  

Экспорт литья чугунного в 2021 г. 
составлял 833 775 долл. США.  

В результате осуществления пред-
лагаемой стратегии экспорт литья мог 
бы составить в 2022 г. 1 627 299 долл. 
США, что превышает объемы экспорта 
в 2021 г. на сумму 

 
1 627 299 – 833 775 = 793 524 долл. США. 
 

Общий прирост объемов экспорта 
основных видов продукции ОАО «Мо-
гилевский металлургический завод» в 
результате выбора наиболее прибыль-
ных стратегий может составить 

 
890 013 + 1 622 851 + 793 524 =  

 
= 3 306 388 долл. США. 

 
Следует отметить, что по всем ви-

дам рассматриваемой продукции наи-
лучшими являются инновационные 
экспортные стратегии, подразумеваю-
щие производство и реализацию про-
дукции высокого качества с экономиче-
ски обоснованным достаточно высоким 

уровнем цен, отвечающей всем запро-
сам зарубежных потребителей. Такие 
стратегии «представляют собой вариант 
выхода и закрепления на уже знакомый 
рынок с новыми товарами за счет 
направления средств стратегий на внед-
рение плана маркетинга по продвиже-
нию продукции и работу по разработке 
новых изделий, отличающихся уни-
кальными характеристиками; при этом 
известность торговой марки на рынке 
позволяет более успешно предлагать 
новый товар потребителям, знакомым с 
другими промышленными изделиями 
производителя. Данный пример наибо-
лее характерен для западноевропейско-
го рынка, для которого важное значение 
имеют имя и опыт поставщика, каче-
ство продукции и возможность получе-
ния продукции, отличающейся улуч-
шенными технологическими и эконо-
мическими характеристиками» 3. 

 
Заключение 

 
Проведенное исследование пока-

зало, что предлагаемые модели выбора 
экспортных стратегий для основных ви-
дов продукции ОАО «Могилевский ме-
таллургический завод» (дроби техниче-
ской, труб стальных и литья чугунного) 
являются экономически обоснованными 
и позволяют предприятию наращивать 
объемы экспорта, обеспечивать поступ-
ление валюты за счет производства и 
реализацию товаров высокого качества, 
отвечающих всем запросам зарубежных 
потребителей. 
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