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Наводяться результати порівняння альтернативних техніко-комерційних пропозицій у сфері продажу сиро-

вини і матеріалів для промислових підприємств з використанням статистичних методів, формування прибутку 
гірничо-збагачувального комбінату за умов прийняття обґрунтованого рішення стосовно позиціонування з ура-
хуванням цінової політики конкурентів при проникненні на ринок за використання стратегії цінового прориву. 
Винайдено можливость збільшення прибутковості підприємств-постачальників залізорудних окатишів для за-
рубіжних металургійних заводів при проведені переговорів з використанням аргументації на основі кореляцій-
но-регресійного аналізу. Розглянуто динаміку вмісту заліза в концентраті та окатишах за останнє десятиріччя 
роботи комбінату, можливості збільшення прибутковості підприємства при встановлені ціни, формування стру-
ктури витрат за умов збільшення експорту залізорудної сировини із застосуванням розрахунково-аналітичних 
методів техніко-комерційних пропозицій. Запропоновано в ході зовнішньоекономічних переговорів використо-
вувати дослідження співвідношення ціни і якості залізорудної сировини із залученням кореляційно-регресійних 
моделей. В умовах розбудови ринкових відносин комбінату доцільно скористатися стратегією проникнення на 
ринок залізорудної сировини за використання цінового прориву. 
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Приводятся результаты сравнения альтернативных технико-коммерческих предложений в сфере продажи 

сырья и материалов для промышленных предприятий с использованием статистических методов, формирова-
ние прибыли горно-обогатительного комбината при условии принятия обоснованного решения по позициони-
рованию с учетом ценовой политики конкурентов при проникновении на рынок с использованием стратегии 
ценового прорыва. Рассмотрена динамика содержания железа в концентрате и окатышах за последнее десяти-
летие работы комбината, возможности увеличения прибыльности предприятия при установлении цены, форми-
ровании структуры затрат по увеличению экспорта железорудного сырья с применением расчетно-
аналитических методов технико-коммерческих предложений. Предложено в ходе внешнеэкономических пере-
говоров с помощью корреляционно-регрессионных моделей исследовать соотношение цены и качества железо-
рудного сырья. 
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АКТУАЛЬНІСТЬ РОБОТИ. Результат ведення 
комерційних переговорів часто залежить не від ко-
ректності аргументів сторін, а визначається ефекти-
вністю використання психологічних прийомів пере-
конання. Існують ефективні способи нейтралізації 
техніки прихованої психологічної дії під час перего-
ворів стосовно укладання угод купівлі-продажу [1–
4]. Досвідчені працівники зовнішньоторговельних і 
комерційних служб здатні протистояти взаємному 
маніпулюванню і ефективно проводити переговори. 
Крім ретельного дотримання загальноприйнятих 
морально-етичних норм під час торговельних пере-
говорів необхідна аргументація висновків з логічно-
го аналізу предмета обговорення. Специфічною фо-
рмою комунікативної діяльності виступає органічно 
пов’язана з процесом переконання аргументація, як 
раціонально-логічна складова [1–4]. Фундаменталь-
ну компоненту переконання складає аргументація, 
яка спирається на раціональні докази та логічну об-
ґрунтованість, що сильно впливають на свідомість і 
поведінку партнерів з переговорів. Для підтвер-
дження раціонально-логічної складової використо-
вуються численні статистичні методи та прикладні 
аспекти економічних ігор, що дозволяють структу-
рувати процес укладання угод купівлі-продажу, ви-
ділити виграш та програш сторін, які беруть участь 
у даному процесі. 

Статистичні методи дозволяють наводити підсу-

мкову інформацію в компактній формі, що полег-
шує порівняння альтернативних техніко-
комерційних пропозицій. Учасники зовнішньотор-
говельних переговорів використовують методи ав-
томатизованого опрацювання статистичних даних 
як засіб обґрунтування аргументації за асиметрії ін-
формації стосовно якісних і цінових характеристик 
матеріалів, що експортуються. Ознайомлення керів-
ників з чіткими та наочними результатами статисти-
чного аналізу техніко-комерційних пропозицій зме-
ншує ризик недобросовісних аргументацій мене-
джерів із продажу і закупівлі від завищення цін з 
метою отримання різних преференцій від постача-
льників. Таким чином, застосування об’єктивних 
статистичних методів означає готовність вирішува-
ти проблеми на основі обговорення якісних і кількі-
сних властивостей предмета переговорів. Дискусія 
повинна зосереджуватися на економічних інтересах 
сторін, а не на техніці маніпулювання партнерами 
[1–4]. Порівняння альтернативних техніко-
комерційних пропозицій у сфері продажу сировини і 
матеріалів для промислових підприємств з викорис-
танням статистичних методів базується на взаємній 
вигоді: для експортера – укладання угоди на поста-
чання товару за ринковою ціною; для імпортера – 
упевненість в обґрунтованості ціни на товар із ста-
тистично доведеним співвідношенням ціни та якос-
ті. 
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Дослідження формування цінової стратегії, стру-
ктури витрат та переговорів щодо експорту залізо-
рудної сировини із застосуванням розрахунково-
аналітичних методів техніко-комерційних пропози-
цій знайшли своє відображення в наукових працях 
учених-економістів. Проблеми вибору цінової стра-
тегії та підвищення ефективності діяльності підпри-
ємств-постачальників досліджували відомі зарубіж-
ні вчені: Дж. Дейли [2], Р. Дж. Долан [3], 
М. В. Мейер [6], Т. Т. Нэгл, Р. К. Холден [7] та віт-
чизняні С. Биткін, В. Литвин, А. Редько [1], 
Г.М. Дорожкіна [4], А.Ф. Павленко [8], В.С. Пініш-
ко [9]. Разом із тим, недостатньо висвітлено про-
блему впливу чинників на цінову стратегію у проце-
сі укладання угод купівлі-продажу на ринку залізо-
рудних матеріалів. 

Основною метою статті є обґрунтування можли-
вості збільшення прибутковості підприємств-
постачальників залізорудних окатишів для зарубіж-
них металургійних заводів при проведені перегово-
рів з використанням кореляційно-регресійного ана-
лізу техніко-комерційних пропозицій потенційних 
оферентів. 

МАТЕРІАЛ І РЕЗУЛЬТАТИ ДОСЛІДЖЕНЬ. 
Основним етапом процесу формування комплексу 
заходів стосовно організації ефективної збутової 
політики виступає співставлення виробничо-
збутових потужностей підприємства з потребами 
споживачів і можливостями конкурентів. Підприєм-
ству доцільно орієнтуватися на сукупність покупців, 
задоволення потреб яких дозволить колективу дося-
гти поставлених цілей. Методичні положення щодо 
реалізації продукції на цільовому ринку включають 
етапи: здійснення ситуаційного аналізу ринку з вра-
хуванням діяльності підприємства на ньому, про-
гнозування обсягів реалізації продукції, вибір стра-
тегії освоєння ринку, розробка інструментів реаліза-
ції збутової політики та укладання угод продажу, 
контроль за виконанням зобов’язань. За викорис-
тання статистичних методів здійснюється оцінка ви-
робничого потенціалу підприємства, який реалізу-
ється для задоволення попиту споживачів та під-
тримки конкурентних позицій на цільовому ринку. 

Тенденції розвитку світового ринку залізорудної 
продукції максимально відповідають вимогам спо-
живачів у частині підвищення якості та зниження 
питомих витрат окатишів на 1 т чавуну за рахунок 
раціоналізації складових. Ключовим вектором, на 
основі якого вибудовується об’єктно-орієнтована 
політика залізорудних підприємств стосовно стиму-
лювання збуту, є розроблення інструментів управ-
ління ефективністю зовнішньоекономічної діяльно-
сті на основі сучасних підходів до ціноутворення. 

Стратегія цінової політики – це набір практичних 
методів та факторів, які використовуються підпри-
ємством з метою підвищення прибутковості. Цінова 
стратегія та принципи визначення цін, які допомо-
гають підприємствам ефективно розв'язувати поста-
влені задачі, розробляються паралельно, причому 
робота над ціновою стратегією – це тривалий еко-
номічний процес, оскільки неможливо виробити та-
ку стратегію, якою можна було б користуватися по-
тім протягом багатьох років. Стратегія цінової полі-

тики є динамічною, повинна постійно перевірятися 
на основі фактичних результатів і, за необхідності, – 
коригуватися залежно від умов, що склалися на ри-
нку. 

Стратегія ціноутворення повинна ґрунтуватися 
на можливостях і сильних сторонах підприємства з 
урахуванням стратегічних проблем, що випливають 
із загроз з боку зовнішнього середовища і слабких 
сторін продукції підприємства, тобто її розробленню 
має передувати встановлення співвідношення: стра-
тегія – середовище. 

На Полтавському гірничо-збагачувальному ком-
бінаті (ГЗК) здійснюється повний технологічний 
цикл: від видобування сирої руди – до виробництва 
залізорудних окатишів, підготовлених для металур-
гійних заводів. Залізні руди і розкривні породи ро-
довищ Кременчуцької магнітної аномалії за своїми 
мінералогічними характеристиками міцні, а тому пі-
дготовка до виїмки рудоскельної гірської маси здій-
снюється з попереднім розпушуванням методом пі-
дриву. Руда з кар’єру транспортується на перероб-
ний комплекс, до складу якого входять дробильна, 
збагачувальна фабрика та цех з виробництва окати-
шів. На дробильну фабрику подається руда з вміс-
том заліза 30%. До складу фабрики входять два кор-
пуси сухої магнітної сепарації, які обладнані висо-
копродуктивними стрічковими і барабанними сепа-
раторами для забезпечення сухого збагачення руди. 
В корпусі сухої магнітної сепарації встановлені ро-
торні дробарки швецького виробництва. Річна виро-
бнича потужність дробильної фабрики по подріб-
ненню руди складає 32 млн. т. 

Фабрика складається з тринадцяти технологіч-
них секцій, в яких переробляється подрібнена руда 
із вмістом заліза 31,5%. Комплекс агрегатів секцій 
складається із стержневих і кульових млинів, одно – 
і двохспіральних класифікаторів, гідроциклонів. Во-
логе магнітне збагачування проводиться в два етапи 
на високоефективних восьмиполюсних магнітних 
сепараторах. На збагачувальній фабриці здійсню-
ється робота по реконструкції і технічному пере-
озброєнню, удосконаленню технології та автомати-
зації секцій. На комбінаті введена в експлуатацію 
дільниця з автоматизованою системою управління 
флотаційним доведення концентрату. Дільниця об-
ладнана сучасним високопродуктивним устаткуван-
ням провідних світових виробників. Впровадження 
технології флотаційного доведення концентрату ви-
рішує як стратегічне завдання підвищення якості 
окатишів, але й дає можливість залучати у виробни-
цтво великий відсоток «бідних» руд. 

Цех з виробництва окатишів складається із чоти-
рьох технологічних ліній обладнаних за системою 
«решітка – трубчаста піч – кільцевий охолоджувач» 
потужністю по 3 млн. т кожна. Для виробництва 
окатишів використовується магнетитовий концент-
рат збагачувальної фабрики, привізний концентрат, 
доломітизований вапняк та бентоніт. Концентрат 
надходить в цех через трубопровід у вигляді пульпи, 
згущується в радіальних установках і через пульпо-
розподілювач надходить на зневоднення з викорис-
танням дискових вакуум–фільтрів. Концентрат, вап-
няк та бентоніт із бункерів через вагодозуючі при-
лади надходять на змішування в роторні змішувачі. 
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Суміш матеріалів піддається окомкуванню в бара-
банах, які працюють в замкнутому циклі з ролико-
вими укладачами.  

В цеху функціонує автоматизована система 
управління технологічним процесом підготовки ши-
хти, окомкування і опалювання окатишів, що забез-
печує випуск готової продукції за вимогами спожи-
вачів. Відвантаження продукції здійснюється заліз-
ничним і річковим транспортом з використанням 
комплексу бункерів і конвеєрів для навантаження у 
вагони і баржі. 

Підвищення якості будь-якої продукції порівню-
ється з додатковим обсягом її випуску. У повній мірі 

це відноситься до роботи підприємств гірничо-
металургійного комплексу країни, які виробляють 
залізорудний концентрат в обсязі 60 млн. т на рік 
[4]. До параметрів, які підвищують якість залізоруд-
ної продукції, відносять вміст заліза та міцність для 
окатишів, а до тих, що знижують: – шкідливі домі-
шки (сірка, фосфор та кремній), вміст вологи (для 
концентрату) та дріб’язку. З використанням розра-
хункових методів дослідили динаміку вмісту заліза 
в концентраті за останнє десятиліття роботи комбі-
нату, яка наведена на рис. 1. 
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Рисунок 1 – Динаміка вмісту заліза в концентраті на комбінаті (сформовано автором на основі [4]) 
 

Тенденція зміни встановлена шляхом підбору 
функції зростання у формі лінійної залежності: 

 
Хt = 0,4427t + 62,080    (1) 

 
Для отриманої залежності середній квадрат від-

хилення вихідних значень від розрахункових 0,8146, 
а середнє квадратичне відхилення 0,9026. 

В порівняні з середнім вмістом заліза в концент-
раті Fe= 64,74% варіація складає 0,9026 100%/64,74 
= 1,39%. Слід відмітити, що похибка апроксимації 
особливо значна в середині базисного періоду, що 

зумовлює невелику помилку прогнозу. Прогнозне 
значення вмісту заліза в концентраті на 2014–2015 
роки складе відповідно 67,40 та 67,85%. 

Підвищення якості окатишів, як кінцевої проду-
кції комбінату, означає виживання в умовах постій-
ного загострення конкуренції. Збільшення вмісту 
заліза в окатишах – загальна тенденція провідних 
світових виробників [5]. Динаміка вмісту заліза в 
окатишах комбінату за останнє десятиліття при ос-
новності 0,12–0,25, мінімальному вмісті шкідливих 
домішок та прийнятній для споживачів міцності, на-
ведена на рис. 2. 

 

 
Рисунок 2 – Одночленна авторегресивна модель вмісту заліза в окатишах (сформовано автором на основі [4]) 

 
В процесі дослідження скористалися авторегре-

сивною моделлю для прогнозування вмісту заліза в 
окатишах по ряду попередніх значень. За результа-

тами розрахунків отримали одночлену модель: 
Yt = 1,0070 Yt-1.   (2) 
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Встановили відсутність автокореляції залишків, 
для чого вичислили коефіцієнт циклічної автокоре-
ляції r1 = –0,1381. Із додатку довідника «П’яти – і 
одновідсотковий рівень імовірності коефіцієнтів ав-
токореляції» для n = 11 – 1 = 10 маємо r5% = –0,504 
[8]. Таким чином, r1 менше r5%, а, значить, кореляція 
несуттєва. Аналогічно по r2 = –0,1350 кореляція не-
суттєва. Надійність одночленної авторегресивної 
моделі додатково перевірили за критерієм Дж. Най-
мана [10]. Отримали К = 2,2770. Із додатку довідни-
ка «П’яти – і одновідсотковий рівень суттєвості від-
ношення до дисперсії середнього квадрату послідо-
вної різниці» для n = 11–1=10 маємо К5% = 1,1803 
при r >0 і К5% = 3,2642 при r < 0. 

Таким чином, якщо в генеральній сукупності ав-
токореляція між залишками відсутня, то в 95% вибі-
рок буде мати місце К > 1,1803, у випадку r >0 і К < 
3,2642, у випадку r < 0. В нашому випадку значення 
К попадає в допустиму область при 5% рівні значи-
мості. Гіпотеза не автокореляції залишків прийма-
ється і авторегресивне рівняння стверджується. При 
95% гарантійній імовірності r = 2,1 помилка прогно-
зу не перевищить 0,728, що складає 1,15% величини 
вмісту заліза в окатишах. Прогноз на 2015 роки від-
повідно складе 65,90%. 

У відповідності з прогнозом аналітиків інвести-
ційного банку Morgan Stanley в результаті стабіль-
ного зростання попиту на залізорудну сировину та 
переходу на систему спотових угод ціни на окатиші 
підвищаться на 8–13% в найближчі роки. Аналітики 
агентства Standard Chartered припускають набагато 
більше зростання цін з піковою вартістю 200 дола-
рів. В більш віддаленій перспективі на думку фахів-
ців Rio Tinto попит на залізну руду, а відтак і на ока-
тиші, дедалі зростатиме, а тому ціни збільшувати-
муться [10]. При цьому вимога до постачальників 
окатишів – скорочувати питомі затрати на 1 т ви-
плавленого металу. Під час ціноутворення цей фак-
тор розглядається як основний, що визначає зв'язок 
якісних і цінових параметрів окатишів провідних 

світових виробників. При ціновому аналізі необхід-
но врахувати фізико-хімічні властивості окатишів 
конкретного постачальника, які безпосередньо 
впливають на рівень техніко-економічних показни-
ків виробничих процесів [4, 9]. 

Потрібно виробити тактику переговорів у зовні-
шньоторговельній сфері, яка дозволить отримати 
результат за уникнення конфлікту з потенційними 
партнерами. Ефективне зближення позицій сторін 
досягається методом комплексної оцінки фізико-
хімічних характеристик та якісних властивостей 
окатишів з врахуванням відстані по їх транспорту-
ванню та перевантаженню. Предметом переговорів 
під час підписання договорів купівлі-продажу ви-
ступає співвідношення ціни та якості окатишів. 

Для вироблення обґрунтованої позиції експорте-
рів та імпортерів під час проведення тендерних пе-
реговорів із продажу та закупівлі окатишів доцільно 
проаналізувати техніко-економічні пропозиції на 
постачання залізорудної сировини для доменного 
цеху від гірничо-збагачувальних комбінатів – альте-
рнативних постачальників. Предметом аналізу для 
іноземного споживача є співвідношення ціни та яко-
сті окатишів, тобто зв'язок ціни і досягнутих пито-
мих витрат в доменному процесі за певного вмісту 
заліза, флюсів (CaO, MgO) та зниження кремнезему 
(SiO2). Запропоновані окатиші відомих вітчизняних 
ГЗК випробувані в реальних виробничих умовах 
доменного цеху металургійного заводу [4,5]. Факто-
рами, що впливають на встановлення ціни на ока-
тиші, визначено питомі витрати залізорудної сиро-
вини на 1т чавуну, сумарний вміст заліза та відсоток 
кремнезему. 

Під час визначення конкретної ціни на окатиші 
орієнтиром для учасників зовнішньоторговельних 
переговорів слугують два види цін: опубліковані та 
розрахункові. До першого виду належать ціни з фі-
рмових джерел інформації, у тому числі ціни пропо-
зицій ГЗК, наведені в табл. 1.  

 
Таблиця 1 – Зміна цін на окатиші в результаті проведення тендера 

 
Підприємство  
постачальник 

Ціна пропозиції  
на тендер, (грн./т) * 

Ціна, в ході 
тендера, (грн./т) 

Знижка, надана 
на тендері, % 

Північний ГЗК 2030 1910 5,9 
Полтавський ГЗК 2080 1900 8,6 
Центральний ГЗК 2060 1920 6,8 

* – постачання без оплати мита 
 
Базисні ціни на товар згідно із специфікацією – 

певної якості, фізико-хімічних характеристик та які-
сних властивостей окатишів – відіграють роль від-
правної точки, з якої розпочинається уторговування 
цін під час переговорів щодо укладання угоди. До-
відкові ціни зазвичай є завищеними порівняно з ці-
нами реальних угод. Під час переговорів ціни про-
позиції знижуються на 5–10% залежно від товару [1, 
4]. В ході переговорів імпортер домагається отри-
мання знижки з ціни пропозиції. Розмір знижки при 
уторговуванні ціни визначається численними фак-
торами: кон’юнктурою світового ринку окатишів; 
завантаженням виробничих потужностей ГЗК; тра-

диціями торгівлі, які прийнятті в окремих країнах; 
характером відносин між продавцем і покупцем; 
традиціями зарубіжної фірми. Потрібно детально 
оцінювати пропозиції покупця і висувати аргументи 
на основі підготовленої документації про світовий 
ринок окатишів, ціни конкурентів та ціни попере-
дньої угоди. Тільки після погодження знижки з ціни 
пропозиції доцільно розпочинати переговори про 
знижки за обсяги, терміни постачання та інше. Збі-
льшення обсягів закупки окатишів конкретною фір-
мою відносно початкового запиту веде до обґрунто-
ваного прохання знизити ціну, так як затрати на 
одиницю продукції під час виробництва більшої кі-
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лькості зменшуватимуться. Подовження строку по-
стачання дає підстави для отримання знижки з ціни. 

Учасники зовнішньої торгівлі повинні користу-
ватися загальноприйнятими методичними підхода-
ми при обґрунтуванні цін та порядку їх узгодження. 
Завчасна і серйозна підготовка до успішного веден-
ня переговорів з іноземними партнерами вимагає 
системного підходу: збір і аналіз матеріалів щодо 
кон’юнктури ринку, аналітична розвідка конкурент-
ного середовища з використанням методів статисти-
чного аналізу, розрахунок складових зовнішньотор-
говельної ціни, особливості застосування конкрет-
ного товару, наприклад, окатишів для отримання ча-
вуну в доменному виробництві. Залежність ціни на 
окатиші від їх питомих витрат при виплавці чавуну 
за використання залізорудної сировини Полтавсько-
го ГЗК апроксимується експоненціальним рівнян-
ням: 

Y = 1885,324 e -0,7945 x,  (3) 
 
де Y – ціна за 1т окатишів, х – фактичні питомі 

витрати кг/т чавуну. 
Контроль відповідності запропонованих інозем-

ними фірмами цін на окатиші з підвищеним вмістом 
заліза дозволив виявити потенційну можливість 
проведення додаткових переговорів з метою пода-
льшої роботи комбінату в області реконструкції 
флотаційного устаткування. Здійснення системного 
аналізу залежності між ціною та якістю залізорудної 
сировини з використанням кореляційно-регресійних 
та авторегресивних моделей дозволяє аргументова-
но проводити уторговування ціни і дає можливість 
істотно збільшити прибутковість підприємства. 

Керівництво ГЗК повинне також приймати об-
ґрунтоване рішення стосовно позиціонування на ри-
нку з визначенням стратегії ціноутворення. Із трьох 
стратегій, які широко застосовуються у виборі ціни, 
комбінат може обрати одну із наступних:  

1. встановлюється ринкова ціни за загально ви-
знаною у сфері виробництва залізорудної сировини. 
При цьому підприємство працює в умовах нецінової 
конкуренції. Продаж окатишів на рівні конкурентів 
запобігає зниженню ціни, яка покриває граничні ви-
трати підприємства. За таких умов на ринку відсут-
ня цінова диференціація і підприємство може вико-
ристовувати нецінові підходи стимулювання попи-
ту;  

2. вибирається нижча ціна в порівняні з ринко-
вою, тобто стратегія проникнення на ринок. Підпри-
ємство намагається збільшити обсяги продаж у по-
рівнянні з конкурентами. За використання цієї стра-
тегії ціноутворення успіх можливий тільки за умов 
еластичного попиту на залізорудну сировину; 

3. встановлення ціни вище ринкової. Обумовлю-
ється використання наведеної стратегії високою які-
стю окатишів. За такого підходу керівники ГЗК по-
винні звертати основну увагу щодо раціоналізації 
співвідношення «ціна–якість». Встановлення висо-
ких цін в умовах збільшення витрат на залізорудну 
сировину підвищеної якості приводить до скорочен-
ня обсягу продаж, але багато комбінатів успішно 
використовують саме такий підхід у ціноутворенні 
[6, 8]. 

Одним з ефективних методів визначення ціни 
окатишів може стати і метод забезпечення фіксова-
ного обсягу прибутку, що виступає різновидом ме-
тодики розрахунку вартості на основі собівартості. 
На світовому ринку на зміну цінової конкуренції 
виходить нецінова, яка ідентифікує сукупність якіс-
них характеристик залізорудної сировини. Конкуре-
нтну боротьбу на ринку виграє підприємство, яке 
пропонує вищу якість продукції. За збільшення ролі 
ціна виступає і найвпливовішим критерієм максимі-
зації прибутку. Ціни відображають і коливання по-
питу в різні періоди року, коли витрати й прибуток 
розподілені нерівномірно. 

ВИСНОВКИ. Вибір цінової стратегії підприємс-
тва істотно впливає на стратегію управління підпри-
ємством, вносячи свої корективи, оскільки функціо-
нування інтегрованої системи взаємодії дає змогу 
співвідносити стратегічні дії, орієнтовані на внутрі-
шні проблеми, зі стратегічними можливостями під-
приємства. 

В умовах розбудови ринкових відносин комбіна-
ту доцільно скористатися стратегією проникнення 
на ринок залізорудної сировини за використання ці-
нового прориву. Процес розрахунків витрат для 
умов роботи підприємств необхідно здійснювати у 
повній відповідності з міжнародною оцінкою пропо-
зицій покупця, висунутими аргументами на основі 
підготовленої документації про світовий ринок ока-
тишів, цін конкурентів та попередньої угоди. 

Ефективність управління доходами можна під-
вищити за рахунок використання якіснішого про-
гнозування і готовності знижувати обсяги пропози-
ції заради досягнення раціонального балансу. Тота-
льна якість – це ключ до створення споживчої цін-
ності й досягнення високого рівня задоволення спо-
живачів. Постійне удосконалення системи тотальної 
якості окатишів – задача кожного співробітника 
ГЗК. Працівники служб збуту, планово-економічної, 
обліково-фінансової повинні паралельно з дослі-
дженням ринку, рекламою продукції та маркетинго-
вою стратегією впроваджувати пропозиції по ефек-
тивному задоволенню металургійних підприємств 
високоефективною залізорудною сировиною за 
прийнятною ціною. 
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Purpose. The article demonstrates the results of comparing alternative technical and commercial proposals in the 

sphere of raw and material sales for industrial enterprises. Methodology. Statistical methods have been used, compar-
ing the profit of a mine with those of a processing plant, considering an acceptance of a justified decision of positioning 
according to a pricing policy of competitors in case of a market penetration using the strategy of the price break. Re-
sults. The dynamics of the iron content in the concentrate and the pellets over the last decade of work of the plant, the 
possibilities of profit increases of the enterprise due to price setting, the formation of an expenditure structure for the in-
creased iron ore export by the use calculations and analytical methods of the technical and commercial proposals have 
been examined. The practical value. The research of value and quality of the iron ore is suggested in conditions of for-
eign economical negotiations with the help of correlation and regression models. References 10, tables 1, figures 2. 
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