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Вариант 3. Увеличение стоимости сырья на 10%: 

Сумма необходимого для реализации проекта кредита — 438,509 млн. долларов США (увеличение при-

влечения кредитных ресурсов не предусматривается). Сумма процентов за пользование кредитом 125,687 

млн. долларов США. Погашение кредита —2017 год. Срок окупаемости проекта превышает 20 лет. При 

увеличении стоимости сырья проект становиться не окупаемым. При этом следует отметить, что при реали-

зации нефтепродуктов в данных условиях будет получен убыток в 2015 году в сумме 110176 тыс. дол. США. 

Затраты на переработку с учетом сырья составят -  4 477 802 тыс. дол. США, при выручке от реализации 5 

019 367 дол. США. Таким образом, по сравнению с исходными данными таблицы 1, увеличение стоимости 

сырья на 10%: приведет к уменьшению чистого дисконтированного дохода и внутренней нормы доходно-

сти, а также увеличению дисконтированного срока окупаемости и суммы, необходимой для реализации про-

екта кредита. 

Вариант 4. Продажа нефтяного кокса в Северо-Западную Европу по экспортным ценам на уровне 

25 и 50 $/т: 

Сумма необходимого для реализации проекта кредита — 438,509 млн. долларов США (увеличение при-

влечения кредитных ресурсов не предусматривается). Сумма процентов за пользование кредитом 125,687 

млн. долларов США. Погашение кредита—2017 год. Окупаемость проекта при цене кокса - 25$/т и  цене 

кокса - 50$/т  увеличится и составит -9,1 и 8,9 лет соответственно.Согласно принятой в постановлении № 

158 методике показатели эффективности проекта рассчитаны в двух вариантах при реализации нефтяного 

кокса:  

1) по цене 25$/т: NPV=176 012 тыс. долларов США; IRR= 14,48%;  

2) по цене 50$/т: NPV=201611 тыс. долларов США; IRR=15,19%; при этом следует отметить, что при 

реализации нефтяного кокса: по цене 25$/т - выручка от реализации продукции по проекту снизиться на- 

34657,2 тыс.$; чистая прибыль от реализации проекта снизиться на 26340 тыс.$. По цене 50$/т - выручка от 

реализации продукции снизиться на -23104,8тыс.$, и чистая прибыль от реализации проекта снизиться на 

17560тыс.$ [2]. 

Таким образом, проведенные в публикации расчеты и анализ чувствительности инвестиционного проек-

та показали, что даже незначительные изменения могут сильно повлиять на результат инвестиционного про-

екта и привести к его убыточности. 
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В рыночной экономике конкуренция лежит в основе успеха или не удачи любого бизнеса [1с.56]. Конку-

ренция определяет рыночный потенциал деятельности организации, который может способствовать повы-

шению эффективности деятельности, например, за счет инноваций, сплачивающей культуры или должного 

исполнения [2с.23]. 

Важнейшей задачей организации является разработка конкурентной стратегии (бизнес-стратегии), необ-

ходимой для взаимодействия с конкурентами на конкретном рынке товаров и услуг. Конкурентная стратегия 

- это модель поведения, действий организации на конкретном рынке, позволяющая обеспечить ей необхо-

димые объемы реализации, прибыльности, темпы роста и конкурентоспособности. 

По мнению М.Портера, целями конкурентной стратегии является нахождение и занятия организацией 

благоприятного положения в отрасли, позволяющего достичь и эффективно использовать имеющиеся кон-

курентные преимущества [3с.89]. 

 

Ф.Котлер, исходя из оценки доли рынка, принадлежащего организации, выделяет четыре стратегии кон-

куренции [6 с.46]: 

Лидер рынка занимает ведущие позиции, для него естественно стремление к расширению продаж; он 

может придерживаться также оборонительной стратегии (защищать свою долю рынка), создавая высокие 

барьеры входа. 

Претендент (бросающий вызов) стремится сам занять место лидера. Он может организовать фронталь-

ную (кто сильнее) или фланговую (удар по слабым сторонам) атаку; обычно он делает это, достигая пре-П
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имущества по ценам. Возможны провокации с целью выявления «болевого порога» и слабых сторон. Одна-

ко «агрессивный» маркетинг эффектен, но малопродуктивен, ибо отвлекает ресурсы организации от самого 

важного - удовлетворения потребностей клиентов. 

Последователь (следующий за лидером) видит преимущество в «мирном сосуществовании» с лидером. 

Он работает в тех сегментах, где может лучше использовать свои возможности и преимущества малого биз-

неса. 

Нишевик (обитатель ниши) стремится стать «самой крупной рыбой в малой речке» и связывает свое бу-

дущее со стратегией специализации. 

Г. Ассэль предлагает рассматривать стратегии конкуренции с учетом модели поведения организации и ее 

роли на рынке (табл. 1.1) [7,с.34]. Позиционная оборона предполагает наращивание мощи и без того силь-

ной торговой марки, оборона флангов предполагает концентрацию усилий на наиболее уязвимых участках. 

 

Таблица – Возможные стратегии получения конкурентного преимущества 

 

Роль на рынке 
Модель поведения 

Активная (стратегия атаки) Пассивная (стратегия обороны) 

Лидер рынка Расширение рынка Защита доли рынка 

Упреждающие действия 
Реагирование на вызов конкурентов 

Претендент Лобовая конкуренция Фланговые  

стратегии Окружение 
Партизанская война 

Последователь Обход конкурентов Следование за лидером 

Нишевик Ниша на рынке Статус-кво 

 

Самыми разнообразными могут быть упреждающие оборонительные действия, т.е. нанесение ударов по 

потенциальным конкурентам до того, как он начнет угрожать организации: сигналы и слухи, превентивное 

снижение цен, выстраивание иных барьеров и пр. 

Претендент на лидерство, как правило, использует наступательные стратегии. 

Лобовое (фронтальное) наступление - это стратегия, при которой конкурент бросает вызов лидеру рынка. 

Атака направлена одновременно на товар лидера, его рекламу, цены и систему распределения. Такая страте-

гия характерна для олигополистических рынков. Однако лобовая атака лишена смысла, если у претендента 

на лидерство отсутствует преимущество в качестве товара или издержках. 

Фланговая стратегия - изыскание претендентом слабых мест в позиции лидера, например, активизация в 

регионах, где лидер рынка пассивен; выявление потребностей, которые лидер, возможно, не заметил, и вы-

пуск усовершенствованных продуктов для удовлетворения этих потребностей. По 

существу, это чисто маркетинговая стратегия, основанная на изучении пробелов рынка, соответственно, 

она эффективнее фронтального наступления. 

Стратегия окружения предполагает ведение наступательных действий сразу на нескольких направлени-

ях. Однако, такая стратегия требует наличия значительных ресурсов. 

Стратегия обходного маневра осуществляется через диверсификацию продукции, географическую экс-

пансию, технологические и продуктовые инновации. 

Главный принцип партизанской войны состоит в том, чтобы найти достаточно маленький рынок (рыноч-

ную нишу), которую можно защитить. 

Стратегия последователя не менее эффективна стратегии новатора. По сути дела, все организации можно 

разделить на большие группы новаторов и последователей. Новаторы несут большие затраты и риски, свя-

занные с созданием новой продукции, последователи идут по их следам, существенно сократить свои затра-

ты и риски. 

Возможны несколько направлений деятельности последователей: 

- подражатель, он незаконно дублирует продукт лидера, нарушая его права; 

- двойник - копирует продукцию, название, упаковку лидера, привнося в нее малосущественные 

или малозаметные отличия; 

- имитатор что-то копирует у лидера, но сохраняет различия в названии, упаковке и пр.; 

- приспособленец обычно видоизменяет или улучшает продукцию лидера и нередко становится 

претендентом на лидерство. 

Чтобы определить стратегию своих действий на рынке, организация должна, прежде всего, позициони-

ровать себя относительно своих конкурентов и целей, которые они перед собой ставят. 

Эффективная конкурентная стратегия создает стабильное конкурентное преимущество, повышает интен-

сивность деятельности организации в условиях динамичной и непредсказуемой окружающей рыночной сре-

ды. 
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Большое значение для развития экономики и стимулирования деловой активности Республики Беларусь 

имеет предпринимательство. Данная сфера деятельности является необходимым сектором экономики, обес-

печивающим новые рабочие места, формирующим доходы государства, насыщающим товарный рынок, а 

также удовлетворяющим различные потребности граждан. Индивидуальное предпринимательство играет 

также значительную роль в формировании доходов бюджета, так как данный вид деятельности в странах с 

рыночной экономикой получил широкое распространение и составляет подавляющую часть среди всех 

форм организаций. 

Налоговые  платежи от индивидуальных предпринимателей играют важную роль в формировании до-

ходной части как республиканского, так и местных бюджетов Республики Беларусь. В 2014 году доля уча-

стия индивидуальных предпринимателей в формировании доходов консолидированного бюджета составила 

5,7% и превысила аналогичный показатель за 2013 год 1,1 процентного пункта [1]. 

В настоящее время в Республике Беларусь индивидуальные предприниматели, в зависимости от осу-

ществляемых видов деятельности, могут применять: подоходное налогообложение, налогообложение еди-

ным налогом либо упрощенную систему налогообложения. 

Каждая система имеет свои особенности. Так, общая система налогообложения наиболее выигрышна в 

том случае, когда почти вся выручка предпринимателя от его деятельности тратится на покрытие расходов. 

Упрощенная система налогообложения подходит только для определенного перечня видов деятельности, 

однако является достаточно гибкой и крайне удобной. Система уплаты единого налога на сегодняшний день 

является наиболее распространенной формой налогообложения для индивидуальных предпринимателей, 

работающих в Республике Беларусь. За 2014 год плательщики единого налога уплатили в государственный 

бюджет 46,4%  общей суммы налоговых платежей от индивидуальных предпринимателей. По данным Ми-

нистерства по налогам и сборам Республики Беларусь, плательщиками единого налога с индивидуальных 

предпринимателей и иных физических лиц в Беларуси на начало текущего года являются 109 626 субъектов, 

что составляет 44,1% их общей численности [1].  

Индивидуальные предприниматели - плательщики единого налога,  освобождаются от уплаты подоход-

ного налога, местных налогов и НДС, за исключением случаев уплаты НДС при ввозе товаров на таможен-

ную территорию Республики Беларусь с территории стран-членов Таможенного союза и других государств. 

Размер единого налога зависит от того, каким видом деятельности занимается индивидуальный предприни-

матель. Ставки дифференцируются в зависимости от места осуществления деятельности, режима работы, 

типа торгового объекта (торговое место на рынке, магазин, торговый центр, интернет-магазин)  и других 

особенностей деятельности. Основной смысл данного налога заключается в том, что при осуществлении 

отдельных видов деятельности индивидуальный предприниматель вместо совокупности налогов и сборов 

уплачивает практически один налог, взимаемый в фиксированной величине, независимо от размера реально 

полученного дохода. Это выгодно как индивидуальному предпринимателю, так и государству [2]. 

При всей простоте исчисления единого налога недостатки его существенны, поскольку налоговое зако-

нодательство Республики Беларусь в части уплаты данного вида налога имеет широкий перечень спорных и 

проблемных вопросов.  Главный из них состоит в том, что он имеет сугубо фискальное значение. По своей 

сути фискальная функция единого налога является весьма значимой для государства, так как она обеспечи-

вает формирование централизованных финансовых ресурсов и тем самым создает материальную основу 
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