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5. Для подтверждения эффективности модели был спрогнозирован курс на февраль 2023 года 
на основе уравнения тренда полиномиальной зависимости. Независимая переменная х 
представлена порядковым номером месяца в рассматриваемом диапазоне. 

Спрогнозированное значение составило 14691971,58. Реальное значение составляет 
14157385.  

Рассчитанное значение оказалось близко к реальному, что подтверждает качество 
рассчитанной модели и присутствие тенденции изменения объема производства во времени. 

6. Последним этапом является прогнозирование значения объема промышленного 
производства на март 2023 года. 

В уравнение тренда полиномиальной зависимости подставляется независимая переменная х, 
равная 39 (порядковый номер месяца марта в диапазоне). По результатам расчета значение объема 
производства составило 13761832,45.  
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Аннотация. В данной работе рассмотрено понятие бизнес-модели маркетплейса, её достоинства и недостатки  

Бизнес-модель — это структура или логическое обоснование того, как предприятие создает 
ценность для своих клиентов. Она описывает способ создания товара или услуги, как и кому он 
продается, доходность продукции и конкурентоспособность бизнеса на рынке. 

Маркетплейс — это виртуальное пространство, где покупатели и продавцы могут 
объединяться для покупки и продажи товаров и услуг. Рынок является посредником, определяющим 
стоимость, облегчающим эту связь с использованием собственной платформы. 

Как правило, маркетплейс не имеет никаких материальных запасов и не играет никакой роли 
в фактическом выполнении заказа. Несмотря на это, он устанавливает основные правила, которым 
необходимо следовать при выполнении заказа. Такие как способ оплаты, срок доставки, правила 
возврата средств и другие важные факторы определяются маркетплейсом. 

В зависимости от ассортимента товаров различают следующие типы маркетплейсов: 
Один из способов классификации маркетплейсов основан на количестве категорий товаров, 

доступных на платформе. Например, компания Amazon продает на своем рынке несколько видов 
продукции. Такие бизнес-модели называются глобальными маркетплейсами. 

С другой стороны, есть онлайн-маркетплейсы, где продаются товары, относящиеся только к 
одной категории. Эти типы маркетплейсов называются вертикальными маркетплейсами. 

Существует третья категория компаний, которые продают различные товары, связанные друг 
с другом или относящиеся к аналогичным категориям. Такой маркетплейс называется 
горизонтальным маркетплейсом. 

Есть некоторые трудности на старте работы маркетплейса. Одна из самых частых проблем 
известна как "Проблема курицы и яйца". Суть данной проблемы заключается в споре о том, что было 
первым, курица или яйцо. Бизнес-модель рынка сталкивается с аналогичными дебатами о том, на 
чем компания должна сосредоточиться вначале: получить больше клиентов или получить больше 
продавцов. Проблема носит циклический характер, так как привлечение большего числа клиентов 
на платформу не приведет к увеличению продаж, пока на платформе не появится больше 
продавцов. Аналогичным образом продавцы не будут заинтересованы в присоединении к 
платформе до тех пор, пока там не будет значительное число клиентов. 

Маркетплейс не может создавать добавленную стоимость ни для покупателей, ни для 
продавцов до тех пор, пока обе стороны не будут представлены в значительном количестве. Таким 
образом, компании маркетплейса обычно тратят свои ресурсы, пытаясь привлечь на рынок обе 
стороны. Одним из распространенных способов привлечения клиентов на интернет-маркетплейсы 
является предложение им выгодных сделок. Они часто дают клиентам подписной бонус и очень 
хорошие скидки.  
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Помимо привлечения покупателей, маркетплейс должен привлекать продавцов для подписки 
на свою платформу путем создания специальных программ продавца. Эти программы стимулируют 
продавцов, поскольку маркетплейс определенное количество времени не взимает никаких 
комиссионных. Кроме того, большинство успешных маркетплейсов организуют процессы внедрения 
чрезвычайно простыми для продавцов. Степень простоты напрямую связана со степенью успеха на 
рынке. 

Успех Amazon, eBay и Walmart привлек многих конкурентов. В результате, онлайн-рынок 
сегодня заполнен маркетплейсами, не представляющими достаточной ценности для клиентов. 
Поскольку на сегодняшний день онлайн-рынок уже насыщен маркетплейсами, в будущем, вероятно, 
произойдет некоторая форма консолидации. Многие маркетплейсы будут объединены в более 
крупные и эффективные, а другие просто закроются. В прошлом бизнес-модель маркетплейса была 
очень успешна. Однако из-за своего успеха в прошлом, эта модель стала чрезвычайно 
распространенной и, как результат, потеряла свое конкурентное преимущество. Следовательно, 
каждый стартап маркетплейса должен брать во внимание распространенность такой бизнес-
модели. Стартап будет продолжать выживать и процветать, несмотря на высокую степень внешней 
конкуренции, если он обслуживает конкретную рыночную нишу и может обеспечить уникальную 
ценность для клиентов.  
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Аннотация. Электронная коммерция может стимулировать экономический рост и создание рабочих мест в Беларуси, но 
может также усилить конкуренцию и угрожать кибербезопасности. Для эффективного использования потенциала 
электронной коммерции в стране необходимо разработать надежную нормативно-правовую базу и инвестировать в 
цифровую инфраструктуру. Правительству Беларуси рекомендуется предпринять необходимые шаги для продвижения 
электронной коммерции. 
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Электронная коммерция меняет ландшафт розничной торговли по всему миру, и все больше 
потребителей обращаются за покупками к интернет-магазинам. Пандемия COVID-19 ускорила рост 
электронной коммерции, поскольку многие потребители обращаются к онлайн-покупкам из-за 
ограничений, связанных с закрытием магазинов, и опасений за безопасность. В результате в 
последние годы продажи электронной коммерции резко возросли, и ожидается, что эта тенденция 
сохранится и в будущем. По данным Statista, в 2020 году объем продаж электронной коммерции в 
мире составил $4,28 трлн, а к 2024 году ожидается, что он достигнет $6,38 трлн. 

Рост электронной коммерции способен оказать влияние на экономику всего мира, в том числе 
и Беларуси. В последние годы в стране проводятся значительные экономические реформы, 
направленные на модернизацию инфраструктуры и диверсификацию экономики. Электронная 
коммерция способна сыграть важную роль в стимулировании экономического роста и модернизации 
экономики Беларуси. 

Целью данной работы является изучение потенциального влияния электронной коммерции 
на экономику Беларуси и предоставление рекомендаций о том, как правительство может 
способствовать развитию электронной коммерции, чтобы максимизировать ее преимущества. В 
начале статьи будут рассмотрены потенциальные преимущества электронной коммерции для 
белорусской экономики, включая увеличение экономического роста, расширение потребительского 
выбора и повышение эффективности. Затем будут рассмотрены потенциальные проблемы 
электронной коммерции, такие как усиление конкуренции, угрозы кибербезопасности и 
необходимость модернизации инфраструктуры. Наконец, в статье будут даны рекомендации для 
белорусского правительства, включая продвижение электронной коммерции, разработку надежной 
нормативно-правовой базы, инвестиции в цифровую инфраструктуру и развитие партнерских 
отношений. 


