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Объектом исследования данной работы является промышленное 

предприятие АО «КОНАР», для которого планируются мероприятия для 

повышения конкурентоспособности при выходе на рынок с новым видом 

продукции – центробежный криогенный насос необходимый для 

транспортировки сжиженного природного газа на дальние расстояния.  

 Цель работы – научиться владеть всеми терминами и понятиями, 

которые вошли в курс обучения, по специальности «Менеджмент», показать 

практические навыки в изучении маркетинговой политики предприятия, а 

также предложить маркетинговые мероприятия для продвижения 

предприятия в будущем.  

Данная работа состоит из введения, трѐх разделов основной части, 

заключения, библиографического списка и приложения. 

В введении кратко изложена актуальность выбора темы, определены 

задачи, охарактеризована основная деятельность выбранной отрасли, а также 

показана еѐ значимость. 

В основных разделах этой работы определены: определена 

характеристика АО «КОНАР», проведен анализ конкурентов, разработана 

программа повышения конкурентоспособности, а также проведены расчеты 

экономической эффективности предложенных мероприятий, которые 

показывают целесообразность их проведения для завода АО «КОНАР».  

В заключении изложены выводы по результатам выполнения 

выпускной квалификационной работы.  

 



9 
 

ОГЛАВЛЕНИЕ 

ВВЕДЕНИЕ.…………………………………………………………………….5 

1 ТЕОРИТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ПОВЫШЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ…………………………7 

1.1 Сравнение отечественной и зарубежных методик оценки 

конкурентоспособности.……..………………………………………………...7 

1.2 Методы оценки конкурентоспособности.………………...........................11 

1.3 Процесс планирования программы маркетинга………………….............25 

2 МАРКЕТИНГОВОЕ ИССДЕДОВАНИЕ РЫНКА………............................33 

2.1 Анализ рынка промышленного оборудования…………….......................33 

2.2 Анализ производства центробежных криогенных насосов для 

СПГ…………………………………………………………………..………….41 

3 РАЗРАБОТКА МАРКЕТИНГОВОЙ ПРОГРАММЫ ПОВЫШЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ НА ПРИМЕРЕ АО «КОНАР».………….51 

3.1 Описание предприятия АО «КОНАР».………………………..…........................51 

3.2 Анализ финансово-хозяйственной деятельности АО «КОНАР».…….....53 

3.3 Анализ маркетинговых возможностей.…………………..……….............59 

3.4 Мероприятия по повышению конкурентоспособности.…........................81 

3.5 Определение затрат на мероприятия……………………….......................90 

3.6 Экономическая эффективность от предложенных мероприятий……….96 

3.7 Правовое регулирование предложенных мероприятий………………….98 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ.………………………………………………........................105 

БИБЛИОГРАФИЧЕСКИЙ СПИСОК……………...………………………...108 

ПРИЛОЖЕНИЯ……………………………………………………………….112 

ПРИЛОЖЕНИЕ А. Виды фланцевого оборудования……………………....112 

ПРИЛОЖЕНИЕ Б. Виды заглушек………………………………………......114 

ПРИЛОЖЕНИЕ В. Крупнейшие производители насосного оборудования 

для НПЗ/НХЗ…………………………………………………………………..115 

ПРИЛОЖЕНИЕ Г. Погружной насос для резервуара хранения СПГ…..…118 

ПРИЛОЖЕНИЕ Д. Потребители криогенного насосного оборудования....120 



10 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ Е. Анализ насосов для импортозамещения 

Минпромторг………………………………………………………………….121 

ПРИЛОЖЕНИЕ Ж. Бухгалтерский баланс АО «КОНАР».…………....…...123 

ПРИЛОЖЕНИЕ И. Основные факторы PEST–анализа….………………....128 

ПРИЛОЖЕНИЕ К. Матрица SWOT–анализ АО «КОНАР» внешней и 

внутренней среды……………………………………………………………..133 

ПРИЛОЖЕНИЕ Л. Бухгалтерский баланс ОАО «Группа ГМС»…..……...135 

ПРИЛОЖЕНИЕ М. Сравнительные характеристики……………………....139 

ПРИЛОЖЕНИЕ Н. Рисунки «Насосы. Компрессоры. Арматура. Приводы и 

двигатели»…………...………………………………………………………...142 

ПРИЛОЖЕНИЕ П. Видеоролик мото–конкурса 4–moto…………………...143 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11 
 

ВВЕДЕНИЕ 

В данной работе представлено промышленное предприятие АО 

«КОНАР», занимающееся производством продукции для нефтегазовой 

отрасли.  

Выбранная тема работы является весьма актуальной, так как КОНАР 

является крупным предприятием, поставляющим свою продукцию ПАО 

«Газпром», ПАО «Нефтяная компания «ЛУКОЙЛ»», ПАО 

«ТРАНСНЕФТЬ», что в рамках нашего государства является важнейшим 

рычагом развития. Государство ежегодно поддерживает производство 

нового оборудования для нефтегазового сектора, где именно АО «КОНАР», 

используя свои возможности, может занять свою нишу, выпуская свою 

продукцию.  

Цель квалификационной работы – это изучение промышленного 

рынка, проведение анализов сильных и слабых сторон, возможностей и 

угроз, проведение анализа финансово–хозяйственной деятельности, 

сравнение предприятия с конкурентами, а также предложение рекомендаций 

по улучшению деятельности предприятия. 

Задачами квалификационной работы является рассмотрение таких 

разделов, как: 

Сравнение отечественной и зарубежных методик оценки 

конкурентоспособности; 

Анализ рынка промышленного оборудования; 

Анализ производства центробежных криогенных насосов для СПГ; 

Мероприятия по повышению конкурентоспособности; 

Определение затрат на мероприятия; 

Экономическая эффективность от предложенных мероприятий; 

Правовое регулирование предложенных мероприятий. 

Объектом исследования данной работы является промышленное 

предприятие АО «КОНАР». Предмет работы – организация маркетинговых 
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мероприятий по повышению конкурентоспособности выпускаемой 

продукции.  

В данной работе представлены три раздела основной части: 

1) Теоритические основы повышения конкурентоспособности 

предприятия; 

2) Маркетинговое исследование рынка; 

3) Разработка маркетинговой программы повышения 

конкурентоспособности на примере АО «КОНАР»; 

4)  Заключение; 

5)  Библиографический список; 

6)  Приложение.  

В основных разделах данной работы определены: сфера деятельности, 

выявлены конкуренты, проведены анализы: финансово-хозяйственной 

деятельности АО «КОНАР», PEST, SWOT, балльный метод оценки 

конкурентоспособности, метод невзвешенной и взвешенной оценок 

конкурентоспособности, построен многоугольник конкурентоспособности, 

представлена программа по повышению конкурентоспособности, а также 

проведен расчѐт бюджета запланированных мероприятий и определена 

оценка эффективности.  

В ходе работы были использованы следующие источники: 

Бухгалтерская отчетность АО «КОНАР», ОАО «Группа ГМС», ООО «ПК 

«Борец»; Характеристика и каталог продукции АО «КОНАР»; Данные в 

ходе проведения анализов группой экспертов; Информация Минпромторга 

России;  Федеральный закон от 29.12.2012 N 273-ФЗ РФ:  статья 75. 

«Дополнительное образование детей и взрослых»;  Федеральный закон «О 

рекламе» от 13.03.2006 N 38-ФЗ; Федеральный закон от 18.07.1995 N 108–

ФЗ (ред. от 21.07.2005) «О рекламе» Статья 19 и др. 

В заключении изложены выводы по результатам выполнения 

квалификационной работы, оценка полноты решений поставленных в работе 

задач, рекомендации по проведению запланированного проекта. 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_140174/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_7234/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_7234/
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1 ТЕОРИТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ПОВЫШЕНИЯ   

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

1.1 Сравнение отечественной и зарубежных методик оценки 

конкурентоспособности 

 

В зарубежных и отечественных теоретических и практических 

научных трудах можно найти разнообразие методов, которые могут быть 

использованы для оценки конкурентоспособности организации в каждой их 

отраслей.  

На сегодняшний день можно сказать точно, что такое понятие как 

конкуренция занимает главную роль не только в представлении 

конкурирующий предприятий, но и она имеет более глобальный аспект 

мирового уровня. Конкуренция проявляется и в торговле, и в сфере 

образования, и в досугово-развлекательной сфере, а также и в среде 

промышленных предприятий. В рамках данной работы, конкуренция 

выражается прежде всего в виде соперничества двух и более предприятий, 

основной задачей которого является завоевание рынка и выход на 

лидирующие позиции. 

 Проблемы анализа и оценки конкурентоспособности сложны и много-

гранны, и до сих пор не сложилось единой количественной оценки 

определения конкурентоспособности. Например, для решения и анализа 

конкуренции свой вклад внесли такие зарубежные и отечественные ученые, 

как М. Портер, Ф. Котлер, Е. Дихтль, Е.П. Голубков, А.Н. Печенкин, А. 

Глухов, П.С. Завьялов, Г.Л. Багиев и др. [1].  

На протяжении десятков лет многие ученые представляли свои 

методики оценки конкурентоспособности предприятий, однако, несмотря на 

годы исследований, до сих пор четкой структуры исследования  

http://www.konspekt.biz/list.php?tag=%D0%B0%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B8%D0%B7
http://www.konspekt.biz/list.php?tag=%D0%BF%D1%80%D0%B5%D0%B4%D0%BF%D1%80%D0%B8%D1%8F%D1%82%D0%B8%D1%8F
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конкуренции не существует. При проведении исследований оценки кон-

курентоспособности товара или самого предприятия выделяют две группы: 

аналитические и графические методы. Данное деление на методы оценки 

конкурентоспособности товара и методы оценки конкурентоспособности 

предприятия достаточно условны, так как они во многом совпадают, 

меняется только объект исследования.  

В зарубежной практике могут быть использованы следующие методы: 

1. Теория конкурентных преимуществ М. Портера; 

2. Методика анализа конкурентоспособности фирм Ж.–Ж. Ламбена; 

3. SWOT-анализ; 

4. SPACE-анализ; 

5. Метод анализа PIMS (Profit Impact of Market Strategy) и др. [2]. 

Одним из самых универсальных методов оценки 

конкурентоспособности является SWOT–анализ. SWOT–анализ позволяет 

сопоставить показатели конкурентоспособности субъекта рыночных 

отношений с аналогичными показателями соперников, а также выявить 

и оценить сильные и слабые стороны. Главной особенностью SWOT-

анализа является то, что он позволяет предприятию выбрать любой 

индикатор конкурентоспособности.  

Помимо SWOT–анализа в зарубежной практике довольно успешно 

применяется методика оценки конкурентоспособности предприятия, 

основанная на концепции ценностной цепи М. Портера. Американский 

экономист М. Портер предполагает использовать цепочку ценностей 

предприятия в качестве основы для конкурентного анализа. Данный анализ 

осуществляется с помощью экспертной группы, которая оценивает 

состояние организации путем ответа на вопросы, сгруппированные по 

ценностным блокам. После получения результатов, можно определить и 

оценить реальное положение дел в компании, определить точки возможного 

роста, блоки неэффективного использования капитала, ценностные 

действия, которые определяют конкурентное лицо компании и еѐ 

http://www.konspekt.biz/list.php?tag=%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80
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конкурентные преимущества. Единственным требованием методики 

Портера, является предельная честность и незаинтересованность экспертной 

группы, в предстоящем анализе.  

В отечественной практике выделяются следующие методы оценки 

конкурентоспособности: 

1. Метод теории желательности (с использованием интегрального 

показателя); 

2. Комплексный метод оценки конкурентоспособности; 

3. Индикативный метод и др. 

Отечественный экономист М. Г. Миронов предложил комплексный 

метод оценки конкурентоспособности предприятия, который основан на 

оценке таких показателей, как: эффективность производственной 

деятельности предприятия; финансовое положение предприятия; сбыт 

и продвижение товара на рынке; конкурентоспособность товара; деловая 

активность предприятия [3].  

Коэффициент конкурентоспособности предприятия рассчитывается 

как сумма произведений значения того или иного критерия на коэффициент 

его весомости. Недостатком представленного метода является достаточно 

жесткая заданность критериев эффективности. 

Академик и заслуженный деятель науки, уроженец Челябинской 

области Фатхутдинов Р. А. предлагает оценивать конкуренцию по четырем 

основным группам показателей:  

1) преимущества во внешней среде (макросреда, инфраструктура 

региона, микросреда);  

2) преимущества во внутренней среде (технологии, организация 

процессов, ресурсы);  

3) преимущества в качестве и ресурсоемкости выпускаемых товаров, 

новшеств (товары, новшества, услуги);  
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4) преимущества рынков (по объему рынков, по количеству 

конкурентов, по оперативности и надежности финансовых операций, по 

безопасности торговли).  

Данный метод способствует изучению всего предприятия, т.е. всей 

сферы деятельности. Недостатком, же данного подхода является то, что 

конкурентоспособность отождествляется конкурентоспособностью его 

товара, что некорректно. Конкурентоспособность продукции является 

необходимым, но не достаточным условием конкурентоспособности 

предприятия. Кроме того, в данной методике субъективность определения 

значимости рынка снижает достоверность оценки. 

Таким образом, в отечественной практике при оценке 

конкурентоспособности учѐные предлагают использовать следующие виды 

показателей: 

1. Экономический потенциал и эффективность деятельности (активы, 

основной капитал, собственный и заемный капитал, объем продаж, доля на 

рынке, прибыль);  

2. Уровень управления (формы организации и опыт 

функционирования элементов хозяйственного механизма с позиции 

нововведений и ответственности);  

3. Производственный и сбытовой потенциалы, указывающие на 

возможность фирмы производить и реализовывать ту или иную продукцию 

в требуемых количествах в необходимые сроки (наличие сырьевой базы; 

производственные и сбытовые мощности; объем и направления 

капиталовложений, определяющих производственную политику и т. д.);  

4. Научно-исследовательский потенциал (организация и направление 

научных исследований, ежегодные расходы на НИОКР, число патентов на 

изобретения, оценка возможности занятия фирмой монопольного 

положения в какой-либо области техники и т. д.);  

5. Финансовое положение (платежеспособность, кредитоспособность 

и условия кредитования и т. д.). 
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Для того, чтобы успешно вести свою деятельность, руководителям 

предприятий необходимо решать проблемы, которые связанны с 

конкурентоспособностью. Только после решения этих проблем, 

предприятие может эффективно функционировать и развиваться в рыночной 

среде, быть конкурентоспособным. На конкурентоспособность предприятий 

оказывают влияние такие факторы, как: инвестиционные, инновационные 

(человеческий капитал, финансовый капитал, уровень экономической 

необходимости для инновационной деятельности) и финансовые факторы.  

 Таким образом, в настоящее время в России отсутствует единая 

методика оценки конкурентоспособности предприятия, необходимость 

в которой приобретает все большую актуальность. Отечественная методика 

преимущественно, выражается в виде количественных методов, которые 

позволяют объективно оценить конкурентные возможности предприятия, на 

основе финансовых показателей, однако нередки случаи, когда в основе 

анализа факторов, определяющие конкурентоспособность хозяйствующих 

субъектов, необходимо учитывать факторы качественного характера, 

используемые в зарубежной практике. Поэтому не стоит останавливаться на 

отечественном подходе, если он, не даѐт более полного представления по 

исследуемому предприятию. Нужно сказать, что зарубежные методы 

являются более применимыми, например SWOT–анализ или PEST–анализ, 

данные анализы очень часто используются в современной практике, так как 

просты в понимании, и не требуют особых знаний и числовых значений. 

   

1.2 Методы оценки конкурентоспособности 

 

Для того чтобы определить методы оценки конкурентоспособности 

товара и всего предприятия, необходимо сформулировать понятие 

конкурентоспособность, а также выявить основные характеристики и 

принципы данного термина. 
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Конкуренция – соперничество хозяйствующих субъектов, при котором 

самостоятельными действиями каждого из них исключается или 

ограничивается возможность каждого из них в одностороннем порядке 

воздействовать на общие условия обращения товаров на соответствующем 

товарном рынке [4]. 

При этом объектами конкурентоспособности представляются: товары, 

предприятия, отрасли и регионы (страны, области, районы). Субъектами 

могут быть потребители, производители, государство и инвесторы. 

Конкурентоспособность любого товара определяется, только путѐм 

сравнения объектов или субъектов с другими между собой. 

Так как речь идѐт о конкретном товаре, необходимо выявить 

определение – конкурентоспособность товара.   

Конкурентоспособность товара – это набор потребительских и 

стоимостных характеристик товара, определяющих его успех на рынке [5]. 

К характеристикам конкурентоспособного товара можно отнести: 

1) качество продукции; 

2) оптимальная цена; 

3) удобство в использовании и эксплуатационные характеристики; 

4) сервис (куда можно включить, качество и своевременность 

поставки товара, наличие запасных частей, наличие сервисного центра 

обслуживания, уровень торгового обслуживания); 

5) маркетинговые элементы (реклама, уровень дизайна, торговая 

марка и товарный знак, организация логистики, гарантийное и 

постгарантийное обслуживание). 

Конечно, каждая из перечисленных характеристик важна для 

достижения конкурентного преимущества, однако главной характеристикой, 

которой отдают предпочтение потребители является качество товара, затем 

многие задумываются о цене. Главной целью, стоящей перед 

руководителями на сегодняшний день является производство такого товара, 

который будет оптимален по цене и качественен в использовании.    
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После определения характеристик конкурентоспособности товара или 

услуги стоит рассмотреть основные методы оценки конкурентоспособности. 

Оценка конкурентоспособности позволяет изучить рынок, провести ряд 

исследований связанные с анализом конкурентов и потребителей, а также 

определить параметры оценки товаров.   

Оценка конкурентоспособности товаров – представляет собой 

совокупность операций по определению показателей 

конкурентоспособности, установлению действительных значений этих 

показателей для товаров-конкурентов и сопоставлению значений 

показателей анализируемых товаров с товарами, принятыми в качестве 

базовых [6]. 

Анализ конкурентоспособности должен содержать, такие принципы 

как: 

1. Комплексность конкурентоспособности (т.е. при оценке товара 

учитываются совокупность критериев, которые определяют особенности 

товара конкурента); 

2. Относительность конкурентоспособности (представляет собой 

сравнение выбранного товара с его критериями, с критериями другого 

товара, который выбирается в качестве базового); 

3. Основа оценки конкурентоспособности (подразумевает изучение 

потребностей покупателя).  

На сегодняшний день существует большое количество расчетных 

и расчетно-графических методов оценки конкурентоспособности. Для того, 

чтобы выбрать подходящий метод исследования для предприятия по 

сравнению с конкурентами необходимо классифицировать организацию по 

таким признакам, как: 

– категория предприятия (промышленные, торговые, финансовые 

и др.); 

 – тип метода (расчетные, графические, расчетно-графические); 

 – возможности прогнозирования конкурентоспособности;  



20 
 

 – учитываемые факторы конкурентоспособности; 

 – источники информации для расчетов (внутренняя отчетность 

предприятия, статистические данные, мнения экспертов и т. д.);  

 – трудоемкость расчетов; 

 – критерии конкурентоспособности. 

Перед проведением анализа, исследователю необходимо продумать 

чѐткий план действия, ответив на ряд вопросов. Например, вопросы могут 

звучать следующим образом: «какую цель преследует предприятие?», или 

«что хочет получить в итоге?».  

В зависимости от целей исследования может быть подобран идеальный 

метод оценки, например, если цель исследования зависит от положения 

производимого товара в ряду аналогичных товаров конкурентов, тогда 

проводится прямой анализ, заключающийся в виде сравнения по ключевым 

показателям данных товаров. Если целью анализа является определение 

будущих перспектив сбыта, тогда следует провести анализ с использованием 

информации, включающие сведения о продукции, которую организация 

предполагает выводить на рынок в будущем, динамика спроса потребителей, 

а также другие изменения связанные с законодательством и другими 

стандартами в стране.   

Принято выделять следующие методы оценки конкурентоспособности. 

1. SWOT–анализ. 

2. Матричные методы (матрица БКГ, матрица М. Портера, матрица 

«Привлекательность рынка/конкурентоспособность», матрица «Стадия 

жизненного цикла продукции/конкурентная позиция» (модель ADL/LC)) и 

др. 

3. Метод, основанный на оценивании конкурентоспособности товара 

или услуги предприятия. 

4. Метод, основанный на теории эффективной конкуренции. 

5. Комплексный метод. 

6. Интегральные показатели конкурентоспособности. 
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7. Дифференциальный метод оценки конкурентоспособности. 

8. Смешанный метод оценки конкурентоспособности товаров. 

9. Методика оценки конкурентоспособности организации на базе «4Р». 

10. Методика оценки конкурентоспособности фирмы Ж.Ж. Ламбена. 

11. Построение «гипотетического многоугольника 

конкурентоспособности». 

12. Методика позиционирования сильных и слабых сторон потенциала 

конкурентоспособности предприятия. 

13. Методика рейтинговой оценки конкурентоспособности 

предприятия; 

14. Балльный метод оценки конкурентоспособности и др. 

Рассмотрим некоторые из приведенных методов. 

1. SWOT–анализ 

Одним из самых распространенных методов оценки 

конкурентоспособности является – метод SWOT–анализа. Этот метод начали 

использовать во второй половине двадцатого века после появления 

стратегического управления. В 1963 году SWOT–анализ был упомянут на 

конференции по проблемам бизнес политики в Гарварде, профессором K. 

Эндрюсем. Именно он впервые публично расшифровал данную аббревиатуру 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), что означает «Сила», 

«Слабость», «Возможности» и «Угрозы».  

Основная идея SWOT–анализа заключается в выявлении факторов 

внутренней и внешней среды предприятия и разделении их на четыре 

категории: сильные и слабые стороны, возможности и угрозы. Сильные и 

слабые стороны – это факторы внутренней среды объекта SWOT–анализа, 

возможности и угрозы являются факторами внешней среды.   

Объектом SWOT–анализа могут быть: организации, социально-

экономические объекты (отрасли экономики, города, государственно-

общественныеинституты, научная сфера, политические партии, отдельные 

специалисты, персоны) и т. д.  

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9E%D1%80%D0%B3%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D0%B7%D0%B0%D1%86%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9E%D1%82%D1%80%D0%B0%D1%81%D0%BB%D1%8C_%D1%8D%D0%BA%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D0%B8%D0%BA%D0%B8
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D0%BE%D1%80%D0%BE%D0%B4
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D0%B0%D1%83%D0%BA%D0%B0
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D0%BE%D0%BB%D0%B8%D1%82%D0%B8%D1%87%D0%B5%D1%81%D0%BA%D0%B0%D1%8F_%D0%BF%D0%B0%D1%80%D1%82%D0%B8%D1%8F
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SWOT–анализ применяется для: 

 изучения факторов конкурентного окружения.  Представляется в 

виде отдельного этапа оценки и структурирования информации, собранной 

в соответствии с классическими моделями PEST, моделями Портера, и т.д. 

 планирования реализации стратегий. Данный анализ необходим, 

потому что благодаря ему, мы можем выделить наиболее важные 

направления стратегического развития, а также определить исполнителей 

стратегий. 

 конкурентной разведки. 

SWOT-анализ может иметь качественную и количественную 

интерпретацию. 

Качественная методика SWOT–анализа представляется в виде 

четырѐхпольной матрицы таблицы (рисунок 1.1).  

SWOT–анализ Возможности: Угрозы: 

Сильные стороны:                       Сила 

 

Возможность 

                    Сила 

 

Угроза 

Слабые стороны:                        Слабость 

Возможность 

                 Слабость 

Угроза 

 

Рисунок 1.1 – Четырѐхпольная матрица SWOT–анализа 

 

Таким образом, под каждым из факторов формируются 

исчерпывающий перечень соответствующих характеристик исследуемой 

компании. На пересечении указанных факторов внешней и внутренней 

среды, в пустых квадрантах указываются стратегии для улучшения или 

создания условий для развития компании, а также формирование 

конкурентного преимущества в будущем.  

Количественная методика SWOT–анализа представляется в виде 

матрицы (таблица 1.1). 

http://www.stplan.ru/articles/theory/strealiz.htm
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Таблица 1.1 – Количественная матрица SWOT–анализа 

SWOT–

анализ 

 

№ п/п 

Возможности: Угрозы: 

1. 2. 3. … 1. 2. 3. … 

С
и

л
ьн

ы
е 

ст
о
р
о
н

ы
: 

1.         

2.         

3.         

4.         

С
л
аб

ы
е 

ст
о
р
о
н

ы
: 

1.         

2.         

3.         

4.         

 

Номера 1, 2, 3 и т.д. соответствуют факторам внешней и внутренней 

среды, нужно также отметить, что выбирают одинаковое количество 

факторов, наиболее сильно характерные для компании и требующие еѐ 

анализа.  После того, как все факторы определены, группа экспертов 

сравнивают данные факторы, и оценивают насколько сильно влияет данный 

фактор на другой. 

SWOT–анализ – является одним из самых популярных методов 

стратегического менеджмента, он понятен многим, и любой менеджер может 

провести его, зная лишь основную идею анализа и азы анализируемой сферы. 

Однако данная методика оценки конкурентоспособности предприятия не 

дает интегрального показателя конкурентоспособности и, как следствие –

затруднительно произвести сравнение конкурентных преимуществ 

предприятий–конкурентов. 

2. Матричные методы  

Данные методы заключаются в анализе матриц, который построен по 

принципу системы координат: по горизонтали – темпы роста (сокращения) 

объема продаж; по вертикали – относительная доля предприятия на рынке. 

Наиболее конкурентоспособными считаются те предприятия, которые 

занимают значительную долю на быстрорастущем рынке. Существует 
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несколько видов матричных методов, например матрица БКГ, матрица М. 

Портера, матрица «Привлекательность рынка/конкурентоспособность» и др.  

Главными преимуществами матричных методов является то, что они 

позволяют обеспечить высокую адекватность оценки. Минусом метода 

является то, что исключаются причины происходящих событий, что в итоге 

осложняет выработку управленческих решений и требует наличия 

достоверной маркетинговой информации, что влечет необходимость 

соответствующих исследований. 

 

3. Методика оценки конкурентоспособности организации на базе «4Р» 

Представленная методика заключается в сравнительном анализе 

организации и предприятий-конкурентов по факторам: продукт, цена, 

продвижение на рынке и каналы сбыта. Аббревиатура «4Р» складывается 

исходя из заглавных букв названия этих факторов на английском языке.  

«4Р» чаще всего представляется в виде таблицы, где под каждым из 

факторов указываются параметры сравнения компании со своими 

конкурентами (таблица 1.2), после этого производится оценка, например, от 1 

до 5 баллов. 

Таблица 1.2 – Анализ конкурирующих предприятий на базе «4Р» 

№ 

п/п 

Факторы 

конкурентоспособности: 

Анализируемое 

предприятие: 

Предприятия-конкуренты: 

А В С … 

1. Продукт:      

1.1 Широта ассортимента;      

1.2 Надежность, срок службы;      

1.3 Уникальность 

дополнительных услуг; 

     

2. Цена:      

2.1 Отпускная;      

2.2 Розничная;      
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Окончание таблицы 1.2 

2.3 Условия и порядок расчѐта 

(сроки оплаты, кредит, 

предоплата) 

     

3. Сбыт:      

3.1 Стратегия сбыта;      

3.2 Степень охвата рынка;      

3.3 Число дилеров;      

4. Продвижение на рынке:      

4.1 Где размещается реклама;      

4.2 Форма рекламы;      

4.3 Упоминание в СМИ и 

т.д. 

     

 

После того как, произведен элемент сравнения компании с 

компаниями–конкурентов, составляются выводы о влиянии конкурентов на 

развитие других компании, выявляются сильные и слабые стороны, 

формируются предложения по улучшению состояния положения в будущем. 

 

4. Построение «гипотетического многоугольника 

конкурентоспособности» 

«Гипотетический многоугольник конкурентоспособности» 

представляет собой метод, который производит анализ 

конкурентоспособности товара компании в сравнении с основными 

конкурентами, а также возможность предложения эффективных мероприятий 

по повышению уровня конкурентоспособности продукции. 

Данный метод заключается в сравнительной оценке ключевых свойств 

товара компании и товаров конкурентов, и в последующей визуализации 

результатов сравнения в форме многоугольника. Построение многоугольника 

по восьми факторам: концепция товара и услуги; качество товара или услуги; 
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цена товара с возможной наценкой; финансы – как собственные, так и 

заѐмные; торговля – с точки зрения коммерческих методов и средств 

деятельности; послепродажное обслуживание; внешняя торговля 

предприятия; предпродажная подготовка. 

Далее полученные результаты представляются в виде многоугольника. 

Первым этапом данного анализа является составление сравнительной 

таблицы, где по ряду критериев проводится сравнительная характеристика 

между анализируемым предприятием и его конкурентами (таблица 1.3).  

Таблица 1.3 – Сравнительная таблица анализируемых предприятий   

№ 

п/п 

Критерии 

конкурентоспособности: 

Анализируемое 

предприятие 

или товар: 

Конкурент 

А 

Конкурент 

В 

Конкурент 

С и т.д. 

1. Ассортимент     

2. Цена     

3. Внешний вид     

4. Реклама     

5. Дистрибуция     

6. Срок годности     

7. Эффективность и 

результат 

    

8. Уникальность 

предложения 

    

9. Знание брэнда     

10. Лояльность к брэнду     

11. Качество персонала и т.д.     

 

 После того, как выбраны критерии сравнения, необходимо оценить 

данные показатели. Оценка может быть осуществлена, например, по 10–ти 

бальной шкале, где 1 – самый низкий балл, а 10 – максимальный балл.  

Следующий этап заключается в построении «гипотетического 

многоугольника конкурентоспособности», на оси которого откладываются не 
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только значение анализируемого предприятия, но и значения показателей 

конкурентов (Рисунок 1.2). 

 

Рисунок 1.2 – Гипотетический многоугольник конкурентоспособности 

 

Завершающим этапом является составление программы, с 

конкретными действиями и предложениями по улучшению 

конкурентоспособности предприятия (товара) по тем критериям, которые 

оказались ниже, чем у конкурентов. 

 

5. Методика рейтинговой оценки конкурентоспособности 

предприятия 

Методика рейтинговой оценки конкурентоспособности 

предприятия заключается в сравнении компаний на основе сравнения их 

достижений в финансовой и других областях, после чего происходит 

ранжирование в порядке убывания.  

Алгоритм: 

1. Необходимо собрать достоверную информацию по всем 

предприятиям, подлежащие анализу; 

2. Собранную информацию представляют в виде матрицы (таблица 

1.4), в которой по строкам вписываются значения показателей (i = 1, 2 ...., n), 

а по столбцам — сравниваемые предприятия (j = 1, 2...., m). 
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Таблица 1.4 – Рейтинговая оценка конкурентоспособности предприятий 

№ 

п/п 

                 Сравниваемые                                                   

предприятия  

Значение показателей 

Предприятие 1 Предприятие 2 Предприятие 3 

1. Показатель 1    

2. Показатель 2    

3. Показатель 3    

 

3. Базовые показатели необходимо соотнести с соответствующими 

показателями предприятия-конкурента (лучшего в отрасли, эталонного 

предприятия) по формуле: 

[7]                                                                                     
 
   (1) 

где хij – относительные показатели хозяйственной деятельности предприятия. 

4. Следующий этап заключается в нахождении рейтинговой оценки 

анализируемого предприятия. Рейтинговая оценка определяется по формуле: 

[7]    
             

                                                            (2)                              

где Rj – рейтинговая оценка у j-го предприятия; Х1Х2,...Хn – относительные 

показатели j-того анализируемою предприятия. 

5. Завершающий этап заключается в ранжировании предприятий–

конкурентов в порядке убывания рейтинговой оценки. Наибольший рейтинг 

имеет предприятие с максимальным значением сравнительной оценки, 

рассчитанной по формуле выше. 

Данная методика позволяет учитывать не только материальные активы, 

но и нематериальные активы, например репутацию руководства, 

организационные способности, качество продукции или услуг и т.п. 
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6.  Балльный метод оценки конкурентоспособности потенциала 

предприятия 

Для проведения данного анализа потребуется изучить технико-

экономические показатели. Чаще всего анализу подвергаются такие 

показатели, как выручка, чистая прибыль, собственный капитал и т.д. 

(таблица 1.5).   

Таблица 1.5 – Технико-экономические показатели 

 

№ 

п/п 

Показатель Предприятие: 

I II III 

1. Выручка от реализации    

2. Операционная прибыль    

3. Чистая прибыль    

4. Среднесписочная численность    

5. Числ. пост.раб (чел.)    

6. Собственный капитал    

7. Товарные запасы    

8. Стоимость активов    

9. Темп роста выручки    

 

Следующий этап заключается в вычислении коэффициентов, которые 

представлены в таблице 1.6, из которых выбирают максимальный, и, 

условно, принимают максимальное значение равное 10 баллов. 

Таблица 1.6 – Расчетные показатели 

№ 

п/п 

Показатель Предприятие К max Балл 

I II III 

1. К об. запасов      

2. Темп роста      

3. Рентабельность      

4. Рентабельность СК      

5. К автономии      

6. Производительность      

7. К текучести      
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Каждый из перечисленных коэффициентов можно отнести в 

определенную группу потенциалов, влияние которых предварительно 

оценивается группой экспертов. Например, влияние потенциалов может быть 

представлено следующим образом: 

– маркетинговый потенциал…………0,2; 

– производственный потенциал….….0,4; 

– финансовый потенциал…………….0,3; 

– кадровый потенциал………………..0,1. 

После определения каждого коэффициента в свою группу, на 

основании предыдущей таблицы вычисляем их балльные значения по 

принципу: max=10 баллов (таблица 1.7). Произведение полученных значений 

и соответствующих влияний потенциалов даѐт конечное балльное значение 

показателя.  

Таблица 1.7 – Балльные оценки 

№ п/п Баллы Вес Взвешенные баллы 

I пред– 

прия– 

тие 

II пред– 

приятие 

III пред–

приятие 

I пред–

приятие 

II пред–

приятие 

III пред–

приятие 

1.        

2.        

3.        

4.        

5.        

6.        

7.        

Сумма        

 

Завершающий этап заключается в составлении выводов, который 

должен содержать сравнении компании с конкурентами, формирование 

предложений для улучшения работ, а также нейтрализации слабых сторон.   
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Таким образом, можно сказать, что с помощью цифр можно дать 

количественную характеристику конкурентоспособности товара по 

отношению к другим. По результатам сравнения описанных выше методов 

можно дать одно из следующих заключений: 

1. Компания конкурентоспособна на данном рынке, в сравниваемом 

классе по производимой продукции. 

2. Компания обладает низкой конкурентоспособностью на данном 

рынке, в сравниваемом классе. 

3. Компания полностью неконкурентоспособна на данном рынке.  

Заключение о конкурентоспособности дополняется выводом, о 

преимуществе и недостатке оцениваемого товара или предприятия в целом 

по сравнению с аналогом, а также предлагаются меры, необходимые для 

принятия решения с целью улучшения положения товара на рынке. 

 

1.3 Процесс планирования программы маркетинга 

 

Программа маркетинга – представляет собой разработку 

стратегического плана по реализации производственно-сбытовой и научно-

технической деятельности предприятия на основе комплексных 

маркетинговых исследований [8]. Данная программа и сам процесс 

планирования маркетинга должен обеспечивать выбор оптимального 

варианта будущего развития предприятия на основе выдвинутых целей и 

стратегии в долгосрочной перспективе. Исходя из определения программы 

маркетинга процесс планирования заключается в составлении плана 

маркетинга, т.е. стратегическое планирование. 

Стратегическое планирование представляет собой набор действий, 

которые предпринимает компания, необходимые для разработки стратегий, а 

также для достижения поставленных целей. Стратегическое планирование 

характеризуется следующими моментами: 

1. Стратегия разрабатывается руководством компании. 
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2. Стратегический план обязательно должен быть сформирован по 

основе ранних исследований или другой информацией, представляющей 

важность для стратегического планирования. 

3. Стратегический план должен быть гибким, с возможностью внесения 

изменений. 

4. Планирование в конечном итоге должно быть полезным для 

компании, а также должно способствовать будущему успеху. Однако, 

затраты на реализацию предстоящих мероприятий должны быть ниже 

величины выгод от их реализации. 

Программа маркетинга решает следующие виды задач:         

 1. Объем выпуска новой продукции, а также усовершенствование 

старой в натуральном и стоимостном выражении на текущий и будущий 

период. 

2. Определение целевого рынка с учѐтом потребностей и требований в 

продукции конечного потребителя. 

3. Сопоставление издержек производства, цены и прибыли по каждому 

конкретному виду продукции.  

          Для решения перечисленных задач выделяют пять этапов: 

1. Ситуационный анализ; 

2. Маркетинговый анализ; 

3. Стратегическое планирование; 

4. Тактическое планирование; 

5. Маркетинговый контроль. 

 

1. Ситуационный анализ 

Говоря, о процессе планирования маркетинговой деятельности 

представляют ситуационный анализ, заключающийся в оценке всей 

окружающей среды (ресурсов предприятия, действия конкурентов и т.д.). 

           Ситуационный анализ прежде всего заключается на изучении и 
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развитии потенциала предприятия, а также дальнейшие возможности 

развития.  

Саму систему ситуационного анализа можно представить в виде трѐх 

направлений. 

          Анализ внешних условий деятельности организации – направление, 

заключающееся в анализе: покупателей, рынка, конкурентов, поставщиков, 

маркетинговых посредников, а также в виде анализа микросреды маркетинга. 

          Второе направление – это анализ системы маркетинга.  Анализ системы 

маркетинга представляет собой контроль целей и системы маркетинга с 

точки зрения их соответствия: внешним условиям, задачам, функциям и 

методам системы маркетинга внутри деятельности организации. 

          Третье направление – анализ основных элементов маркетинга: анализ 

товаров, ценовой политики, представление систем товародвижения и 

организация сбыта, а также реклама и стимулирования сбыта. 

2. Маркетинговый анализ 

Маркетинговый анализ при разработке программы маркетинга 

включает три главных направления: выбор миссии и цели; построение 

иерархии целей и оценка целей.  

На сегодняшний день трудно представить успешную компанию без 

определения миссии. Миссия – это основная общая цель организации, с чѐтко 

выраженными причинами еѐ существования, еѐ предназначения. Миссия 

утверждается руководством и прежде всего она должна выражать позицию 

фирмы.  

После того как, сформирована миссия предприятия, формируются цели 

(финансовые и стратегические) компании и корпоративные стратегии. Цели 

отличаются от миссии тем, что они позволяют перейти от формулировки 

миссии к конкретным планам действий. 

3. Стратегическое планирование 

После определения теоритических аспектов, т.е. миссии и целей, 

переходят к практике, которая заключается в следующих трѐх пунктах: 
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1) проведение анализа (анализ рыночных возможностей, SWOT–анализ, 

анализ потребностей покупателей и их восприятия; анализ конкуренции и 

стратегий конкурентов и т.д.); 

2) стратегические решения (определение целевых рынков, 

отличительные преимущества продукции от продукции конкурентов, 

определение целей и рынков сбыта и т.д.); 

3) программы внедрения на рынок (продукция, продвижение, 

формирование маркетинговых каналов, ценообразование, контроль процесса 

внедрения) [9]. 

Таким образом, можно сказать, что на первой стадии происходит сбор 

и систематизация информации о рынках и рыночной среде. Стадия 

«стратегические решения» основаны на определении основных целевых 

рынков, а также формирование отличительных преимуществ компании и 

принятия решений о позиционировании. Третья ступень заключается в 

построении детального комплекса маркетинга, а также решение действий по 

внедрению товара или услуги. В результате проведения анализов, 

выдвигается стратегия и обосновывается решение о разработке тактики 

маркетинга. 

4. Тактическое планирование 

На данном этапе разрабатывается тактический план, в котором 

оговаривается бюджет, ассортимент продукции, сбыт, реклама и 

стимулирование продаж. Основные элементы маркетинга относят: 

1) определение возможностей и проблем бизнеса (бизнес-оценка); 

2) установление специфичных и дополнительных целей бизнеса; 

3) назначение ответственных за ходом исполнения программ; 

4) разработка календарного графика работы и контроля исполнения 

программ; 

5) осуществление перехода от заданных целей и программ к прогнозам, 

являющиеся базой для планирования деятельности других подразделений 

внутри организации. 
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5. Маркетинговый контроль 

Контроль маркетингового управления заключается в периодической 

всесторонней проверке маркетинговой деятельности организации, 

осуществляемая согласно определенной последовательности и 

объективности в соответствии с маркетинговой стратегией и внешними 

условиями[10].       

Главная цель маркетингового контроля заключается в обеспечении 

менеджмента результатами стратегического и оперативной оценки и 

поведения организации на рынке в процессе достижения поставленных 

целей.  

Принцип маркетингового контроля заключается в оперативности, что 

означает «постоянно держать под контролем».  

Механизм маркетингового контроля основан на следующих 

принципах: 

1) влияние – маркетинговый контроль обязан активно воздействовать 

на тех, кто тормозит прогресс, и добиваться постоянного обновления всей 

деятельности фирмы, особенно в сфере маркетинга; 

2) своевременность – маркетинговый контроллинг служит раннему 

выявлению новых возможностей и рисков фирмы; 

3)  фильтрация – контроллинг должен быть барьером, фильтром, 

предотвращающим реализацию идей и решений при несоответствии их 

ценлям маркетинга; 

4)  документирование – предусматривает систематизирование и 

фиксацию информации в письменном виде. 

 

Выводы по разделу один 

 

Резюмируя, можно сказать, что в настоящее время в России 

отсутствует единая методика оценки конкурентоспособности предприятия, 

необходимость в которой приобретает все большую актуальность. 
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Отечественная методика преимущественно, выражается в виде 

количественных методов, которые позволяют объективно оценить 

конкурентные возможности предприятия, на основе финансовых 

показателей, однако нередки случаи, когда в основе анализа факторов, 

определяющие конкурентоспособность хозяйствующих субъектов, 

необходимо учитывать факторы качественного характера, используемые в 

зарубежной практике. 

Выбор метода исследования конкурентоспособности предприятия 

или товара (услуг) во многом определяется индивидуально, это, прежде 

всего зависит от таких факторов, как положение на рынке, качество товара 

или услуг, уровень обслуживания, опыт осуществления своей 

деятельности, а также сферы деятельности. Поэтому не стоит 

останавливаться на отечественном подходе, если он, не даѐт более полного 

представления по исследуемому предприятию. Нужно сказать, что 

зарубежные методы являются более применимыми, например SWOT–

анализ или PEST–анализ, данные анализы очень часто используются в 

современной практике, так как просты в понимании, и не требуют особых 

знаний и числовых значений.   

Оценка конкурентоспособности – представляет собой совокупность 

операций по определению показателей конкурентоспособности, 

установлению действительных значений этих показателей для товаров-

конкурентов и сопоставлению значений показателей анализируемых 

товаров с товарами, принятыми в качестве базовых 

Помимо SWOT–анализ и PEST–анализа выделяют и другие методы 

оценки конкурентоспособности, например: 

  Матричные методы (матрица БКГ, матрица М. Портера, матрица 

«Привлекательность рынка/конкурентоспособность», матрица «Стадия 

жизненного цикла продукции/конкурентная позиция» (модель ADL/LC)) и 

др. 

   Интегральные показатели конкурентоспособности. 
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   Методика оценки конкурентоспособности организации на базе 

«4Р». 

 Построение «гипотетического многоугольника 

конкурентоспособности». 

   Балльный метод оценки конкурентоспособности и др. 

Перечисленные методы имеют свои особенности и разный порядок 

расчетов, оценивать который необходимо, для того, чтобы представить 

объективную оценку конкурентоспособности.  

В третьем пункте первого раздела, было рассмотрено понятие 

«программа маркетинга», которая представляет собой разработку 

стратегического плана по реализации производственно–сбытовой и научно-

технической деятельности предприятия на основе комплексных 

маркетинговых исследований. Такая программа и сам процесс планирования 

маркетинга обязан обеспечить выбор оптимального варианта будущего 

развития предприятия на основе выдвинутых целей и стратегии в 

долгосрочной перспективе. Исходя из определения программы маркетинга 

процесс планирования заключается в составлении плана маркетинга, т.е. 

стратегическое планирование. 

Стратегическое планирование представляет собой набор действий, 

которые предпринимает компания, необходимые для разработки стратегий, а 

также для достижения поставленных целей. Стратегическое планирование 

характеризуется следующими моментами: 

1. Стратегия разрабатывается руководством компании; 

2. Стратегический план обязательно должен быть сформирован по 

основе ранних исследований или другой информацией, представляющей 

важность для стратегического планирования; 

3. Стратегический план должен быть гибким, с возможностью внесения 

изменений; 

4. Планирование в конечном итоге должно быть полезным для 

компании, а также должно способствовать будущему успеху.  
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Резюмируя, можно выделить основные особенности программы 

маркетингового планирования: 

– Во-первых, маркетинговое планирование позволяет руководителю 

компании устанавливать обоснованные приоритеты распределения ресурсов; 

– Во-вторых, с помощью маркетингового планирования 

координируются решения и действия в области маркетинга; 

– В-третьих, маркетинговое планирование служит для информирования 

сотрудников о целях и необходимых ресурсах, а также способствует 

мотивации работников, особенно если от выполнения целей и миссии 

компании зависит достижение их личностных задач (карьера, зарплата, 

престиж).  
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2 МАРКЕТИНГОВОЕ ИССДЕДОВАНИЕ РЫНКА 

 

2.1 Анализ рынка промышленного оборудования 

 

Промышленное предприятие АО «КОНАР» производит 

высококачественную продукцию для газовой нефтяной и нефтехимической 

промышленности. Арматуру, фланцы, трубопроводы КОНАР производит не 

только для российского рынка, но и поставляет свою продукцию в бывшие 

союзные республики (Беларусь, Казахстан, Литва), а также в страны Европы 

(Италия, Германия) и США. 

Представим описание промышленного оборудования АО «КОНАР» 

более подробно. 

1. Фланец (от нем. Flansch) – представляют собой соединительный 

элемент трубопровода, который обычно имеет плоское кольцо или диск с 

равномерно расположенными отверстиями для болтов и шпилек, 

необходимые для прочного и герметичного соединения труб, присоединения 

их к машинам, аппаратам и ѐмкостям, для соединения валов и др. 

вращающихся деталей [11]. 

 «КОНАР» производит различные виды фланцевых изделий, которые 

представлены в Приложении А в таблице А.1. 

Производство фланцев было налажено сразу же, как генеральным 

директором КОНАР стал В.В. Бондаренко, и именно благодаря фланцевой 

продукции КОНАР стал известен многим крупных компаниями, и по мнению 

независимых экспертов завод является лидером про производству фланцев и 

фланцевому крепежу. Сегодня «КОНАР» имеет всѐ необходимое 

оборудование (немецкие Gildemeister (DMG) и чешские токарные станки с 

ЧПУ KOVOSVIT, фрезерно-центровальные полуавтоматы KOFIMAT, 

карусельные станки производителя с ЧПУ и др.), которое позволяет 

производить около 500 тонн фланцевых деталей ежемесячно.  
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2. Фланцевый крепеж 

На сегодняшний день предприятие производит до 350 тонн шпилек и 

до 450 тонн гаек в месяц. На каждом этапе производства продукция 

тщательно проверяется, включая контроль сырья и контроль всех этапов 

самого производственного процесса с использованием новейшего 

оборудования [11]: 

 100% входной контроль материалов; 

 пооперационный контроль изделий при обработке; 

 100% контроль готовой продукции. 

Компания «КОНАР» производит следующие виды фланцевого 

крепежа: 

 гайка фланцевая; 

 гайка мостостроительная; 

 гайка высокопрочная; 

 гайка машиностроительная; 

 шпилька фланцевая; 

 болт. 

Производятся данные виды изделий не только по готовым шаблонам, 

но и по чертежам заказчика, поэтому количество разновидности шпилек и 

гаек постоянно увеличивается.  

3. Заглушки 

Заглушки – это детали применяемые в энергетической, нефтяной, 

газовой и химической промышленности, которые необходимы для временной 

или постоянной герметизации концевых участков трубопроводов 

(представлены в Приложении Б).  

4. Колодцы трубопроводов 

КОНАР производит два вида колодцев трубопровода: 

1. Колодец для трубопровода (КТ) используется для установления на 

трубопровод соответствующего условного диаметра с целью размещения в 

нем средств КИП. 
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Конструкция колодца сформирована таким образом, что предполагает 

размещение внутри него: сигнализатора уровня жидкости в колодце, датчиков 

несанкционированного доступа, датчика температуры и др.  

2. Шесть лет назад «КОНАР» начал заниматься производством 

колодцев для подземного укрытия патрубка вантуза – колодцев КВГ. Колодец 

для подземного укрытия патрубка вантуза (КВГ) используется для укрытия 

патрубка вантуза, который устанавливается на линейной части 

магистрального нефтепровода и его защиты от несанкционированного доступа 

[12]. 

5. Металлоконструкции 

В 2010 году компания «КОНАР» запустила проект 

металлоконструкции. 

«КОНАР» изготавливает следующие виды металлоконструкций: 

  опоры трубопроводов; 

  металлоконструкции каркасов зданий; 

  переходы через автодороги, овраги, реки; 

  мачты прожекторные и сотовой связи; 

  металлические сваи, ростверки и др. 

В зависимости от назначения и условий эксплуатации осуществляется 

антикоррозионная защита металлоконструкций следующими методами: 

  цинкосодержащими составами (холодное оцинкование); 

  различными лакокрасочными материалами; 

  другими покрытиями по согласованию с заказчиком. 

В 2011 г. КОНАР стал взаимодействовать с итальянской компанией 

Cividale Group, входящей в пятерку лучших европейских литейных 

компаний, самого современного в России сталелитейного производства на 

базе технологии ХТС.  

ХТС – это технология, которая позволяет произвести сложные 

крупногабаритные отливки отличного качества. Главным отличием этого 

проекта заключается в том, что ХТС позволяет произвести продукцию 
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используя электродуговой сталеплавильный комплекс с внепечной 

обработкой и вакуумированием. Именно этот комплекс позволяет получать 

высококачественные углеродистые и нержавеющие марки сталей. Из этих 

сталей могут быть изготовлены сложные крупногабаритные отливки 

высочайшего качества весом до 30 тонн [13]. 

6. Услуги в сфере механической обработки 

Завод «КОНАР» не только занимается производством промышленных 

деталей, но и оказывает услуги по механической обработке различных 

деталей из 20 марок стали. Производство любого изделия осуществляется 

под жестким контролем качества на всех этапах производства. Для того 

чтобы проверить деталь, внутри завода расположен парк современного 

высокоточного оборудования, который позволяет производить сложные 

работы по обработке металла в короткие сроки при сохранении 

соответствующего качества продукции. Помимо всего перечисленного 

КОНАР производит и ряд других металлоконструкций, взаимодействуя с 

ведущими арматуростроительными организациями и инжиниринговыми 

компаниями Европы, России и стран СНГ.  

Сотрудничество с лучшими проектными институтами ООО 

«Ленгипронефтехим», ООО «Нефтехимпроект», «ВНИПИнефть», ООО 

«Гипрогазоочистка» позволяет прийти к правильному решению по качеству 

продукции, которая будет соответствовать всем условиям еѐ эксплуатации 

тем самым уменьшить срок поставки и ввода в эксплуатацию объекта. 

«КОНАР» является официальным представителем ведущих мировых 

производителей трубопроводной арматуры: Armstrong International, A + R 

(Германия), EBRO Armaturen (Германия), MOGAS (США), Vermeer 

(Голландия, Германия), ЗАО «НПО Ленмашнефтехим», ООО «Станкомаш», 

ООО «Гусевский арматурный завод». 

Промышленная продукция, которую производят на заводе КОНАР 

отправляется в разные уголки России и зарубежья, например, в 

Ленинградскую, Тюменскую, Свердловскую области, Пермский край, на 
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дальний восток, а также в Беларусь, Литву и Италию. Подробная 

географическая карта с указанием годов представлена на рисунке 2.1 и 2.2. 

 

Рисунок 2.1 – Географическая карта потребителей АО «КОНАР» 

 

Рисунок 2.2 – Географическая карта потребителей АО «КОНАР» 

 

Потребители продукции завода КОНАР: ОАО «Газпром нефть», ОАО 

«ЛУКОЙЛ», ОАО «ТНК-ВР Холдинг», ОАО АНК «Башнефть», ОАО АК 

«Транснефть», ОАО «Благовещенский арматурный завод», UAB PLUNGES 

DARNA (Литва), ООО «Гусевский арматурный завод «Гусар», ОАО 

«НАФТАН» (Беларусь), S.K.L. Galperti Engineering & Flow Control (Италия), 

ОАО «Криогенмаш», ОАО «Орскнефтеоргсинтез» и др., рассмотрим 

некоторых потребителей более подробно (таблица 2.1).  
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Таблица 2.1 – Потребители нефтегазового оборудования АО 

«КОНАР»  

Потребите

ли АО 

«КОНАР» 

Штаб–

квартира 

Характеристика Направления деятельности 

ОАО АК 

«Транснеф

ть» 

Москва Российская транспортная 

монополия, оператор 

магистральных нефтепроводов Рос

сии (владеет 48,7 тыс. километров 

магистральных нефтепроводов, 

более 500 насосных станций).  

«Транснефть» и еѐ дочерние 

общества располагают 

крупнейшей в мире системой 

нефтепроводов (в том 

числе нефтепровод «Дружба»), 

длина которой насчитывает 47 

455 км, а также сетью 

нефтепродуктопроводов, ранее 

принадлежавших 

«Транснефтепродукту» длиной 19 

476 км (на июль 2008 года) [18]. 

 транспортировка нефти 

и нефтепродуктов по 

трубопроводной системе на 

территории России и за еѐ 

пределами; 

 диагностические, 

профилактические и 

аварийно-

восстановительные работы; 

 обеспечение охраны 

окружающей среды в 

районах, где проходит 

трубопроводная система. 

 

ОАО 

«Лукойл»  

Москва, 

имеется 

североаме

риканская 

штаб–

квартир, 

располож

енная в 

Ист-

Мэдоу – 

пригород

е Нью-

Йорка. 

 

Доказанные запасы углеводородов 

компании на 1 января 2011 года 

составили 17,255 млрд баррелей 

нефтяного эквивалента.По 

величине доказанных запасов 

нефти «Лукойл», по собственным 

сведениям, на эту дату являлся 

крупнейшей частной нефтяной 

компанией в мире, по доказанным 

запасам газа – шестой [20]. 

Более половины запасов нефти 

«Лукойла» сконцентрировано в 

Западной Сибири (основным 

оператором добычи является ООО 

«Лукойл-Западная Сибирь» 

(расположено в Ханты-

Мансийском автономном округе), 

100 % акций которого 

принадлежит ОАО «Лукойл» и 

является крупнейшим активом 

Лукойла). Около половины 

запасов природного газа 

находится в месторождениях, 

расположенных на Гыданском 

полуострове (Ямало-Ненецкий 

автономный округ). 

Операции по разведке, 

добыче и переработке 

нефти и природного газа, 

реализации нефти 

и нефтепродуктов [19]. 

 

 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%BE%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B5%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D0%B4
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%BE%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%BE%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%94%D1%80%D1%83%D0%B6%D0%B1%D0%B0_(%D0%BD%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B5%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D0%B4)
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D1%8C%D1%8E-%D0%99%D0%BE%D1%80%D0%BA
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D1%8C%D1%8E-%D0%99%D0%BE%D1%80%D0%BA
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%94%D0%BE%D0%BA%D0%B0%D0%B7%D0%B0%D0%BD%D0%BD%D1%8B%D0%B5_%D0%B7%D0%B0%D0%BF%D0%B0%D1%81%D1%8B
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%AD%D0%BA%D0%B2%D0%B8%D0%B2%D0%B0%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D1%82_%D0%B1%D0%B0%D1%80%D1%80%D0%B5%D0%BB%D1%8F_%D0%BD%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B8
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%AD%D0%BA%D0%B2%D0%B8%D0%B2%D0%B0%D0%BB%D0%B5%D0%BD%D1%82_%D0%B1%D0%B0%D1%80%D1%80%D0%B5%D0%BB%D1%8F_%D0%BD%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B8
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9B%D1%83%D0%BA%D0%BE%D0%B9%D0%BB-%D0%97%D0%B0%D0%BF%D0%B0%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D0%A1%D0%B8%D0%B1%D0%B8%D1%80%D1%8C&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9B%D1%83%D0%BA%D0%BE%D0%B9%D0%BB-%D0%97%D0%B0%D0%BF%D0%B0%D0%B4%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D0%A1%D0%B8%D0%B1%D0%B8%D1%80%D1%8C&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A5%D0%B0%D0%BD%D1%82%D1%8B-%D0%9C%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%B8%D0%B9%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%B0%D0%B2%D1%82%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%BE%D0%BA%D1%80%D1%83%D0%B3
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A5%D0%B0%D0%BD%D1%82%D1%8B-%D0%9C%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%B8%D0%B9%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%B0%D0%B2%D1%82%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%BE%D0%BA%D1%80%D1%83%D0%B3
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D1%8B%D0%B4%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%BF%D0%BE%D0%BB%D1%83%D0%BE%D1%81%D1%82%D1%80%D0%BE%D0%B2
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D1%8B%D0%B4%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%BF%D0%BE%D0%BB%D1%83%D0%BE%D1%81%D1%82%D1%80%D0%BE%D0%B2
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%AF%D0%BC%D0%B0%D0%BB%D0%BE-%D0%9D%D0%B5%D0%BD%D0%B5%D1%86%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%B0%D0%B2%D1%82%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%BE%D0%BA%D1%80%D1%83%D0%B3
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%AF%D0%BC%D0%B0%D0%BB%D0%BE-%D0%9D%D0%B5%D0%BD%D0%B5%D1%86%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D0%B0%D0%B2%D1%82%D0%BE%D0%BD%D0%BE%D0%BC%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%BE%D0%BA%D1%80%D1%83%D0%B3
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%BD%D1%8B%D0%B9_%D0%B3%D0%B0%D0%B7
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B5%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D1%83%D0%BA%D1%82%D1%8B
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Окончание таблицы 2.1 

ПАО «Газпром»  Москва Крупнейшая компания 

в России, крупнейшая газовая 

компания мира, владеет самой 

протяжѐнной газотранспортной 

системой (более 160 000 км).  

Согласно списку Forbes Global 

2000 (2013 год), «Газпром» по 

выручке занимает 17–е место 

среди мировых компаний. 

Согласно рейтингу журнала 

Forbes, «Газпром» по итогам 

2011 года стал самой 

прибыльной компанией мира.  

В 2011 году среднесписочная 

численность работников 

«Газпрома» составила 400 тыс. 

человек, из которых: 

 Дочерние общества по 

добыче, транспортировке, 

переработке и подземному 

хранению газа – 219 тыс. 

человек. 

 Группа «Газпром нефть» — 

57,6 тыс. 

 Группа «Газпром 

энергохолдинг» — 27,7 тыс. 

 Прочие дочерние 

общества — 99,8 тыс. 

Геологоразведка, 

добыча, 

транспортировка, 

хранение, 

переработка и 

реализация 

газа, газового 

конденсата и нефти, 

а также 

производство и 

сбыт тепло– и 

электроэнергии, 

банковскими и 

медиа структурами 

[21]. 

ОАО АНК 

«Башнефть» 

Уфа Обширные запасы нефти и 

ресурсная база компании 

расположена в трех основных 

нефтедобывающих регионах 

России: Волго-Уральской 

провинции, Тимано-Печоре и 

Западной Сибири [22]. 

В промышленной 

эксплуатации компания 

насчитывает более 170 

месторождений, ежегодно 

добывая 21 млн тонн нефти, 

объем переработки составляет 

более 18 млн тонн нефти в год.  

Выручка компании в 2015 году 

по МСФО составила 611 

273 млн руб. (в 2014 году – 637 

271 млн руб.), чистая 

прибыль – 59 564 млн руб. (43 

146 млн руб. в 2014 году) [23]. 

Добыча и 

переработка нефти. 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A0%D0%BE%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%93%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%BF%D0%BE%D1%80%D1%82%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%D0%B0&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%93%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D1%82%D1%80%D0%B0%D0%BD%D1%81%D0%BF%D0%BE%D1%80%D1%82%D0%BD%D0%B0%D1%8F_%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%D0%B0&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/wiki/Forbes_Global_2000
https://ru.wikipedia.org/wiki/Forbes_Global_2000
https://ru.wikipedia.org/wiki/2013_%D0%B3%D0%BE%D0%B4
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D0%B2%D1%8B%D0%B9_%D0%BA%D0%BE%D0%BD%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D1%81%D0%B0%D1%82
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D0%B2%D1%8B%D0%B9_%D0%BA%D0%BE%D0%BD%D0%B4%D0%B5%D0%BD%D1%81%D0%B0%D1%82
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D0%B5%D1%84%D1%82%D1%8C
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%A1%D0%A4%D0%9E
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Для зарубежных партнеров КОНАР предлагает следующую продукцию 

представленную в таблице 2.2. 

Таблица 2.2 – Ассортимент предлагаемой к поставке трубопроводной 

арматуры компанией «КОНАР» 

 

№ 

п/п 

Производитель Тип арматуры 

1. Moto Valve (Италия) Клиновые задвижки; 

Клапаны запорные, обратные; 

Краны шаровые; 

Затворы дисковые; 

Задвижки шиберные. 

2. A+R (Германия) Уплотнения мягкие седла; 

Уплотнение метал по металлу 

3. Mogas (США) Краны шаровые с одно- двунаправленной 

герметизацией для особо «суровых» условий 

эксплуатации; 

Шаровые поворотные регуляторы; 

Регулирующие клапаны; 

Аварийные затворы. 

4. LDM (Чехия) Редукционные клапаны (регуляторы 

выходного давления); 

Предохранительные клапаны; 

Поворотные затворы; 

Межфланцевые затворы. 

5. EBRO ARMATUREN (Германия) Арматура специального назначения; 

Ножевые шиберные задвижки; 

Обратные клапаны. 

6. I.B.C. Praha (Чехия) (Германия) Задвижки клиновые; 

Задвижки шиберные; 

Заслонки; 

Фильтрующие устройства. 

7. Vermeer (Голландия) (Германия) Теплообменное оборудование; 

Емкости высокого давления. 

 

С каждым годом КОНАР развивает отношения со многими странами-

лидерами, открывает новые филиалы (например, филиалы в городе Пермь, 

Самара и Санкт–Петербург), расширяет сферы деятельности. 

В 2018 году завод ставит перед собой глобальную цель – производство 

криогенных насосов для транспортировки сжиженного природного газа 

(СПГ).  
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2.2 Анализ производства центробежных криогенных насосов для СПГ 

Главной задачей, которую завод АО «КОНАР» ставит перед собой на 

ближайшие годы – это запуск производства центробежных криогенных 

вакуумных насосов. 

Центробежные криогенные насосы необходимы для перекачивания 

криогенных жидкостей – кислорода, азота, аргона, СПГ (метана), а также 

углекислоты из транспортных автоцистерн в стационарные резервуары, 

которая находится под избыточным давлением до 37 бар (3,7 мегааскаля). 

Криогенные насосы делятся на два типа:  

 большие криогенные насосы, применяемые в больших вакуумных 

системах, например для моделирования условий космического пространства 

или для получения сверхвысокого вакуума в камерах ускорителей 

заряженных частиц; 

 малые криогенные насосы, используемые в небольших системах 

(объемом ~1 м
3
), для которых не допускаются какие-либо загрязняющие 

примеси. 

Принцип работы криогенного вакуумного насоса заключается в 

следующем: вакуум создается с помощью удаления газа молекула за 

молекулой из герметично закрытого рабочего объема. Обычно стандартные 

методики откачки продавливают молекулы через насос, крионасосы 

вымораживают газы до твердого состояния, таким образом уменьшая 

давление паров до тех пор, пока не будет создан высокий вакуум.  

           Для того чтобы охладить специальные встроенные криопанели до 10К 

и 80К, на которых происходит осаждение молекул газа, в криогенном насосе 

применяется система охлаждения замкнутого цикла с гелием в качестве 

основного газа. Молекулы откачиваемого газа, хаотично передвигаясь, 

вступают в контакт с криопанелями и конденсируются или поглощаются на 

них [14].   

На рисунке 2.3 представлены разновидности насосного оборудования, 

предназначенные для разных жидкостей и газов.  
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Рисунок 2.3 – Классификация насосного оборудования 

 

По данным Росстата с каждым годом Россия увеличивает производство 

насосного оборудования, например в 2015 году рост составил 10% в 

натуральном и 21% в стоимостном выражении (рисунок 2.4).  

 

Рисунок 2.4 – Объем российского рынка насосов в 2013 –2015 гг., в 

стоимостном выражении 

Российский рынок насосов и насосного оборудования (рисунок 2.5), 

объем которого в 2015 году составил 205 млрд. руб. (рост на 21% по 

сравнению с 2014 годом), можно классифицировать следующим образом:  

Насосы 

Насосы-
машины 

Динамические 

(лопастные) 

- Центробежные 

- Осевые 

- Вихревые 

Объемные 

- Возвратно-
поступательног
о действия 

- Роторные 

Вакуумные Тепловые Насосы-аппараты 

Струйные 

Вытеснители 

Газлифты 
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 в первую группу входят насосы для бытовых нужд и водного 

хозяйства;  

 во вторую — разнообразные промышленные насосы.  

 

Рисунок 2.5 – Использование насосного оборудования по отраслям 

 

Из диаграммы следует, что отечественные производители сильны в 

сегменте общепромышленных насосов и отдельных видов специального 

применения (скважинные и др.). Основной объем продаж насосов 

приходится на водное хозяйство, энергетику и нефтегазовую сферу.  

Несмотря на огромные возможности и возрастающий спрос на насосы 

на отечественном рынке преобладает продукция импортного производства, 

доля которой сохраняется на уровне в 58 – 63%. В Россию поставки 

насосного оборудования осуществляют несколько тысяч фирм, при этом 

абсолютное большинство из них за год ввозит всего десятки или сотни 

изделий. Одними из импортеров насосного оборудования являются компании 

«Grundfos» и «Wilo», остальные поставщики в сумме обеспечивают около 

90% импорта (из них 66% китайского производства). В нашей стране к 

настоящему времени действует свыше 100 конкурентоспособных 

производителей, например ОАО «Группа ГМС», ЗАО «Римера», ООО «ПК 

«Борец» и др.  

На конец 2015 г. на рынке центробежных насосов зафиксирован спад 

(рисунок 2.6), этому обязаны санкции, а также динамика роста валют. 

Снижение спроса характерно для горно-металлургических отраслей 

Нефтегазовая 

отрасль 

52% 

Водное 

хозяйство 

23% 

Энергетика 

7% 

Прочие 

18% 
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производства. Одним из самых важных структурных изменений является 

уменьшение импорта из-за удорожания зарубежной продукции.  

 

Рисунок 2.6 – Структура потребления центробежных насосов по 

данным Росстата 

 

По данным Росстата промышленный рынок центробежных насосов в 

2015 году сменил положительную динамику прошлых лет. Центробежные 

насосы находят широчайшее применение во всех сферах экономической 

деятельности, большинство из которых испытали кризисные явления, 

поэтому случившееся является вполне закономерным. При сохранении 

масштабов внутреннего производства наблюдается обвальный спад импорта 

иностранных насосов на российский рынок. В 2015 году доля иностранных 

центробежных насосов в суммарном потреблении сократилась на 10 

процентных пунктов – с 45% до 35% [15].  

Выделим основные преимущества производства криогенных 

центробежных насосов: 

1. Данные насосы могут быть использованы в широких диапазонах 

температур (300–400
○
С) и давлений (от 0,04 до 15 МПа), что свойственно 

природно–климатическим условиям России.  

2.  Другими важными преимуществами является то, что центробежные 

насосы являются малогабаритными, имеют большую скорость вращения, с 

которыми работают движущиеся части насосов и перемещается жидкость. 
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3.  В центробежных насосах отсутствует возвратно-поступательные 

движения. Поэтому стоимость самого крионасоса, помещения, 

первоначальной установки, дальнейшего ухода и ремонта значительно 

меньше, чем для поршневого насоса. 

4.  Преимуществом насосов является то, что в них отсутствуют 

клапаны, которые могут стать причиной неполадок в работе поршневых 

насосов. 

По оценкам опрошенных участников рынка, наибольший спрос на 

специализированные центробежные насосы характерен для таких отраслей 

как добыча нефти и газа, угольная промышленность (рисунок 2.7), именно на 

эти отрасли КОНАР планирует производит оборудование.  

 

 

Рисунок 2.7 – Структура потребления специализированных 

центробежных насосов по отраслям в 2015 г. по данным Росстата 

 

Отрасль по добыче нефти на 2015 год показала увеличение объемов 

производства на 1,4%. Несмотря на прогнозируемое снижение объемов 

добычи, которые связанны с нефтяным кризисом, спад потребления 

центробежных насосов данной отраслью не ожидается, что связано с 

постепенным смещением добычи нефти в регионы Восточной Сибири. Также 
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некоторые эксперты отмечают уменьшение доли объемных насосов в пользу 

центробежных. 

В таблице В.1 Приложении В представлены основные производители 

центробежных насосов в странах Европы, США и Японии.  

Из представленной таблицы можно сделать вывод, что центробежные 

криогенные насосы производят только компании ITT (США), EBARA 

(Япония), Flowserve (США), другие же производят центробежные насосы, но 

для других отраслей.   

Объем поставок насосного оборудования за 2016 г. составил:  

USD: 62 883 386.61 

Руб.: 3 823 989 113.38 

На сегодняшний день мы можем наблюдать два вида криогенных 

насосов для СПГ, которые представлены в Приложении Е на рисунке Е.1 и 

рисунке Е.2. 

1. Погружной насос для резервуара хранения СПГ.  

Подача СПГ на регазификацию осуществляется с помощью 

устанавливаемых внутри резервуаров хранения погружных насосов в сборе с 

электродвигателями (In-Tank Retractable Pump). Основные структурные 

элементы такого насоса (компании EBARA, Япония) схематично показаны в 

Приложении Г рисунок Г.1. 

2. Насос ВД для нагнетания СПГ в регазификаторы.  

Для нагнетания СПГ в регазификаторы применяются насосы высокой 

производительности и давления нагнетания (90–120 бар). В качестве примера 

приведен насос компании EBARA (Suction Vessel Mounted Pump – насос с 

всасывающей камерой, представлен в Приложении Г рисунок Г.2). Насос в 

сборке с двигателем погружен в специальную всасывающую камеру, которая 

изготовлена в соответствии с нормами для сосудов под давлением. 

Всасывающая камера выполняет функции наружного корпуса насоса. 

Потенциальными потребителями могут быть: Ямал СПГ, Новатэк, 

Газпром, подробная таблица представлена в Приложении Д в таблице Д.1. 
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В таблице 2.3 представлен анализ основных конкурентов по 

производству криогенных насосов для транспортировки сниженного 

природного газа.   

Таблица 2.3 – Анализ конкурентов по производству криогенных 

насосов для СПГ 

№ 

п/п 

Компания Страна Доход, 

млн. 

долл. 

Количество 

сотрудников 

Страны-

потребители 

1. EBARA Япония 186,3 14695 ОАЭ, Россия, 

Италия, Франция 

4. Flowserve США 485,3 19000 Россия (НК 

РОСНЕФТЬ, 

ПАО 

«ГАЗПРОМ», НК 

«ЛУКОЙЛ», НК 

«ТРАНСНЕФТЬ» 

5. ITT США 352 9400 Россия, ОАЭ 

 

Данные компании имеют множество представительств в странах 

Европы, России и Азии.  

Рассмотрим насосное оборудование для нефтегазовой 

промышленности по данным Минпромторг для возможного развития и 

импортозамещения [16]. Анализ представлен в Приложении Е в таблице Е.1. 

В связи международным кризисом и множеством санкций введенных 

против России, множество компаний прекратило работу с отечественными 

производителями. Теоритически, такие компании как «CRYOSTAL» 

(Франция) или «VANZETTI» (Италия), которые составляют 80% импортного 

потребления, могут в любой момент отказаться сотрудничать с Россией.  

Заменить криогенные насосы может или Китай (CIMC Sancturm) или 

отечественные производители ОАО «Группа ГМС» и ООО «ПК «Борец», из 
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этого следует что для того, чтобы обеспечить всю сферу нефтегазовой 

отрасли необходимы другие производители. По мнению экспертов наладить 

данный процесс в ближайшем году невозможно, а тем более в одиночку, так 

как при производстве криогенных насосов требуется развитие смежных 

производств, поставок элементной базы, колоссальных финансовых 

инвестиций, а это значит, что в любом случаи отечественному 

производителю необходимы зарубежные партнеры.  

 

Выводы по разделу два 

 

В данном разделе было изучено и подробно описано направление 

деятельности АО «КОНАР», который производит высококачественную 

продукцию для газовой нефтяной и нефтехимической промышленности. 

Основными потребителями продукции завода являются – ПАО «Газпром», 

ПАО «Нефтяная компания «ЛУКОЙЛ»», ПАО «ТРАНСНЕФТЬ» и т.д. 

Арматуру, фланцы, трубопроводы КОНАР производит не только для 

российского рынка, но и поставляет свою продукцию в бывшие союзные 

республики (Беларусь, Казахстан, Литва), а также в страны Европы (Италия, 

Германия) и США. 

Сотрудничество с лучшими проектными институтами ООО 

«Ленгипронефтехим», ООО «Нефтехимпроект», «ВНИПИнефть», ООО 

«Гипрогазоочистка» позволяет прийти к правильному решению по качеству 

продукции, которая будет соответствовать всем условиям еѐ эксплуатации 

тем самым уменьшить срок поставки и ввода в эксплуатацию объекта. 

С каждым годом КОНАР развивает отношения со многими странами-

лидерами, открывает новые филиалы (например, филиалы в городе Пермь, 

Самара и Санкт–Петербург), расширяет сферы деятельности. 

В 2018 году завод ставит перед собой глобальную цель – производство 

криогенных насосов для транспортировки сжиженного природного газа 

(СПГ).  
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Центробежные криогенные насосы необходимы для перекачивания 

криогенных жидкостей – кислорода, азота, аргона, СПГ (метана), а также 

углекислоты из транспортных автоцистерн в стационарные резервуары, 

которая находится под избыточным давлением до 37 бар (3,7 мегапаскаля). 

Разновидностей центробежных насосов множество, каждые имеют 

свои преимущества и особенности. По оценкам опрошенных участников 

рынка, наибольший спрос на специализированные центробежные насосы 

характерен для таких отраслей как добыча нефти и газа, угольная 

промышленность, именно на эти отрасли КОНАР планирует производит 

оборудование.  

Основными производителями центробежных криогенных насосов 

являются компании ITT (США), EBARA (Япония), Flowserve (США), другие 

же производят центробежные насосы, но для других отраслей.   

На сегодняшний день мы можем наблюдать два вида криогенных 

насосов для СПГ: 

 Погружной насос для резервуара хранения СПГ; 

 Насос ВД для нагнетания СПГ в регазификаторы.  

В 2015 году Минпромторгом России были подготовлены предложения 

по корректировке госпрограммы «Развитие судостроения и техники для 

освоения шельфовых месторождений на 2016–2030 годы» в рамках которой в 

2016–2017 годах планируется поддержать проведение НИОКРов по 6 

направлениям шельфовой тематики, связанных с сейсморазведкой и 

подводным устьевым оборудованием, в объеме 1,35 млрд рублей. 

Россия поддерживает производство и создание нового оборудования 

для производства и транспортировки нефти и газа не только по стране, но и в 

другие страны мира, а значит на данном рынке имеются большие 

возможности, где именно КОНАР благодаря своему потенциалу, развитию 

новых технологий, воспитанию квалифицированных сотрудников, сможет 

занять достойное место среди мировых производителей криогенных насосов 

для СПГ.  
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3 РАЗРАБОТКА МАРКЕТИНГОВОЙ ПРОГРАММЫ 

ПОВЫШЕНИЯ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ НА 

ПРИМЕРЕ АО «КОНАР» 

 

3.1 Описание предприятия АО «КОНАР»  

 

           АО «КОНАР» – это промышленное предприятие, занимающееся 

разработкой, проектированием и комплексным обеспечением для газовой 

нефтяной и нефтехимической промышленности.  

За свою историю этот завод не раз переименовывали. Например, самое 

первое название, которое носило это промышленное предприятие, носило 

«Специальный механический завод №78 – «Челябспецстрой»». Были и 

другие названия – «Завод крупного станкостроения – завод №78», а 

впоследствии ОАО «Федеральный научно-производственный центр 

«Станкомаш», и только в 2014 году имущественный комплекс завода был 

продан АО «КОНАР». Сейчас главный офис ОА «КОНАР» находится по 

адресу г. Челябинск, ул. Енисейская, 8. На сегодняшний день завод 

насчитывает порядка 1700 сотрудников, которые ежедневно трудятся на 

благо АО «КОНАР» [17].  

Своей миссией АО «КОНАР» считает: «Позиционируя качество 

продукции и услуг как путь к успеху, постоянно развиваясь и 

совершенствуясь, мы способствуем развитию ТЭК России и стран СНГ. Что 

достигается благодаря содействию проектным, строительным, 

комплектующим, арматурным организациям и предприятиям в сооружении 

трубопроводов, сопутствующих объектов и систем на основе применения 

лучших инженерных достижений в мире» [17]. 

Главная цель предприятия «КОНАР» заключается в полном 

удовлетворении требований и ожиданий потребителей нефтегазового  
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сектора, непосредственно связанных с выпуском качественной и доступной 

продукции в минимальные сроки. Для того, чтобы достичь выбранной цели, 

«КОНАР» пытается «идти в ногу со временем», выполняя и совершенствуя 

не только промышленную продукцию, но и изучая, такие направления, как:  

 поиск новых партнеров и развитие партнерских отношений, как 

внутри страны, так и со странами Европы; 

 внедрение новых видов продукции и развитие технологий; 

 повышение эффективности бизнеса за счѐт снижения себестоимости 

и диверсификации продукции; 

 развитие социальной политики, заключающаяся в повышении уровня 

благосостояния сотрудников «КОНАР», и их семей; 

 обеспечение высоких темпов производства и получение стабильной 

прибыли.    

 «КОНАР» занял свое лидирующее место на рынке 

арматуростроительного комплекса России. Ежедневно завод осваивает 

производство новых деталей и узлов трубопроводов, взаимодействуя с 

ведущими компаниями нефтегазового комплекса внутри страны и за 

рубежом. Также хочется отметить, что предприятие «КОНАР» имеет не 

только российских партнеров, а также успешно работает с европейскими 

компаниями. Основными покупателями продукции завода являются такие 

компании, как: ОАО «Газпром нефть», ОАО «ЛУКОЙЛ», ОАО «ТНК-ВР 

Холдинг», ОАО АК «Транснефть», ОАО «Благовещенский арматурный 

завод», UAB PLUNGES DARNA (Литва), ООО «Гусевский арматурный завод 

«Гусар», ОАО «НАФТАН» (Беларусь), S.K.L. Galperti Engineering & Flow 

Control (Италия), ОАО «Орскнефтеоргсинтез» и др. [17]. 

Социальной политике, «КОНАР» уделяет большое внимание, ежегодно 

разрабатываются корпоративные программы с учетом интересов и 

потребностей всех сотрудников. Завод активно участвует в общественной, 

спортивной и культурной жизни. Работники завода компании принимают 
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участие в районных и городских соревнованиях среди промышленных 

предприятий по таким видам спорта, как настольный теннис, плавание, 

мини-футбол, легкая атлетика и др. Также сотрудников поощряют путѐм 

увековечивания их в Книгу почета компании. Хочется отметить, что не 

только персонал завода принимают участие в социальной жизни, но и также 

их дети. В летнее время детей приглашают в детский трудовой лагерь, 

который организует Индустриальный парк «Станкомаш».  

Промышленное предприятие «КОНАР» оказывает поддержку и 

спонсорство социальным, спортивным, медицинским, образовательным и 

культурным проектам районного, городского, областного и федерального 

значения.   

 

 3.2 Анализ финансово-хозяйственной деятельности АО «КОНАР» 

 

В данном разделе представлен расчѐт коэффициентов финансово-

хозяйственной деятельности, следующих видов: 

1. Анализ ликвидности и платежеспособности 

Показатели ликвидности и платежеспособности характеризуют 

способность хозяйствующего субъекта расплачиваться по их краткосрочным 

обязательствам. Под краткосрочными обязательствами следует понимать 

краткосрочные кредиты и займы, а также всю кредиторскую задолженность. 

2. Анализ финансовой устойчивости 

Показатели финансовой устойчивости характеризуют способность 

предприятия вести независимую финансовую деятельность. 

3. Анализ эффективности ведения бизнеса 

Данные показатели позволяют оценить позиции предприятия на 

рынке по сравнению с другими хозяйствующими субъектами. 

4. Анализ деловой активности 

Данная группа показателей показывает, сколько рублей выручки от 

реализации приходится на 1 рубль вложенного актива. 
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5. Анализ эффективности использования капитала 

Показатели эффективности использования капитала показывают, 

сколько рублей дохода приходится на единицу ложного капитала. 

В таблице 3.1 представлен анализ финансово-хозяйственной 

деятельности АО «КОНАР» (бухгалтерский баланс представлен в 

Приложении Ж). 

Таблица 3.1 – Анализ финансово-хозяйственной деятельности АО 

«КОНАР» 

№ 

п/

п 

Показатель Формула Значение 

показателя 

за 2015 

год, в 

долях 

Значение 

показателя 

за 2016 год, 

в долях 

Нормативное 

значение 

Анализ ликвидности и платежеспособности 

1. Коэффициент 

текущей 

ликвидности 

Ктл=ОбС/КЗС+КЗ+

КО 

1,02 1,42 От 1,5 до 2,5 

2. Коэффициент 

быстрой 

ликвидности 

Кбл=ОбС–

ПЗ/КЗС+КЗ+КО 

0,84 1,10 ˂ 1 

3. Коэффициент 

абсолютной 

ликвидности. 

 

Кал=ДС+КФВл/ 

КЗС+КЗ+КО 

0,27 0,19 ˂ 0,2 

Анализ финансовой устойчивости 

4. Коэффициент 

маневренности 

Км=СК–ОФ/СК 0,38 – 0,22 – 

5. Коэффициент 

автономии 

Кавт=СС/ЗС 0,13 0,11 0,3–0,4 

6. Коэффициент 

обеспеченности 

запасов 

собственными 

оборотными 

средствами 

Козсос=СК–

ОФ/ПЗ+З 

0,34 – 0,11 – 
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Продолжение таблицы 3.1 

7. Коэффициент 

концентрации 

собственного 

капитала 

Ккск=СК/ИК 0,14 0,09 – 

8. Коэффициент 

концентрации 

заемного 

капитала 

Ккзк=ЗК/ИК 1,09 0,80 – 

9. Коэффициент 

структуры 

долгосрочных 

вложений 

Ксдв=ДО/ОФ 0,06 3,35 – 

10. Коэффициент 

долгосрочного 

привлечения 

заемных средств 

Кдпзс=ДО/СК 0,04 4,09 – 

11. Коэффициент 

текущей 

задолженности 

Ктз=КО/ВБ 1,08 0,43 – 

Анализ эффективности ведения бизнеса 

12. Общая 

рентабельность 

Rобщ=БП/Активы 1,42 0,09 ≤ 0 

13. Чистая 

рентабельность 

Rч=ЧП/Активы 0 0 ≤ 0 

14. Чистая прибыль 

на 1руб. 

товарооборота 

ЧП на 

1руб.ТО=ЧП/ВР 

0,14 0,14 ≤ 0 

Анализ деловой активности 

15. Общая 

оборачиваемость 

капитала 

Оок=ВР/Активы 0,99 0,60 – 

16. Отдача основных 

фондов 

Ооф=ВР/ОФ 11,01 5,56 – 

17. Оборачиваемость 

оборотных 

средств 

Оос=ВР/ОбС 1,14 0,77 – 

18. Оборачиваемость 

мобильных 

средств 

Омс = ВР/ОбС–ДЗ 2,48 2,09 – 

19. Оборачиваемость 

материальных 

оборотных 

средств 

ОМОбС=ВР/МЗ 6,26 3,44 – 

  



61 
 

Окончание таблицы 3.1 

20. Оборачиваемость 

дебиторской 

задолженности 

Одз= ВР/ДЗ 2,12 1,23 – 

21. Оборачиваемость 

кредиторской 

задолженности 

Окз=ВР/КЗ 9,18 18,64 – 

22. Отдача 

собственного 

капитала 

Оск=ВР/СК 6,87 6,80 – 

Анализ эффективности использования капитала 

23. Коэффициент 

рентабельности 

активов (RОА) 

RОА=ЧП+Проц/Ак

тивы 

–0,94 – 0,58 ˂ 1 

24. Рентабельность 

собственного 

капитала (ROE) 

ROE=ЧП/СК 0,0008 0,0007 – 

25. Рентабельность 

акционерного 

(уставного) 

капитала 

Rук=ЧП/УК 0,05 0,05 – 

26. Рентабельность 

производственны

х фондов 

Rпф=БП/ОПФ+МЗ 0,33 0,46 – 

27. Коэффициент 

финансирования 

Кф=СК/Активы 0,14 0,09 – 

 

При анализе были выявлены следующие значения коэффициент текущей 

ликвидности составил по состоянию на 2015 и 2016 гг. соответственно 1,02 и 

1,42. Это свидетельствует о том, что у предприятия оборотных средств не 

достаточно для того, чтобы погасить долги по краткосрочным 

обязательствам в 2015 и 2016 году так как меньше 1,5, поэтому необходимо 

сокращать кредиторскую задолженность и снижать оборотные активы. 

Коэффициент быстрой ликвидности увеличился в 2016 году по сравнению с 

прошлым годом на 0,26, что составило 26%, что согласно нормативному 

значению является больше 1. Это значит, что ликвидные активы покрывают 

краткосрочные обязательства и риск потери платежеспособности является 

минимальным. Чаще всего в качестве ориентира нормального значения 

показателя коэффициента абсолютной ликвидности используют значение 0,2 

и более. Значение коэффициента абсолютной ликвидности на конец 
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отчетного периода предприятия составило 19% чуть меньше 20%, что 

согласно нормативу, находится в пределах нормы. 

Коэффициент маневренности снизился на 16% в 2016 году и составил – 

0,22. Уменьшение данного показателя говорит о снижении собственных 

оборотных средств. Коэффициент автономии в 2016 году унизился на 2% и 

составил в 2015 году – 13% и в 2016 году – 11% соответственно. В мировой 

практике используют значение коэффициента до 0,3–0,4 собственного 

капитала, это объясняется тем, что придается большее значение репутации и 

своевременного исполнения обязательств перед кредиторами. Также следует, 

что возможны вариации в зависимости от отрасли, вида деятельности 

предприятия. Коэффициенты обеспеченности запасов собственными 

оборотными средствами, концентрации собственного капитала, 

концентрации заемного капитала имели тенденцию спада, что говорит о том, 

что у данного предприятия присутствует нехватка собственных денежных 

средств. Коэффициент структуры долгосрочных вложений значительно 

увеличился в 2016 году на 3,29, и составил 3,35, данный коэффициент долю 

долгосрочных обязательств в общем объеме активов предприятия. 

Коэффициент долгосрочного привлечения заемных средств возрос с 4% за 

2015 год до 4,09 в 2016 году, это значит, что КОНАР привлекал средства 

других юридических или физических лиц на длительный срок. Коэффициент 

текущей задолженности снизился с 1,08 в 2015 году до 0,43% в 2016 году. 

Можно сказать, что многие коэффициенты снизились по сравнению с 

прошлым годом, причинами этому может быть глобальный экономический 

кризис. 

После выполнения анализа эффективности ведения бизнеса, я могу 

делать вывод о том, что общая рентабельность снизилась на 1,33 и составила 

в 2015 году 1,42, а в 2016 году всего 0,09.  Чистая рентабельность и чистая 

прибыль на 1 руб. товарооборота остались на прежнем уровне, данные 

коэффициенты говорят о том, что предприятие КОНАР является 
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прибыльным и рентабельным, так как значения представленных 

коэффициентов выше нормативного значения (≤0).   

Общая оборачиваемость капитала снизилась на 39%, и составила в 2015 

году 99% и в 2016 году 60% соответственно. Отдача основных фондов также 

снизилась на 5,45 и составила в 2016 году 5,56, конечно не смотря на спад 

предприятие, будет продолжать свою работу и не сильно «почувствует» эту 

потерю. Оборачиваемость оборотных средств значительно снизилось в 2016 

году на 37% и составило 0,77 (77%). Оборачиваемость мобильных средств 

имело тенденцию спада на 39% и составило в 2016 году 2,09. 

Оборачиваемость материальных оборотных средств снизилась на 2,82, и 

составило в 2016 году 3,44, что также не сильно будет весомым для 

компании. Оборачиваемость дебиторской задолженности в 2015 году 

составило 2,12, а в 2016 году 1,23, т.е. произошѐл спад на 89%. 

Оборачиваемость кредиторской задолженности увеличилась почти в два раза 

в 2016 году на 9,46 и составила в 2015 году – 9,18 и в 2016 году – 18,64 

соответственно. Отдача собственного капитала имела тенденцию 

незначительного спада, в 2015 году этот показатель составил 6,87, а в 2016 

году – 6,80. Данные показатели определяют скорость оборота прохождения 

денежными средствами различных стадий производства и обращения. 

Коэффициент рентабельности активов (RОА) увеличился на 36% и 

составил в 2016 году – 0,58, что всѐ равно является отрицательным 

значением. Рентабельность собственного капитала (ROE) составила 0,08% в 

2015 и чуть меньше в 2016 гг. 0,07%, т.е. показатель практически остался 

стабилен. Рентабельность акционерного (уставного) капитала осталась на 

прежнем уровне и составила 5% в 2016 году. Рентабельность 

производственных фондов увеличилась с 33% в 2015 году до 46% в 2016 

году. Коэффициент финансирования продемонстрировал спад с 14% до 9% в 

2016 году, что говорит, о снижении финансирования компании.  
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3.3 Анализ маркетинговых возможностей 

 

1) PEST–анализ 

PEST–анализ – это анализ макросреды, ключевыми направлениями 

которого являются совокупность четырѐх факторов, а именно: политико-

правовые, экономические, социокультурные и технологические факторы.  

Четыре группы факторов PEST–анализа влияющие на работу АО 

«КОНАР» представлены в Приложении И в таблице И.1. 

Следующим этапом анализа является ранжирование по силе влияния 

факторов (таблица 3.2), которые оцениваются по шкале от 1 до 3, где: 

1 – влияние фактора мало, любое изменение фактора практически не 

влияет на деятельность компании; 

2 – только значимое изменение фактора влияют на продажи и прибыль 

компании; 

4 – влияние фактора высоко, любые колебания вызывают значимые 

изменения в продажах и прибыли компании. 

Таблица 3.2 – Сила влияния факторов на развитие предприятия 

№ п/п Факторы PEST– анализа: Влияние фактора 

(1-3): 

1. Политико-правовые факторы:  

1.1 Устойчивость политической власти и 

существующего правительства; 

3 

1.2 Налоговая политика и законодательство; 3 

1.3 Регулирование и ограничения международной 

торговли; 

2 

1.4 Государственное регулирование конкуренции; 1 

1.5 Бюрократизация и уровень коррупции. 1 
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Окончание таблицы 3.2 

2. Экономические факторы:  

2.1 Общая характеристика экономической ситуации; 3 

2.2 Уровень инфляции; 2 

2.3 Динамика курса национальной валюты; 3 

2.4 Динамика ставки рефинансирования (учетная 

ставка); 

3 

2.5 Уровень безработицы. 1 

3. Социокультурные факторы:  

3.1 Демографическая структура населения; 2 

3.2 Образование. 3 

4. Технологические факторы:  

4.1 Государственная технологическая политика; 3 

4.2 Новые продукты и технологии. 3 

 

Следующий этап PEST-анализа заключается в оценке экспертов 

вероятности колебания факторов в перспективе (таблица 3.3). Вероятность 

колебаний оценивается по 5–ти бальной шкале, где 1 означает минимальную 

вероятность изменения фактора внешней среды, а 5 – максимальную 

вероятность.  

Таблица 3.3– Оценка вероятности изменения факторов 

№ 

п/п 

Факторы PEST– анализа: Влияние 

фактора 

(1-3): 

Экспертная оценка Средняя 

оценка: 
1 2 3 4 5 

1. Политико-правовые 

факторы: 

       

1.1 Устойчивость 

политической власти и 

существующего 

правительства; 

3  +    2 
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Окончание таблицы 3.3 

1.2 Налоговая политика и 

законодательство; 

3     + 4 

1.3 Регулирование и 

ограничения 

международной 

торговли; 

2   +   3 

1.4 Государственное 

регулирование 

конкуренции; 

1 +     1 

1.5 Бюрократизация и 

уровень коррупции. 

1 +     1 

2. Экономические 

факторы: 

       

2.1 Общая характеристика 

экономической 

ситуации; 

3    +  4 

2.2 Уровень инфляции; 2    +  4 

2.3 Динамика курса 

национальной валюты; 

3     + 5 

2.4 Динамика ставки 

рефинансирования 

(учетная ставка); 

3     + 5 

2.5 Уровень безработицы. 1   +   3 

3. Социокультурные 

факторы: 

       

3.1 Демографическая 

структура населения; 

2 +     1 

3.2 Образование. 3 +     1 

4. Технологические 

факторы: 

       

4.1 Государственная 

технологическая 

политика; 

3   +   3 

4.2 Новые продукты и 

технологии. 

3    +  4 
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Далее необходимо определить реальную значимость каждого из 

представленных факторов. Реальная значимость позволяет оценить, 

насколько предприятие обращает внимание и контролирует факторы 

изменения внешней среды. Рассчитывается данный показатель, как 

вероятность изменения фактора, взвешенная на силу влияния этого фактора, 

на деятельность компании. Результаты представлены в таблице 3.4. 

Таблица 3.4 – Оценка реальной значимости факторов 

№ 

п/п 

Факторы PEST– 

анализа: 

Влияние 

фактора 

(1-3): 

Экспертная оценка Средняя 

оценка: 

Оценка с 

поправкой 

на вес 
1 2 3 4 5 

1. Политико-правовые 

факторы: 

        

1.1 Устойчивость 

политической власти 

и существующего 

правительства; 

3  +    2 6 

1.2 Налоговая политика и 

законодательство; 

3     + 4 12 

1.3 Регулирование и 

ограничения 

международной 

торговли; 

2   +   3 6 

1.4 Государственное 

регулирование 

конкуренции; 

1 +     1 1 

1.5 Бюрократизация и 

уровень коррупции. 

1 +     1 1 

2. Экономические 

факторы: 

        

2.1 Общая 

характеристика 

экономической 

ситуации; 

3    +  4 12 

2.2 Уровень инфляции; 2    +  4 8 

  



68 
 

Окончание таблицы 3.4  

2.3 Динамика курса 

национальной 

валюты; 

3     + 5 15 

2.4 Динамика ставки 

рефинансирования 

(учетная ставка); 

3     + 5 15 

2.5 Уровень безработицы. 1   +   3 3 

3. Социокультурные 

факторы: 

        

3.1 Демографическая 

структура населения; 

2 +     1 2 

3.2 Образование. 3 +     1 3 

3.3 Технологические 

факторы: 

        

3.4 Государственная 

технологическая 

политика; 

3   +   3 9 

3.5 Новые продукты и 

технологии. 

3    +  4 12 

 

Чем выше реальная значимость фактора (в таблице 3.4 – это столбец 

«Оценка с поправкой на вес»), тем больше внимания и усилий следует 

уделять для снижения негативного влияния фактора на бизнес. 

Завершающим шагом PEST–анализа является приведение всех 

расчетов в матричный вид. Все факторы в порядке убывания своей важности 

размещаются в таблице 3.5. 
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Таблица 3.5 – Сводная таблица PEST–анализа 

Факторы PEST–анализа 

№ 

п/п 

Политико-правовые 

факторы: 

Вес № 

п/п 

Экономические факторы: Вес 

1. Налоговая политика и 

законодательство; 

12 1. Динамика курса национальной 

валюты; 

15 

2. Устойчивость 

политической власти и 

существующего 

правительства; 

6 2. Динамика ставки 

рефинансирования (учетная 

ставка); 

15 

3. Регулирование и 

ограничения 

международной 

торговли; 

6 3. Общая характеристика 

экономической ситуации; 

12 

4. Государственное 

регулирование 

конкуренции; 

1 4. Уровень инфляции; 8 

5. Бюрократизация и 

уровень коррупции. 

1 5. Уровень безработицы. 3 

№ 

п/п 

Социокультурные 

факторы: 

 № 

п/п 

Технологические факторы:  

1. Образование; 3 1. Новые продукты и технологии; 12 

2. Демографическая 

структура населения; 

2 2. Государственная 

технологическая политика. 

9 

 

Таким образом, представление таблицы PEST–анализа являются 

наглядным вариантом, представляющие количественные значения. Для того, 

чтобы завершить данный анализ, необходимо провести SWOT–анализ, 

который является обобщающей методикой анализа и внешней и внутренней 

среды. После этого необходимо сформулировать выводы по каждому 

фактору, прописать воздействие фактора на отрасль, на компанию и 

спланировать программы, которые необходимо провести, чтобы снизить 

негативное влияние фактора и максимально использовать положительное 

влияние на деятельность компании. 
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2) SWOT–анализ АО «КОНАР» 

SWOT–анализ является очень популярным методом изучения и анализа 

сильных и слабых сторон, возможностей и угроз предприятия. В рамках 

данной работы ниже представлены 4 категории факторов соответствующих 

АО «КОНАР». 

I. Сильные стороны: 

1. Лидирующее положение на рынке по производству фланцев и 

фланцевого крепежа в России. 

2. Отличное качество производимых деталей, по мнению независимых 

экспертов. 

3. Наличие современных производственных мощностей, а также и 

внедрение научно–исследовательских разработок, участие в научных 

выставках и конференциях. 

4. Широкий ассортимент производства (фланцы, фланцевые крепежи, 

опоры трубопроводов, колодцы для трубопроводов, различные виды гаек) и 

оказание услуг (услуги по механической обработке различных деталей из 20 

марок стали). 

5. Опыт работы сотрудников, участие работников в тренингах, 

обучающих программах, курсах по повышению квалификации, изучение 

нового современного оборудования и др. 

6. Участие завода в социальной жизни (спонсорство спортивных 

мероприятий, участие в культурной жизни общества, а также наличие 

летнего детского лагеря). 

7. Установившиеся доверительные партнерские отношения, как внутри 

страны, так и со странами Европы. 

8. Гарантия высокого качества на всех этапах проектирования и 

производства подтверждается внедренной с 2005 г. системой менеджмента 

качества ISO9001:2008 (сертификат TUVSUD), а также разрешение 

Ростехнадзора на производство деталей трубопроводов и арматуры. 
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9. Наличие других представительств (ООО «КОНАР СПБ» –

представительство АО «КОНАР» в г. Санкт–Петербург; ООО «Конар – 

Самара» – представительство АО «КОНАР» в г. Самара; ООО «Конар – 

Пермь» – представительство АО «КОНАР» в г. Пермь). 

II. Слабые стороны: 

1. Неудачное географическое месторасположение, которое затрудняет 

транспортировку промышленного оборудования до места использования. 

2.  Наличие конкурентов, производящих однотипную продукцию 

внутри страны и за рубежом.  

3. Недостаточная рекламная политика предприятия. 

4. Относительно малое время работы на промышленном рынке. 

III. Возможности: 

1. Расширение номенклатуры промышленного оборудования, в 

частности производство криогенных насосов. 

2. Привлечение новых клиентов и партнеров при запуске производства 

криогенных насосов для проектов СПГ. 

3. Открытие филиалов, близко расположенных к месту использования 

оборудования, а также выход на международные рынки. 

4. Улучшение качества оказываемых услуг. 

5. Использование новых рекламных технологий для узнаваемости 

брэнда. 

6. Постоянный рост квалификации всех сотрудников; 

7. Обновление оборудования, использование новейших технологий при 

производстве продукции. 

IV. Угрозы: 

1. Рост давления со стороны конкурентов и их усиление. 

2. Недостаточное применение новейших технологий в области 

продвижения услуг, улучшении имиджа, рекламы. 

3. Изменение в действующем Законодательстве или неблагоприятная 

экономическая ситуация в стране. 
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4. Потеря ключевых партнеров. 

5. Характер спроса на подобную продукцию меняется. 

6. Банкротство и т.д.  

После того, как определены факторы внешней и внутренней среды, 

строится матрица–таблица, на пересечении факторов предлагаются стратегии 

развития и усовершенствования положения компании. Таблица представлена 

в Приложении К в таблице К.1. 

Выявленные в ходе SWOT–анализа сильные и слабые стороны АО 

«КОНАР», дают возможность определить те параметры, которые являются 

выигрышными, данные факторы стоит развивать и поддерживать на 

оптимальном уровне.  Слабые стороны необходимо нейтрализовать, для того 

чтобы предприятием работало успешно и не потеряло свой потенциал в 

последующие годы.  

Согласно данному анализу были выявлены следующие виды стратегий: 

1.  Стратегия совершенствования товара и выход с ним на новые 

рынки; 

2. Заключение долгосрочных контрактов с зарубежными и 

отечественными партнерами; 

3. Стратегия развития имиджа, рекламной компании, узнаваемости 

марки; 

4. Развитием дилерской сети с целью стать «ближе» к потребителю и 

др. 

После проведения качественного SWOT–анализа, необходимо выбрать 

по 4 фактора в каждой группе, для того чтобы осуществить количественную 

методику анализа (таблица 3.6). 

1. Сильные стороны: 

1.1 Отличное качество производимых деталей, по мнению независимых 

экспертов; 

1.2  Широкий ассортимент; 
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1.3 Лидирующее положение на рынке по производству фланцев и 

фланцевого крепежа в России; 

1.4  Наличие сертификатов качества. 

2. Слабые стороны: 

2.1 Наличие конкурентов, производящих однотипную продукцию 

внутри страны и за рубежом; 

2.2 Рост давления со стороны конкурентов и их усиление; 

2.3 Недостаточная рекламная политика предприятия; 

2.4 Относительно малое время работы на промышленном рынке. 

3. Возможности: 

3.1 Расширение номенклатуры промышленного оборудования, в 

частности производство криогенных насосов; 

3.2 Привлечение новых клиентов и партнеров при запуске 

производства криогенных насосов для проектов СПГ; 

3.3 Открытие филиалов, близко расположенных к месту использования 

оборудования, а также выход на международные рынки; 

3.4 Обновление оборудования, использование новейших технологий 

при производстве продукции. 

4 Угрозы: 

4.1 Неудачное географическое месторасположение, которое 

затрудняет транспортировку промышленного оборудования до места 

использования; 

4.2 Недостаточное применение новейших технологий в области 

продвижения услуг, улучшении имиджа, рекламы; 

4.3 Изменение в действующем Законодательстве или неблагоприятная 

экономическая ситуация в стране;  

4.4 Потеря ключевых партнеров. 
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Таблице 3.6 – Формат четырехпольной бальной матрицы SWOT–

анализа 

 

SWOT-анализ 

Внутренняя среда  

 

Всего: 

Сильные стороны: Слабые стороны: 

1.1 1.2 1.3 1.4 Итого: 2.1 2.2 2.3 2.4 Итого: 

В
н

еш
н

я
я
 с

р
ед

а 
 

В
о
зм

о
ж

н
о
ст

и
: 3.1 +3 +3 +3 +2 11 +3 -3 -3 -2 -5 6 

3.2 +1 +3 +2 +2 8 +3 0 +3 +2 8 16 

3.3 +1 +3 +1 0 5 +2 -3 -3 0 -4 1 

3.4 0 +2 +1 +1 4 0 -3 -3 0 -6 -2 

У
гр

о
зы

: 

4.1 -3 +1 +3 0 1 -2 -1 0 0 -3 -2 

4.2 +2 +2 0 +1 5 0 0 0 0 0 0 

4.3 0 +3 +3 0 6 0 0 0 -3 -3 -6 

4.4 +3 +3 +3 +2 11 0 -3 -3 -1 -5 -12 

Итого:  51  -18 1 

 

После того, как сформулирована четырехпольная бальная матрица 

SWOT–анализа экспертным путѐм необходимо сопоставить факторы 

внешней и внутренней среды, заполнив, таблицу следующим образом: 

±3 – сильное положительное или отрицательное влияние факторов друг 

на друга; 

±2 – среднее положительное или отрицательное влияние факторов друг 

на друга; 

±1 – слабое положительное или отрицательное влияние факторов друг 

на друга; 

0 – влияние отсутствует.  

Колонки «Итого» определяют сумму баллов по строке матрицы, 

колонка «всего» показывает общую сумму по строке матрицы, строка 

«итого» показывает сумму по колонкам в матрице.  

Таким образом, мы видим, что заводу АО «КОНАР» прежде чем 

выходить на рынок с новой продукцией необходимо провести анализ 

конкурентов, так как возможно сильное негативное влияние связанное с 
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неудобством транспортировки промышленного изделия, также необходимо 

проводить тщательную рекламную политику с целью поиска новых 

партнеров и заключение договоров о сотрудничестве.  

 

3) Балльный метод оценки конкурентоспособности потенциала 

предприятия 

Для проведения данного анализа потребуется изучить технико-

экономические показатели, предварительно собранные по наиболее 

влиятельным конкурентам. Для проведения анализа я выбрала два 

предприятия существующие на российском рынке и занимающиеся 

производством насосного оборудования, это – ОАО «Группа ГМС», ООО 

«ПК «Борец». 

ОАО «Группа ГМС» – отечественный, машиностроительный и 

инжиниринговый холдинг,производитель насосного, компрессорного и нефте

газового оборудования, инжиниринговые и сервисные компании которого 

расположены в России, Белоруссии, на Украине и в Германии.  

Головной офис компании находится в Москве. Уставный капитал 

составляет 1182360 тыс. руб. Годовой оборот составляет 32, 4 млрд. руб. (за 

2016 год, бухгалтерский баланс представлен в Приложении Л), расчѐты 

представлены в таблице 3.7 и 3.8.  

Таблица 3.7 – Технико–экономические показатели ОАО «Группа ГМС» 

 

№ 

п/п 

Показатель 
ОАО «Группа ГМС» 

1. 
Выручка от реализации 

 

31748 тыс. руб. 

2. 
Операционная прибыль 4661 тыс. руб. 

3. 
Чистая прибыль 12240 тыс. руб. 

4. 
Среднесписочная численность 15000/12 = 1250 

5. 
Числ. пост.раб (чел.) 15000 чел. 

  

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%B0%D1%88%D0%B8%D0%BD%D0%BE%D1%81%D1%82%D1%80%D0%BE%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A5%D0%BE%D0%BB%D0%B4%D0%B8%D0%BD%D0%B3
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9D%D0%B0%D1%81%D0%BE%D1%81
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9A%D0%BE%D0%BC%D0%BF%D1%80%D0%B5%D1%81%D1%81%D0%BE%D1%80
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9D%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B5%D0%B3%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D0%B5_%D0%BE%D0%B1%D0%BE%D1%80%D1%83%D0%B4%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D0%B5&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/w/index.php?title=%D0%9D%D0%B5%D1%84%D1%82%D0%B5%D0%B3%D0%B0%D0%B7%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D0%B5_%D0%BE%D0%B1%D0%BE%D1%80%D1%83%D0%B4%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D0%B5&action=edit&redlink=1
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%98%D0%BD%D0%B6%D0%B8%D0%BD%D0%B8%D1%80%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%8F_%D0%BA%D0%BE%D0%BC%D0%BF%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%91%D0%B5%D0%BB%D0%BE%D1%80%D1%83%D1%81%D1%81%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%A3%D0%BA%D1%80%D0%B0%D0%B8%D0%BD%D0%B0
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%93%D0%B5%D1%80%D0%BC%D0%B0%D0%BD%D0%B8%D1%8F
https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%BE%D1%81%D0%BA%D0%B2%D0%B0


76 
 

Окончание таблицы 3.7 

6. 
Собственный капитал 622702 тыс. руб. 

7. 
Товарные запасы 4056 тыс. руб. 

8. 
Стоимость активов 12151 тыс. руб. 

9. 
Темп роста выручки 31748/29895*100%=106% (1,06) 

 

Таблица 3.8 – Расчетные показатели ОАО «Группа ГМС» 

№ п/п Показатель ОАО «Группа ГМС» 

1. Козсос 622702–0/4056=153,52 

2. Темп роста 31748/29895*100%=106% 

(1,06) 

3. Рентабельность 5417/31748=0,17 

4. К автономии 622702/27106+0=22,97 

5. Производительность труда 324000/15000=21,6 тыс. 

руб./чел. 

6. К тл 12151/27106=0,45 

 

Компания ООО «ПК «Борец» – крупнейшая мировая компания 

нефтяного машиностроения, специализирующаяся в сфере разработки, 

производства, реализации и сервисного обслуживания оборудования для 

добычи нефти. 

Основная продукция предприятия – погружные электроцентробежные 

и винтовые насосы для добычи нефти, а также погружные и поверхностные 

(горизонтальные) установки для повышения пластового давления. 

Головной офис компании находится в Москве. Уставный капитал 

составляет 13893.7 млн. руб. (бухгалтерский баланс представлен в 

Приложении Л), расчѐты представлены в таблице 3.9 и 3.10.  

  

 

 

 

https://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9C%D0%BE%D1%81%D0%BA%D0%B2%D0%B0
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Таблица 3.9 – Технико–экономические показатели ООО «ПК «Борец» 

 

№ 

п/п 

Показатель 
ООО «ПК «Борец» 

1. Выручка от реализации  

18260000 тыс. руб. 

2. Операционная прибыль 
-1651000+2022000=371000 тыс. руб. 

3. Чистая прибыль 
-1325000 тыс. руб. 

4. Среднесписочная 

численность 
9000/12=750  

5. Числ. пост.раб (чел.) 
574 

6. Собственный капитал 
14034000 тыс. руб. 

7. Товарные запасы 
2370000 тыс. руб. 

8. Стоимость активов 
7890000 тыс. руб. 

9. Темп роста выручки 
18260000/17549000*100%=1,04 (104%) 

 

Таблица 3.10 – Расчетные показатели ООО «ПК «Борец» 

№ п/п Показатель ООО «ПК «Борец» 

1. Козсос 14034000–31000/2370000=5,91 

2. Темп роста 18260000/17549000*100%=1,04 (104%) 

3. Рентабельность 3180000/18260000=0,17 

4. К автономии 14034000/18127000+3267000=0,66 

5. Производительность труда 4190000/574=7299,65 

6. К тл 7890000/3267000=2,42 

 

Объединим значения показателей конкурентов и КОНАР в общую 

таблицу 3.11. 
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Таблица 3.11 – Технико–экономические показатели 

 

№ 

п/п 

Показатель Предприятие: 

АО 

«КОНАР» 

ОАО «Группа 

ГМС» 

ООО «ПК 

«Борец» 

1. Выручка от реализации 15225410 

тыс. руб. 

 

31748 тыс. руб. 

 

18260000 

тыс. руб. 

2. Операционная прибыль 554715 тыс. 

руб. 
4661 тыс. руб. 371000 тыс. 

руб. 

3. Чистая прибыль 544404 тыс. 

руб. 
12240 тыс. руб. -1325000 

4. Среднесписочная численность 142 
1250 750 

5. Числ. пост.раб (чел.) 1700 чел. 
15000 чел. 574 чел. 

6. Собственный капитал 2237872 тыс. 

руб. 
622702 тыс. 

руб. 

14034000 

тыс. руб. 

7. Товарные запасы 4430258 тыс. 

руб. 
4056 тыс. руб. 2370000 тыс. 

руб. 

8. Стоимость активов 19709331 

тыс. руб. 
12151 тыс. руб. 7890000 тыс. 

руб. 

9. Темп роста выручки 1,19 
1,06 1,04 

 

Следующий этап заключается в вычислении коэффициентов, которые 

представлены в таблице 3.12, из которых выбирают максимальный, и, 

условно, принимают максимальное значение равное 10 баллов. 

Таблица 3.12 – Расчетные показатели 

№ 

п/п 

Показатель Предприятие К max Балл 

АО 

«КОНАР» 

ОАО 

«Группа 

ГМС» 

ООО «ПК 

«Борец» 

1. К озсос – 0,11 153,52 5,91 153,52 10,00 

2. Темп роста 1,19 1,06 1,04 1,19 10,00 

3. Рентабельность 0,06 0,17 0,17 0,17 10,00 

4. К автономии 0,11 22,97 0,66 22,97 10,00 

5. Производительность 1219,97 21,60 7299,65 7299,65 10,00 

6. К тл 1,42 0,45 2,42 2,42 10,00 
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Влияние потенциалов распределено следующим образом: 

  маркетинговый потенциал…………0,2; 

  производственный потенциал….….0,4; 

  финансовый потенциал…………….0,3; 

  кадровый потенциал………………..0,1. 

После определения каждого коэффициента в свою группу, на 

основании предыдущей таблицы вычисляем их балльные значения по 

принципу: max=10 баллов (расчѐт осуществляется по пропорции). 

Произведение полученных значений и соответствующих влияний 

потенциалов даѐт конечное балльное значение показателя (таблица 3.13).  

Таблица 3.13 – Балльные оценки 

№ п/п Баллы Вес Взвешенные баллы 

АО 

«КОНАР» 

ОАО 

«Группа 

ГМС» 

ООО 

«ПК 

«Борец» 

АО 

«КОНАР

» 

ОАО 

«Группа 

ГМС» 

ООО 

«ПК 

«Борец» 

1. –0,007 10,00 0,39 0,20 –0,001 2,00 0,078 

2. 10,00 8,91 8,74 0,40 4,00 3,564 3,496 

3. 3,53 10,00 10,00 1,412 4,00 4,00 

4. 0,05 22,97 0,29 0,30 0,015 6,891 0,087 

5. 1,67 0,03 10,00 0,501 0,009 3,00 

6. 5,87 1,86 10,00 0,10 0,587 0,186 1,00 

Сумма 21,11 53,77 39,42 1,00 6,514 16,65 11,661 

 

Исходя из проведенного анализа предприятие КОНАР имеет сильные 

позиции по темпам роста относительно конкурентов, а также высокое 

значение коэффициента текущей ликвидности, однако КОНАР имеет низкий 

уровень коэффициента обеспеченности запасов собственными оборотными 

средствами, рентабельности и коэффициента автономии, что может привести 

к сложностям при расчѐте со своими кредиторами. Учитывая влияние 

потенциалов – форвардом выступает ОАО «Группа ГМС», имеющая 

наивысший суммарный балл. Что касается АО «КОНАР» в общем 

перспектива позитивная, учитывая то, что завод только начинает набирать 

обороты в данной промышленной отрасли, суммарный балл составил 6,514. 

В качестве предложений улучшения деятельности КОНАР можно 
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предложить учитывать свои финансовые средства и рационально 

использовать их, чтобы не возникало проблем по погашению 

задолженностей перед кредиторами.  

4) Метод невзвешенной и взвешенной оценок конкурентоспособности  

Проведѐм анализ взвешенных и невзвешенных оценок на при 

сравнении АО «КОНАР» и его конкурентов: ОАО «Группа ГМС» и ООО 

«ПК «Борец». В таблице 3.14 представлены ключевые факторы успеха, где 

их оценка представлена по десяти бальной шкале (шкала оценок: 1 – очень 

плохо; 10 – очень хорошо). 

Таблица 3.14 – Невзвешенная оценка конкурентной силы 

№ 

п/п 

Ключевые факторы 

успеха/оценка силы 

АО 

«КОНАР» 

ОАО 

«Группа 

ГМС» 

«ПК 

«Борец» 

1. Качество/характеристики 

товара 

10 10 10 

2. Репутация/имидж 8 9 9 

3. Производственные 

возможности 

7 10 8 

4. Использование 

современных технологий 

(технологические 

навыки) 

10 10 10 

5. Сбытовая сеть 7 9 8 

6. Маркетинг/реклама 7 5 4 

7. Финансовое положение 10 8 1 

8. Невзвешенная общая 

оценка 

62 71 50 

 

Суммирование оценок компании по всем факторам дает общую оценку, 

т.е. чем выше общая оценка компании, тем прочнее ее конкурентное 

положение, а чем больше разрыв между общей оценкой компании и общими 

оценками конкурентов, тем больше конкурентное преимущество компании.  
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Таким образом, общая оценка АО «КОНАР» (составила 62 балла) 

показывает, что ее конкурентное преимущество над конкурентом «ПК 

«Борец» (его общая оценка 50 баллов) выше, чем над конкурентом ОАО 

«Группа ГМС» (его оценка составила 71 балл). 

Далее представим анализ взвешенной оценки конкурентоспособности 

на основе приведѐнных в таблице 3.14 числовых значений, на примере трѐх 

предприятий, результаты представлены в таблице 3.15.  

Таблица 3.15 – Взвешенная оценка конкурентной силы 

 
№ 

п/п 

Ключевые факторы/ оценка 

силы 

Вес АО 

«КОНАР» 

ОАО 

«Группа 

ГМС» 

«ПК 

«Борец» 

1. Качество/характеристики товара 0,15 1,50 1,50 1,50 

2. Репутация/имидж 0,10 0,80 0,90 0,90 

3. Производственные возможности 0,14 0,98 1,40 1,12 

4. Использование современных 

технологий (технологические 

навыки) 

0,15 1,50 1,50 1,50 

5. Сбытовая сеть 0,15 1,05 1,35 1,20 

6. Маркетинг/реклама 0,11 0,77 0,55 0,44 

7. Финансовое положение 0,20 2,00 1,60 0,20 

8. Взвешенная общая оценка 1,00 8,60 8,80 6,86 

 

Для того чтобы рассчитать взвешенные оценки необходимо 

перемножить оценки компании по данному показателю конкурентной силы 

(используя балльную шкалу от 1 до 10) на еѐ вес. Полученная сумма 

взвешенных оценок по всем показателям конкурентной силы компании дает 

еѐ общую оценку. Сравнение общих взвешенных оценок показывает, у каких 

конкурентов наиболее сильное или слабое положение и насколько велико 

конкурентное преимущество одних компаний над другими. Данный анализ 

показал, что наибольшее влияние на КОНАР оказывает компания ОАО 
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«Группа ГМС», завод «ПК «Борец» по своим показателям оказался ниже 

значения КОНАР, из-за нестабильного финансового положения.  

Представленный метод невзвешенной и взвешенной оценок 

конкурентоспособности позволяет сделать выводы о положении компании по 

сравнению с еѐ конкурентами. Оценки дают представление о положение 

компании в сравнении с конкурентами по каждому фактору, выявляя, таким 

образом, где она имеет сильные и слабые позиции, а также по отношению к 

каким конкурентам. Компания с самой высокой оценкой конкурентной силы 

имеет чистое конкурентное преимущество над каждым из конкурентов. 

 

5) Многоугольник конкурентоспособности 

Проведѐм анализ конкурентоспособности трѐх предприятий 

промышленной сферы по производству насосного оборудования по 

следующим критериям, представленным в Приложении М таблице М.1. 

Определим оценку представленных критериев по 5 бальной шкале, 

результаты экспертной оценки критериев конкурентоспособности 

выбранных компаний представлены в таблице 3.16. 

Таблица 3.16 – Результаты экспертной оценки критериев 

конкурентоспособности промышленных предприятий 

№ 

п/п 

Критерий оценки 

конкурентоспособности 
АО «КОНАР» 

ОАО «Группа 

ГМС» 

ООО «ПК 

«Борец» 

1. Месторасположение 4 5 5 

2. Уровень квалификации 

персонала 

3 5 5 

3. Качество продукции 4 5 5 

4. Виды продукции 4 5 5 

5. Финансовое благосостояние 

предприятия 

5 5 5 
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Окончание таблицы 3.16 

6. Опыт производства 

современного оборудования 

3 5 4 

7. Степень информационного 

влияния на потребителя  

3 3 4 

8. Объем рынка сбыта продукции 

(дилеры, представительства и 

т.д.) 

4 5 5 

 

По результатам бальной оценки нельзя предоставить комплексную 

оценку конкурентоспособности заводов без учета значимости, весомости 

каждого критерия. Для того чтобы сравнить на сколько конкурентоспособен 

КОНАР среди основных конкурентов, применим значения его оценок за 

«базу», а так же определим экспертным путем весомость каждого критерия 

оценки (таблица 3.17). 

Таблица 3.17 – Характеристика весомости критериев и значения 

эталонных оценок конкурентоспособности предприятий 

№ п/п 
Критерий оценки 

конкурентоспособности 

Параметры критерия 

Оценка АО 

«КОНАР» – база 

Весомость 

критерия 

1. Месторасположение 4 0,04 

2. Уровень квалификации персонала 3 0,14 

3. Качество продукции 4 0,18 

4. Виды продукции 4 0,11 

5. Финансовое благосостояние 

предприятия 

5 0,18 

6. Опыт производства современного 

оборудования 

3 0,13 

7. Степень информационного 

влияния на потребителя  

3 0,10 

8. Объем рынка сбыта продукции 

(дилеры, представительства и т.д.) 

4 0,12 
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Сравнивая относительно «базового» значения оценок каждого 

конкурента в разрезе критериев получаем индексы конкурентоспособности 

каждого завода (таблица 3.18). 

Таблица 3.18 – Индексы конкурентоспособности рассматриваемых 

предприятий 

№ п/п 
Критерий оценки 

конкурентоспособности 

Оценка критерия относительно завода АО 
«КОНАР» 

АО «КОНАР»  ОАО «Группа 

ГМС» 

ООО «ПК 

«Борец» 

1. Месторасположение 1 1,25 1,25 

2. Уровень квалификации 

персонала 

1 1,67 1,67 

3. Качество продукции 1 1 1 

4. Виды продукции 1 1,25 1,25 

5. Финансовое благосостояние 

предприятия 

1 1 1 

6. Опыт производства 

современного оборудования 

1 1 0,8 

7. Степень информационного 

влияния на потребителя  

1 0,6 0,8 

8. Объем рынка сбыта продукции 

(дилеры, представительства и 

т.д.) 

1 1,67 1,67 

 

Путѐм перемножения расчетных индексов конкурентоспособности и 

показателей весомости определяем сводный показатель 

конкурентоспособности каждого предприятия в отдельности. Результаты 

представлены в таблице 3.19. 

 

 

 

 



85 
 

Таблица 3.19 – Сводные показатель конкурентоспособности 

рассматриваемых заведений 

Сводный показатель 

конкурентоспособности 

Название предприятия 

АО «КОНАР»  ОАО «Группа 

ГМС» 

ООО «ПК 

«Борец» 

1 1,17 1,16 

 

Представим критерии оценки конкурентоспособности всех трѐх 

заводов в графическом виде (рисунок 3.1).  

 

Рисунок 3.1 – Многоугольник конкурентоспособности  

Данный анализ показал, что ближайшие конкуренты на сегодняшний 

день превосходят КОНАР по ряду параметров, например – по уровню 

квалификации персонала (даже сам директор АО «КОНАР» Бондаренко В.В., 

говорит о том, что опытных сотрудников недостаточно, приходится тратить 

не мало времени, чтобы обучить бывших студентов пользоваться новейшим 

оборудованием), также объем рынка сбыта продукции уступает другим 

заводам, в связи с небольшим количеством представительств. Однако, если 

0
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продукции 

АО "КОНАР" ОАО "Группа ГМС" ООО "ПК "Борец" 
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КОНАР продолжит заниматься выпуском новой продукции то сможет выйти 

на новые рынки, расширять производство, открывать филиалы и 

представительства не только в России, но и в других странах.  

 

3.4 Мероприятия по повышению конкурентоспособности 

 

В ходе проведѐнных анализов можно выделять ряд проблем, по 

которым АО «КОНАР» испытывает трудности: 

 Отсутствие опыта в производстве насосного оборудования для 

нефтегазовой промышленности; 

 Нехватка квалифицированного персонала; 

 Необходимость финансового инвестирования в новую отрасль; 

 Недоверие к качеству отечественного производства; 

 Снижение показателя коэффициента обеспеченности запасов 

собственными оборотными средствами; 

 Недостаточная рекламная политика предприятия и узнаваемость 

марки. 

Цели конкурентоспособности – повышение качества производимой 

продукции, рост прибыли и упрочение репутации предприятия.  

В ходе работы было определено, что для решения проблем необходимо 

разработать маркетинговую стратегию. Так как в 2018 году КОНАР 

планирует запустить производство криогенного насоса для СПГ, может быть 

выбрана стратегия – диверсификации. Потому что этот вид оборудования 

является новым и ранее на территории Челябинской области не 

производился.  

Прежде всего, для решения проблем связанных с недостатком опыта и 

нехватки квалифицированных кадров может быть предложено следующее 

мероприятие по повышению конкурентоспособности – обучение людей со 

школьной скамьи.  
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Во многих странах данная практика является весьма эффективной и 

даѐт свои положительные результаты, облегчая трудный выбор выпускников 

(«куда пойти учиться? и на какую специальность?») и принимая на работу, 

предприятиям не приходиться тратить много времени обучая сотрудников. 

Структура такого мероприятия имеет следующее обоснование: завод КОНАР 

может предлагать специальным школам (как правило математическо-

физического направления) углублѐнно обучать школьников 

дополнительными предметами, обучая их новым технологиям, и оттачивая те 

навыки и умения, которые необходимо именно для завода КОНАР. Если 

выпускники будут согласны и заинтересованы в будущей работе на заводе 

КОНАР, тогда предприятие может выделять гранты на обучение 

абитуриентов в ВУЗах и даже за границей, с условием дальнейшей работы на 

заводе после окончания учѐбы. 

Помимо обучения школьников и студентов, необходимо уделять 

внимания и текущим сотрудникам, повышая их квалификацию.  Основной 

акцент стоит делать на рабочих и инженеров, так как большая часть 

функционирования КОНАР зависит от данных специалистов. У большинства 

россиян сложилось мнение о том, что отечественная продукция уступает 

качеству зарубежного производителя. Чтобы развеять этот стереотип стоит 

заниматься развитием и совершенствованием знаний и умений сотрудников, 

чтобы успешно справлять с новым оборудованием промышленной сферы.  

Для того, чтобы обмениваться опытом в создании промышленного 

оборудования, я могу предложить осуществить «обмен» сотрудниками, т.е. 

отправить рабочих завода на повышение квалификации за границу в учебные 

центры или на заводы, в такие страны с которыми КОНАР активно 

сотрудничает долгие годы и является их официальным представителем 

(Германия, Италия, США). Данная стажировка будет заключатся в обмене 

опытом не только со стороны зарубежных производителей, но и со стороны 

КОНАР.  
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Одной из главных проблем в ходе изучения финансового положения 

завода КОНАР, было выявлено, что значительный спад показал коэффициент 

обеспеченности запасов собственными оборотными средствами (–0,11). 

Данный показатель характеризуется финансовой устойчивости 

предприятия, который определяет состояние оборотного капитала и 

отражающий долю запасов и затрат покрытых собственными средствами. 

Для анализа товарооборота, постоянного отслеживания товарных 

запасов необходимо ввести соответствующую программу, которая позволит 

выявить неликвидные товары, на которые возможно снизить цену. Одной из 

таких программ может быть использована SIMPLE–System от фирмы 

Genobium [24]. 

SIMPLE–System использует наиболее точные инновационные 

алгоритмы в области теории управления запасами и методов MRP (Materials  

Requirement Planning). В ней полностью учтено действие вариативного 

спроса и многообразия условий пополнения запасов. SIMPLE–System 

содержит новую аналитическую модель взаимосвязи внешних факторов 

торговой фирмы и рентабельности инвестиций, а также новые методы 

определения оптимального ассортимента и точки заказа. 

Данная программа имеет 2 главных преимущества: 

1) Происходит существенное высвобождение рабочего времени 

координатора запасов. В отличие от рутинного просмотра остатков по всем 

позициям и прогнозирования спроса по каждой при ручном управлении 

запасами, при использовании SIMPLE–System координатор запасов только 

контролирует используемые процедуры прогнозирования и осуществляет 

корректировку готовых заказов, добавляя транзитные количества товаров. 

SIMPLE–System обеспечивает управление более высокого уровня (по 

параметрам), и фирма может посвящать высвобождающееся рабочее время 

на работу с клиентами, исследования и рекламу. 

2)   SIMPLE–System обеспечивает оптимальные решения в области 

нормирования и оперативного управления запасами. Это является наиболее 

http://finzz.ru/sobstvennye-oborotnye-sredstva-raschet-na-primere-oao-uralkalij.html
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важным, поскольку речь идет о наиболее важном активе торговой фирмы – 

запасах. 

Следующим мероприятием по повышению конкурентоспособности 

может быть разработка рекламной политики. Конечно, исследуя 

промышленные предприятия, трудно представить рекламу промышленного 

завода на телевидении или на радио. Поэтому как правило, приверженность к 

определенной марке промышленной продукции позволяют создать научные 

выставки и конференции, спонсорство и благотворительность.  

КОНАР активно принимает участие в выставках как отечественного 

так и международного стандарта (фотографии с выставок представлены в 

Приложении Н). Мероприятие, которое сможет привлечь новых инвесторов и 

покупателей может стать спонсорское мероприятие или 

благотворительность. Конечно КОНАР поддерживает ХК «Трактор», 

волейбольную команду «Торпедо», а также спортивные и культурные 

мероприятия более мелкого масштаба, однако стоит более активно 

рассказывать об этом на официальном сайте КОНАР, публиковать статьи, 

фотоотчѐты и т.д., чтобы формировать положительный имидж предприятия. 

Известно, что основные конкуренты ОАО «Группа ГМС» и ООО «ПК 

«Борец» не были замечены в финансовой поддержке крупного мероприятия. 

Поэтому КОНАР может обойти своих конкурентов активно участвуя в 

социальной жизни общества.  

Спонсорство – это отличная возможность для формирования 

положительного имиджа компании. Прежде всего, спонсорство должно быть 

направлено на получение прибыли. Однако, основную пользу оно приносит 

имиджу и формированию улучшенного отношения к бренду компании.     

АО «КОНАР» может выступить генеральным спонсором в проведении 

ежегодного мотоконкурса в Челябинской области по случаю открытия 

мотоциклистского сезона (рисунок 3.2).  
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Рисунок 3.2 – Логотип спортивных соревнований по мотоспорту 

 

Компания «4–Moto» – один из крупнейших продавцов мотоциклетных 

товаров и экипировки в России. Ежегодно «4–Moto», проводит соревнования 

среди лучших гонщиков, приглашая гостей из Франции, Германии, Японии и 

Италии. Для компании АО «КОНАР» участие и спонсорство в таком 

мероприятии, поможет привлечь внимание к выпускаемой продукции, а 

также расширить сферу деятельности, развивая отношения со странами 

Европы и Азии. 

В Челябинске ранее не проводились мероприятия по открытию сезона, 

мотогонщики будут иметь возможность увидеть город, поучаствовать в 

спортивном мероприятии и показать свои навыки с использованием 

мотоциклов. Для компании КОНАР спонсорство такого рода мероприятия 

будет впервые, проводятся подобные мероприятия в начале мая.  

Организация спортивного мероприятия будет направлена на молодых 

людей в возрасте от 18 до 35 лет. Обязательным условием является наличие 

транспортного средства (двухколесный мотоцикл) и соответствующей 

экипировки (экипировку можно приобрести у компании «4–Moto»), а также 

водительское удостоверение категории А1, с опытом вождения не менее 1 

года. Для того, чтобы принять участие в мото-конкурсе необходимо 

заполнить анкету и зарегистрироваться на сайте www.4–moto.ru (Анкета 

представлена в Приложении П). Количество участников ограничено (30 

мотогонщиков). Конкурс направлен на перспективных молодых юношей с 

профессиональными и любительскими навыками вождения, а также 

выполнение мото–трюков.  

http://www.4–moto.ru/
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Рекламная компания будет размещена на сайте www.4-moto.ru и на 

официальной странице 4–moto ВКонтакте и Instagram, а также на 

официальном сайте КОНАР www.konar.ru, где будет представлена ссылка с 

подробным описанием конкурса, условиями участия, датой и местом 

проведения мероприятия.   

Далее будет снят видеоролик с демонстрацией мото–трюков от 

профессионалов спорта (30 секунд, кадры видеоролика представлены в 

Приложении П).   

Основная цель видеоролика – это прежде всего привлечь внимание 

мотогонщиков, а также сформировать осведомленность у других 

заинтересованных лиц (партнеров, спонсоров, зрителей и т.д.) Основная идея 

данного ролика будет заключаться в следующем – профессиональный 

мотогонщик и его друзья будут выполнять мото–трюки, соревноваться в 

скорости, после победы одного из друзей, группа молодых людей 

отправляется в город Челябинск на соревнования мирового уровня.  

Реклама также появится и на радиостанциях, таких как Eupa–plus, 

радио NRJ, Авторадио и DFM. На этих радиоволнах будут проводится 

розыгрыши призов от Интернет-магазина 4–moto для любителей мотоспорта. 

Конкурсы будут проводиться в эфирах в течении всего дня на разных 

радиостанциях. Условия лотереи будет заключаться в следующем: 

необходимо выслушать вопрос от ведущего радиоволны (вопросы будут 

посвящены мотоспорту) и дозвониться в прямой эфир, ответив правильно на 

вопрос.    

Текст рекламы на радио, будет озвучивает мужской голос: «Быть 

лидером – значит постоянно доказывать свое превосходство. Мир меняется… 

эти перемены, можешь ощутить, и ты. 20 мая Челябинск встречает всех 

любителей скорости, драйва, мощи и мотоциклов… Покажи себя, докажи 

всем, что ты первый. Все подробности соревнований на сайтах www.4–

moto.ru и www.konar.ru. Для лиц старше 18 лет».  

http://www.4-moto.ru/
http://www.4-moto.ru/
http://www.4–moto.ru/
http://www.4–moto.ru/
http://www.4-moto.ru/
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На мероприятии будут представлены шары с логотипом компании АО 

«КОНАР» (рисунок 3.3), баннеры (рисунок 3.4), тем самым привлекая 

внимание к брэнду.   

 

 

Рисунок 3.3 – Шары с логотипом АО «КОНАР» 

 

Рисунок 3.4 – Баннер мероприятия 

Как только КОНАР запустит производство криогенного насоса для 

СПГ, необходимо будет провести ряд исследований и испытаний на 

соответствия международным стандартам качества.  После того как 
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продукция будет отвечать соответствующим характеристикам, стоит 

пригласить на демонстрацию руководителей предприятий, которые в 

будущем могут стать потребителями. Можно провести выставочное 

мероприятие, на котором сравнить продукцию конкурентов и отечественных 

производителей.  

На конец текущего года, а именно 5 декабря 2017 года в городе 

Челябинск планирует девятая специализированная промышленная выставка 

«Энергетика. Энергоэффективность – 2017» [25]. Данная выставка 

организовывается – ООО «Первое выставочное объединение», длительность 

мероприятия два дня.  

Основные тематические разделы: 

1. Электроэнергетика: 

 электрооборудование для производства и передачи электроэнергии; 

 малая и нетрадиционная энергетика; 

 оборудование для электростанций и подстанций, организации сетей 

распределения, передачи и производства электроэнергии; 

 турбогенераторы, электрогенераторы, электрические машины, 

компрессоры, вспомогательное оборудование, газотурбинные установки, 

дизели и дизель–генераторы, стандартные передаточные станции для 

централизованного теплоснабжения промышленных и жилищно-

коммунальных объектов. 

2. Теплоэнергетика: 

 тепловые магистральные и разводящие сети; 

 тепловые пункты и узлы; 

 котельное, теплообменное и вспомогательное оборудование; 

 паровые, гидравлические и газовые турбины, горелки; 

 насосное оборудование; 

 соединительная, запорная арматура, регуляторы, редукторы; 

 трубопроводы и трубопроводная арматура. 
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3. Системы воздухо- и газоснабжения: 

 промышленных предприятий; 

 городов, агроинженерного комплекса; 

 ЖКХ (системы газоснабжения, газовое оборудование, котлы, 

горелки, приборы, технологии). 

4. Средства охраны и безопасности труда в энергетике (безопасность 

эксплуатации оборудования, средства охраны труда и спецодежда, 

экспертиза промбезопасности). 

5. Экология энергетики – газоочистка, водоочистка и переработка 

отходов и др. 

На научной выставке АО «КОНАР» может продемонстрировать 

другим участникам выставки, инвесторам и будущим партнерам свой 

уникальный продукт – криогенный центробежный насос для СПГ. Для 

осведомленности потенциальных потребителей можно вручать каталог с 

подробным описанием продукции и т.д.  Для участия в подобном 

мероприятии заранее необходимо заполнить анкету.  

Главная задача выставочного мероприятия заключается в полном 

отказе от подобной продукции из-за рубежа, и поддержание российских 

производителей насосного оборудования (из послания Минпромторгом 

России об «Развитии судостроения и техники для освоения шельфовых 

месторождений на 2016–2030 годы»).  

Стоит также обратить внимания на печатные издания в 

профессиональной сфере. Размещение интервью, новостей и рекламы в 

журналах «Нефтегазовые технологии», «Наука и промышленность России», 

«Нефть, газ и бизнес», и др. также сможет привлечь внимание 

потенциальных клиентов, партнеров и инвесторов. АО «КОНАР» следует 

предоставлять следующий перечень информации: общая информация о 

компании; связь с правительственными структурами; благотворительность и 

спонсорство; инвестиции, акции и ценные бумаги; экономическое и 

территориальное расширение, филиальная сеть, политика развития 
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компании; цифровая иллюстрация деятельности; техническая оснащенность 

АО «КОНАР» и др. 

Эти темы представляют для СМИ наибольший интерес. Их можно и 

нужно использовать для распространения положительной информации. Они 

позволяют позиционировать АО «КОНАР» в общественном сознании, 

придать ее образу социальное значение. 

Для получения максимального эффекта от общественных связей, АО 

«КОНАР» можно использовать разнообразные информационные поводы. К 

ним могут относиться дипломы победителя различных конкурсов 

производителей, научные выставки, конференции, заключение крупных 

договоров, реакция на события в стране и на рынке нефтегазового сектора и 

др.  

 

3.5 Определение затрат на мероприятия 

 

1. Определение затрат заключающихся в обмене опытом в 

производстве насосного оборудования для нефтегазовой промышленности.  

Смета затрат на проведение мероприятия на повышению 

квалификации персонала (рассчитанная в среднем на 1 человека за 1 месяц) 

представлена в таблице 3.20. 

Рассчитываем, что сотрудники КОНАР отправятся в город Чивидале 

(Италия) на завод «Сividale Group», с которым КОНАР сотрудничает с 2012 

года.  

Чивидале – это военно-политический раскинувшийся город 

находящийся в 70 км от курорта Линьяно на Адриатическом побережье 

Италии.  
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Таблица 3.20 – Смета затрат на мероприятие по повышению 

квалификации персонала 

№ 

п/п 

Статьи затрат Сумма, тыс. руб. 

1. Транспортные расходы (Стоимость авиабилета с 

перелѐтом от Челябинска до Москвы (2130*2=4260 

руб.), от Москвы до Венеции (7280*2=14560 руб.), 

стоимость билета на автобус от Венеции до 

Чивидале (1310*2=2620 руб.) 

20540 руб. 

2. Оплата жилья и питания (30 дней, оплата 

гостиничного номера за сутки – 4000 руб., питание 

в среднем 12 евро в день (12 евро*30 дней*62 

руб.=22320 руб.)  

142320 руб. 

3. Оплата услуг тренинговой компании (3 часа в день) 

не включая работу на заводе 

100000 руб. 

4. Прочее  30000 руб. 

5. Итого:  292860 руб. 

 

Таким образом, чтобы оплатить командировку одного сотрудника в 

КОНАР потребуется сумма в размере 292860 руб.    

 

2. Снижение коэффициента обеспеченности запасов собственными 

оборотными средствами. 

Для решения данной проблемы было предложено внедрить 

программное обеспечение SIMPLE–System, позволяющее отслеживать запасы 

предприятия.  

Смета затрат на внедрение АСУ SIMPLE–System представлена в 

таблице 3.21. 

Таблица 3.21 – Смета затрат на внедрение АСУ SIMPLE–System 

№ 

п/п 

Статьи затрат Сумма, тыс. руб. 

1. Модернизация компьютера (1 шт.) 20000 руб. 

2. Покупка программного пакета и установка на ПК 30000 руб. 

3. Обучение сотрудника по работе с программой 8000 руб. 

4. Итого:  58000 руб. 
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Таким образом сумма на установление компьютерной программы по 

отслеживанию запасов предприятия составит 58000 руб. Данная программа 

может показать следующие результаты: 

 сокращение запасов до 50%; 

 сокращение издержек по заказу на 20%; 

 рост доходов на 20%, благодаря сокращению дефицитов и 

ассортиментной оптимизации; 

 рост оборачиваемости в 2 раза; 

 рост рентабельности инвестиций более, чем на 50%. 

 

3. Определение статьи затрат на проведение спонсорского 

мероприятия  

Таблица 3.22 – Формирование бюджета на проведение спонсорского 

мероприятия 

№ 

п/п 

Статья затрат Составляющие 

затрат 

Сумма, руб. Итого, руб. 

1. Стоимость видеоролика 
Сценарий 

2000 56000 

Главный актѐр 

(мотоциклист) 8000 

Актѐры (друзья 

мотоциклиста 5 

человек) вместе 

с мотоциклами 

18000 

Аренда красного 

мотоцикла 

(сутки) 

2500 

Аренда 

спортивной 

площадки 

1000 

Гример 
2000 

Съѐмка и 

монтаж 10000 
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Продолжение таблицы 3.22 

  Музыкальное 

оформление 3000 
 

Логистика 
1500 

Питание 
3000 

Прочие 
5000 

2. Реклама на радио 
Европа Плюс 

(с 10:00 до 

17:00) 

1685*8 дней = 

13480 

 36520 

DFM (с 21:00 

до 22:00) 

1948*5дней=9740 

NRJ (с 12:00 

до 16:00) 

2000*5дней=10000 

Авторадио (с 

7:00 до 10:00) 

660*5дней=3300 

3. Затраты на призы Призы на 

радио от 4-

moto 

120490 120490 

4. Затраты на проведение 

концерта 

Ведущий 
5000 

58000 

Оформление 

сцены 

30000 

Сценарий 3000 

Прочие 20000 

5. Затраты на спортивное 

мероприятие 

Оформление 

стендов, 

трибун, место 

для жюри, 

спортивных 

трамплинов и 

др. 

80000 80000 
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Продолжение таблицы 3.22 

6. Содержанием участников 

соревнования (30 человек) и 

гостей (7 человек) 

Отель 

Radisson Hotels 

(30 номеров) 5 

дней, номер 

стандарт (кол-

во человек 3) 

5000 руб. за 

сутки 

250000 
582500 

Отель 

Radisson Hotels 

(7 номеров) 5 

дней, номер 

бизнес класс 

7500 руб. за 

сутки 

262500 

Питание 50000 

Оплата топлива 

на момент 

соревнования 

20000 

7. Призы 1 место 

подарочный 

сертификат 4-

moto и АО 

«КОНАР» 

100000 
180000 

2 место 

подарочный 

сертификат 4-

moto и АО 

«КОНАР» 

50000 

3 место 

подарочный 

сертификат 4-

moto и АО 

«КОНАР» 

30000 
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Окончание таблицы 3.22 

8. Прочие расходы Аренда 

автобуса, 

призы и 

памятные 

подарки 

приглашенным 

гостям, 

фотографы, 

банкет и др. 

200000 200000 

9. ИТОГО: 1313510 

руб. 

 

4. Определение статьи затрат в выставочном мероприятии 

С 5 по 7 декабря 2017 года в городе Челябинск планирует девятая 

специализированная промышленная выставка «Энергетика. 

Энергоэффективность – 2017», смета затрат представлена в таблице 3.23. 

Таблица 3.23 – Смета затрат на выставочное мероприятие 

№ 

п/п 

Статьи затрат Сумма, тыс. руб. 

1. Аренда оборудованной площадки (за 2 дня)  12600 руб. 

2.  Регистрационный взнос 7500 руб. 

3. Стенды для экспозиций 2300 руб. 

4. PR-кампания: 

 брошюры, каталоги 500 шт. 26 000 руб.,  

 реклама в прессе 10 000 руб.,  

 наглядная реклама (баннеры с логотипом 

компании 5 000 руб.,  

 флажки, воздушные шары, пригласительные 

билеты на выставку (для партнеров, 

потенциальных клиентов) 25 000 руб.,  

 бизнес – сувениры (блокноты, ручки, 

календари с символикой компании) 50 000 

руб. 

116000руб. 

5.  Транспортные расходы  4500 руб. 

6.  Прочие расходы: 

 монтаж экспозиций (2000 руб.), демонтаж 

экспозиций (2000 руб.),  

 

12000 руб. 
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Окончание таблицы 3.23 

  прайс-листы (3000 руб.),  

 бейджики для сотрудников (3000 руб.), 

 канц. товары (2000руб.) 

 

7. Итого: 154900 руб. 

 

На участие в выставочном мероприятии АО «КОНАР» потребуется 

потратить сумму в размере 154900 руб. [26]. Представим общую таблицу 

затрат на внедрение маркетинговых мероприятий (таблица 3.24). 

Таблица 3.24 – Общая таблица затрат на проведение маркетинговых 

мероприятий  

№ п/п Предложенное мероприятие Сумма, руб. 

1. Мероприятие по повышению квалификации 

персонала 

292 860 

2. Внедрение АСУ SIMPLE-System 58 000 

3. Финансовая поддержка спонсорского 

мероприятия 

1 313 510 

4. Участие в научной выставке  154 900 

5. ИТОГО: 1 819 270 

 

Таким образом, для внедрения предложенных мероприятий АО 

«КОНАР» необходимо потратить сумму в размере 1 819 270 рублей.   

 

3.6 Экономическая эффективность от предложенных мероприятий 

 

Экономическая эффективность – это соотношение между 

полученными результатами производства – продукцией и услугами, с одной 

стороны, и затратами труда и средств производства – с другой [27]. 

Рассчитаем эффективность маркетинговых мероприятий.  

Для расчета оценки эффективности мероприятия необходимо 

воспользоваться следующей формулой: 



102 
 

Э эф. = доп. объѐм выручки от мероприятий – ∑ затрат. 

Для расчета эффективности нам потребуются данные приведѐнные в 

таблице 3.25. 

Таблица 3.25 – Данные необходимые для расчѐта экономической 

эффективности 

№ п/п Показатель Сумма, руб. 

1. Выручка 2016 год 15 225 410 

2. Смета затрат на мероприятие по повышению 

квалификации персонала 

292 860 

3. Смета затрат на внедрение АСУ SIMPLE-System 58 000 

4. Смета затрат на выставочное мероприятие 154 900 

5. Смета затрат на спонсорское мероприятие 1 313 510 

6. План дополнительного объѐма выручки от 

предложенных мероприятий 

10%  

 

Далее найдѐм дополнительный объѐм выручки от предложенных 

мероприятий в ден. ед.: 

Выручка 2016 * 0,10 = 15225410 руб. * 1,1= 16747951 руб. 

С учѐтом того, что мероприятия проведѐм в 2017 году, экономический 

эффект получим в 2018 году. Зная, данные показатели, можно рассчитать 

экономическую эффективность (Э эф) (таблица 3.26).  

Таблица 3.26 – Расчѐт экономической эффективности 

№ 

п/п 

Мероприятия Расчетная формула Сумма, руб. 

1. Экономическая 

эффективность от 

мероприятий по 

повышению 

квалификации персонала 

16747951 руб. / 292 860 руб. = 

51,989 руб. 

51 989 руб. 

2. Экономическая 

эффективность от 

внедрения АСУ SIMPLE-

System 

16747951 руб. / 58000 руб. = 

288,758 руб. 

288 758 руб. 

3. Экономическая 

эффективность от 

выставочного 

мероприятия 

16747951 руб. / 154 900 руб. = 

108,121 руб. 

108 121 руб. 
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Окончание таблицы 3.26 

4. Экономическая 

эффективность от 

спонсорского 

мероприятия 

16747951 руб. / 1 313 510 руб.= 

127 505 руб. 

127 505 руб. 

5. Экономическая 

эффективность от всех 

мероприятий 

внедренных единоразово 

51 989 руб. +288 758 руб.+ 108 121 

руб.+ 127 505 руб. =576373 

576 373 руб. 

 

Экономическая эффективность от мероприятий составит 51 989 руб., 

288 758 руб., 108 121 руб., 127 505 руб. соответственно. Из расчѐта общей 

эффективности внедрения всех мероприятий в единоразово было получено 

общая сумма в размере 576373 руб., это означает, что предложенные 

мероприятия необходимо внедрять, чтобы предприятие работать эффективно 

и оставалось платежеспособным.  

 

3.7 Правовое регулирование предложенных мероприятий 

 

Одним из первых мероприятий по повышению образованности было 

мероприятие, заключающееся в обучении школьников, теми дисциплинами, 

которые будут необходимы для работы на промышленных заводах. Согласно 

Законодательству РФ, данное предложении является абсолютно законным, 

так как в соответствии с новым законом об образовании, концепцией 

обучения в старших классах является профильное образование. Две трети 

плана составляют обязательные предметы. Их учащиеся могут выбирать из 

восьми предметных областей (математика и информатика, филология 

и иностранный язык, общественные науки, естественные науки, искусство, 

ОБЖ и физическая культура, технология). Из каждой предметной области 

ученик должен выбирать не менее чем по одной учебной дисциплине. Всего 

таких предметов должно быть 9 –10. Остальные учебные дисциплины ученик 

будет выбирать, исходя из профиля обучения.  Данные дисциплины будут 

относиться к дополнительному образованию и будут регулироваться статьей 

http://www.virtualacademy.ru/news/s-chego-nachat-samostojatelno-izuchat-inostrannyj-jazyk/
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75. «Дополнительное образование детей и взрослых» Федеральный закон от 

29.12.2012 N 273-ФЗ РФ:   

1. Дополнительное образование детей и взрослых направлено на 

формирование и развитие творческих способностей детей и взрослых, 

удовлетворение их индивидуальных потребностей в интеллектуальном, 

нравственном и физическом совершенствовании, формирование культуры 

здорового и безопасного образа жизни, укрепление здоровья, а также на 

организацию их свободного времени. Дополнительное образование детей 

обеспечивает их адаптацию к жизни в обществе, профессиональную 

ориентацию, а также выявление и поддержку детей, проявивших 

выдающиеся способности. Дополнительные общеобразовательные 

программы для детей должны учитывать возрастные и индивидуальные 

особенности детей. 

2. Дополнительные общеобразовательные программы подразделяются 

на общеразвивающие и предпрофессиональные программы. Дополнительные 

общеразвивающие программы реализуются как для детей, так и для 

взрослых. Дополнительные предпрофессиональные программы в сфере 

искусств, науки, физической культуры и спорта реализуются для детей [28]. 

Таким образом, по желанию школьники смогут осваивать необходимые 

дисциплины, которые будут необходимыми для последующей работы на 

будущем рабочем месте. 

Следующим мероприятием было рассмотрение участия в выставке 

«Энергетика. Энергоэффективность – 2017», подобные мероприятия 

регулируются Федеральным законом «О рекламе» от 13.03.2006 N 38-ФЗ.  

Ярмарки и выставки как способ продвижения продукции 

товаропроизводителей в настоящий период занимают приоритетное 

положение в механизме торгово–сбытовой деятельности. 

Для крупных промышленных предприятий выставки могут стать 

единственным способом достойно продемонстрировать продукцию 

потенциальным потребителям и партнѐрам, а также изучить рынок. 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_140174/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_140174/
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Проведение выставочных мероприятий регулируется Федеральным законом 

от 28.12.2009 N 381-ФЗ (ред. от 03.07.2016) «Об основах государственного 

регулирования торговой деятельности в Российской Федерации» (с изм. и 

доп., вступ. в силу с 15.07.2016) статьей 11. «Требования к организации 

выставочно-ярмарочных мероприятий и продажи товаров (выполнения работ, 

оказания услуг) на них» [29]: 

1. Выставки и ярмарки организуются органами государственной 

власти, органами местного самоуправления, юридическими лицами, 

индивидуальными предпринимателями. Организация ярмарок и продажи 

товаров (выполнения работ, оказания услуг) на них осуществляется в 

порядке, установленном нормативными правовыми актами субъектов 

Российской Федерации, на территориях которых такие ярмарки 

организуются.  

2. Организатор выставки (ярмарки) разрабатывает и утверждает план 

мероприятий по организации ярмарки и продажи товаров (выполнения работ, 

оказания услуг) на ней, а также определяет режим работы выставки 

(ярмарки), порядок организации выставки, порядок предоставления мест для 

продажи товаров (выполнения работ, оказания услуг) на выставке. 

3. Организатор выставки (ярмарки) опубликовывает в средствах 

массовой информации и размещает на своем сайте в информационно–

телекоммуникационной сети «Интернет» информацию о плане мероприятий 

по организации выставки и продажи товаров (выполнения работ, оказания 

услуг) на ней. 

4. Места для продажи товаров (выполнения работ, оказания услуг) на 

выставке (ярмарке) предоставляются юридическим лицам, индивидуальным 

предпринимателям и др. 

5. Размер платы за предоставление оборудованных мест для продажи 

товаров (выполнения работ, оказания услуг), а также за оказание услуг, 

связанных с обеспечением торговли (уборка территории и пр.), определяется 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_95629/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_95629/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_95629/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_95629/
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организатором с учетом необходимости компенсации затрат на организацию 

выставки и продажи товаров (выполнения работ, оказания услуг) на ней. 

6. Требования к организации продажи товаров и выполнения работ, 

оказания услуг устанавливаются нормативными правовыми актами 

субъектов Российской Федерации. 

 Довольно часто организации, устанавливающие новое импортное 

оборудование на своем предприятии, и для работы на нѐм отправляют своих 

сотрудников на стажировку в зарубежные фирмы.  

При направлении работников в командировку обязательно должен 

быть издан приказ (распоряжение) директора или иного уполномоченного 

лица предприятия с подтверждением производственной цели командировки 

(стажировки) по установленной форме. Должно быть составлено служебное 

задание. 

          При возвращении из загранкомандировки сотрудник обязан к 

авансовому отчету приложить отчет о выполнении служебного задания в 

соответствующем разделе его формы либо развернутый отчет о стажировке, 

подтверждающий производственную деятельность за рубежом. 

Могут быть приложены документы, подтверждающие стажировку 

работников на рабочих местах или получение квалификации, которые 

выданы принимающей стороной. Так как получаемая в результате 

стажировки квалификация необходима сотруднику для дальнейшего 

выполнения своих служебных обязанностей, расходы фирмы по оплате 

стажировки сотрудника включаются в состав расходов по обычным видам 

деятельности [30].  

Спонсорство регулируется Федеральным законом от 18.07.1995 N 108–

ФЗ (ред. от 21.07.2005) «О рекламе» Статья 19. Спонсорство:  

Под спонсорством в целях настоящего Федерального закона понимается 

осуществление юридическим или физическим лицом (спонсором) вклада (в 

виде предоставления имущества, результатов интеллектуальной 

деятельности, оказания услуг, проведения работ) в деятельность другого 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_7234/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_7234/
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юридического или физического лица (спонсируемого) на условиях 

распространения спонсируемым рекламы о спонсоре, его товарах. 

Спонсорский вклад признается платой за рекламу, а спонсор и 

спонсируемый – соответственно рекламодателем и 

рекламораспространителем. 

Спонсор не вправе вмешиваться в деятельность спонсируемого [31]. 

 

Выводы по разделу три 

 

В данном разделе было рассмотрена характеристика предприятия, 

проведен анализ финансово-хозяйственной деятельности, SWOT–анализ, 

PEST–анализ, представлен метод невзвешенной и взвешенной оценок 

конкурентоспособности, проведѐн сравнительный анализ с изображением 

многоугольника конкурентоспособности, а также представлены 

маркетинговые мероприятия по повышению конкурентоспособности, 

рассчитан бюджет на проведение мероприятий, рассчитана оценка 

эффективности, а также представлены законодательные акты, 

подтверждающие законность предложенных мероприятий.  

АО «КОНАР» известно всем, как промышленное предприятие, которое 

занимает лидирующие позиции по производству фланцев, фланцевого 

крепежа, узлов трубопровода и др. детали для нефтегазовой 

промышленности. На сегодняшний день потребителями продукции завода –

ОАО «Газпром нефть», ОАО «ЛУКОЙЛ», ОАО «ТНК-ВР Холдинг», ОАО 

АНК «Башнефть», ОАО АК «Транснефть» и др. 

Главная цель предприятия «КОНАР» на последующие годы:  

 поиск новых партнеров и развитие партнерских отношений, как 

внутри страны, так и со странами Европы; 

 внедрение новых видов продукции и развитие технологий; 
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 повышение эффективности бизнеса за счѐт снижения себестоимости 

и диверсификации продукции; 

 развитие социальной политики, заключающаяся в повышении уровня 

благосостояния сотрудников «КОНАР», и их семей; 

 обеспечение высоких темпов производства и получение стабильной 

прибыли.    

В данном разделе были рассмотрены отечественные конкуренты, 

которые занимаются производством криогенных насосов для СПГ – это 

«Группа ГМС», завод «ПК «Борец». Именно с перечисленными 

предприятиями был проведен сравнительный анализ.  

В связи с проведѐнными анализами были выявлены следующие 

проблемы: 

 Отсутствие опыта в производстве насосного оборудования для 

нефтегазовой промышленности; 

 Нехватка квалифицированного персонала; 

 Недоверие к качеству отечественного производства; 

 Снижение показателя коэффициента обеспеченности запасов 

собственными оборотными средствами; 

 Недостаточная рекламная политика предприятия и узнаваемость 

марки. 

Для решения перечисленных проблем, предлагаем следующие виды 

маркетинговых мероприятий: 

1. Для обучения сотрудников и повышения их квалификации при 

работе на новом оборудовании, было предложено внедрить дополнительное 

образование, начиная обучение ещѐ в средней школе, тем самым 

старшеклассникам представиться возможность обучаться дополнительным 

дисциплинам, получить ГРАНТ на обучение в ВУЗах, а также получить 

стабильную работу на заводе АО «КОНАР».  
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Следующее мероприятие решающее проблему квалификации – это 

стажировка за рубежом, а именно в Италии в компании «Сividale Group», с 

которым КОНАР сотрудничает с 2012 года. Данное мероприятие является 

весьма эффективным, а главное доступным на сегодняшний день.  

2. При проведении анализа финансово-хозяйственной деятельности 

было выявлено – снижение показателя коэффициента обеспеченности 

запасов собственными оборотными средствами. Для решения 

представленной проблемы рекомендуется внедрить систему программного 

обеспечение SIMPLE-System, позволяющее отслеживать запасы предприятия 

(стоимость внедрения данной программы составляет 58 000 руб.). 

3. Недостаточная рекламная политика предприятия и узнаваемость 

марки. В 2018 году АО «КОНАР» планирует запуск производство нового 

оборудования – центробежный криогенный насос для СПГ. Для привлечения 

потребителей к новой продукции предлагается участие в научной выставке 

«Энергетика. Энергоэффективность – 2017», которая состоится в городе 

Челябинск с 5–7 декабря 2017 года.  

Одним из главных мероприятий позволяющие улучшить имидж 

предприятий и сформировать осведомленность у общественности – это 

спонсорское мероприятие. Данное мероприятие – это соревнования по 

мотоспорту «4–moto», которое обычно планируется на май месяц, по 

случаю открытия мотоциклистского сезона. Для КОНАР участие в 

подобном мероприятии впервые, также конкуренты «Группа ГМС», завод 

«ПК «Борец» в подобных мероприятиях никогда не участвовали, а это 

значит, что это может стать конкурентным преимуществом АО «КОНАР».  

Таким образом, общая сумма бюджета на проведение выше 

перечисленных мероприятий составляет 1 819 270 рублей.   
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В первом разделе данной работы рассматривалось теоретическая 

составляющая в определении и изучении конкурентоспособности. 

В настоящее время в России отсутствует единая методика оценки 

конкурентоспособности предприятия, необходимость в которой 

приобретает все большую актуальность. Отечественная методика 

преимущественно, выражается в виде количественных методов, которые 

позволяют объективно оценить конкурентные возможности предприятия, 

на основе финансовых показателей, однако нередки случаи, когда в основе 

анализа факторов, определяющие конкурентоспособность хозяйствующих 

субъектов, необходимо учитывать факторы качественного характера, 

используемые в зарубежной практике. Нужно сказать, что зарубежные 

методы являются более применимыми, например SWOT–анализ или PEST–

анализ, данные анализы очень часто используются в современной 

практике, так как просты в понимании, и не требуют особых знаний и 

числовых значений.   

Помимо SWOT–анализ и PEST–анализа выделяют и другие методы 

оценки конкурентоспособности, например: Матричные методы, 

Интегральные показатели конкурентоспособности, Методика оценки 

конкурентоспособности организации на базе «4Р», Построение 

«гипотетического многоугольника конкурентоспособности», Балльный метод 

оценки конкурентоспособности и др. 

Во втором разделе было изучено и подробно описано направление 

деятельности АО «КОНАР», который производит высококачественную 

продукцию для газовой нефтяной и нефтехимической промышленности. 

Основными потребителями продукции завода являются – ПАО «Газпром», 

ПАО «Нефтяная компания «ЛУКОЙЛ»», ПАО «ТРАНСНЕФТЬ» и т.д. 

Арматуру, фланцы, трубопроводы КОНАР производит не только для 

российского рынка, но и поставляет свою продукцию в бывшие союзные 
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республики (Беларусь, Казахстан, Литва), а также в страны Европы (Италия, 

Германия) и США. 

С каждым годом КОНАР развивает отношения со многими странами-

лидерами, открывает новые филиалы (например, филиалы в городе Пермь, 

Самара и Санкт–Петербург), расширяет сферы деятельности. 

В 2018 году завод ставит перед собой глобальную цель – производство 

криогенных насосов для транспортировки сжиженного природного газа 

(СПГ).  

Центробежные криогенные насосы необходимы для перекачивания 

криогенных жидкостей – кислорода, азота, аргона, СПГ (метана). 

Разновидностей центробежных насосов множество, каждые имеют 

свои преимущества и особенности. По оценкам опрошенных участников 

рынка, наибольший спрос на специализированные центробежные насосы 

характерен для таких отраслей как добыча нефти и газа, угольная 

промышленность, именно на эти отрасли КОНАР планирует производит 

оборудование.  

Основными производителями центробежных криогенных насосов 

являются компании ITT (США), EBARA (Япония), Flowserve (США), другие 

же производят центробежные насосы, но для других отраслей.   

На сегодняшний день мы можем наблюдать два вида криогенных 

насосов для СПГ: 

 Погружной насос для резервуара хранения СПГ; 

 Насос ВД для нагнетания СПГ в регазификаторы.  

В 2015 году Минпромторгом России были подготовлены предложения 

по корректировке госпрограммы «Развитие судостроения и техники для 

освоения шельфовых месторождений на 2016–2030 годы» в рамках которой в 

2016–2017 годах планируется поддержать проведение НИОКРов по 6 

направлениям шельфовой тематики, связанных с сейсморазведкой и 

подводным устьевым оборудованием, в объеме 1,35 млрд рублей. 



112 
 

В третьем разделе были представлены: анализ промышленных заводов–

конкурентов КОНАР, была рассмотрела финансово-хозяйственная 

деятельность, продвижение и представлением продукции на научных 

выставках и конференциях. Актуальность исследования имеет огромное 

значение, потому что несмотря на новое оборудование и современные 

технологии, руководство и весь отечественный рынок сталкивается с рядом 

проблем, например, отсутствие квалифицированных кадров, недостатком 

опыта работы на рынке, а также слабостью узнаваемости брэнда. 

В ходе работы, были проведены анализы деятельности КОНАР и его 

основных конкурентов, было представлено описание потребителей, а также 

особенности при производстве промышленного оборудования, 

представлены рекомендации по усовершенствованию деятельности 

КОНАР.   

Промышленная сфера деятельности является весьма специфичной, так 

как производимая продукция и оказываемые услуги не имеют тенденции 

быть изучены «со всех сторон». Для того чтобы заниматься продвижением 

своей продукции таким предприятиям необходимо участвовать в 

выставочных мероприятиях, конференциях, а также нередки случаи 

спонсорства и благотворительности.  

Таким образом, в данной работе были представлены и рассмотрены все 

задачи и цели, которые ставились на начало исследования. Россия 

поддерживает производство и создание нового оборудования для 

производства и транспортировки нефти и газа не только по стране, но и в 

другие страны мира, а значит на данном рынке имеются большие 

возможности, где именно КОНАР благодаря своему потенциалу, развитию 

новых технологий, воспитанию квалифицированных сотрудников, сможет 

занять достойное место среди мировых производителей криогенных насосов 

для СПГ.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 

Таблица А.1 – Виды фланцевого оборудования 

№ 

п/п 

Виды фланцев: ГОСТ Описание: Фотография 

1. Фланцы 

воротниковые 

ГОСТ Р 54432-2011 

(ГОСТ 12821-80) DN 

16-1200, PN 1-25,0 Мпа 

Применятся в технологических трубопроводах из 

легированной стали, особенно для трубопроводов 

среднего и высокого давления. Отличие воротникового 

фланца от других видов заключается в том, что данная 

деталь имеет «юбочное» кольцо, с помощью которого 

фланец стыкуется с трубой. 

 

2. Фланцы плоские ГОСТ Р 54432-2011 

(ГОСТ 12820-80) 

DN15-1400 PN1-2,5 

МПа 

Фланец представляется в виде кольца с отверстиями под 

шпильки или болты, необходимые для соединения с 

сопрягаемой деталью, которая одевается на трубу, после 

чего обваривается по периметру соединения.  
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Окончание таблицы А.1                                                                                                                       Окончание приложения А.1                                         

3. Фланцы стальные 

по ASME 

(ANSI) B16.5 Стальные фланцы, изготовлены по американскому 

стандарту ASME, что в переводе означает 

«американское общество инженеров-механиков». 

 

4. Фланцы устьевого 

оборудования и 

др. 

ГОСТ 28919-91 DN 50-

680, PN 14-6.3 МПа 

Имеют разные формы, производится по 

индивидуальному заказу. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

Таблица Б.1 – Виды заглушек 

№ 

п/п 

Виды заглушек: ГОСТ Описание: Фотография 

1. Фланцевые 

заглушки 

АТК 24.200.02-90; 

DIN EN1092 

Фланцевые заглушки необходимы для полного перекрытия 

всех просветов трубопровода или отдельных его частей. 

Визуально заглушка представляет собой диск, у которого 

отсутствует центральное отверстие, один из торцов имеет 

разъемное присоединение к оборудованию. 

Данные заглушки используют в нефте- и газопроводах, на 

нефтеперерабатывающих заводах и водопроводах. 

Температура применения зависит от марки стали, из которой 

они изготовлены, и варьируется от -70 ºС до + 600 ºС.  

2. Заглушка 

фланцевая 

поворотная 

Т-ММ-25-01-06; 

АТК 26-18-5-93 

Данная деталь трубопровода, применяется для 

периодического перекрывания потока среды, 

транспортируемой трубопроводом Поворотные заглушки 

представляют собой пластину с одним сплошным концом 

(диск) и одним открытым (кольцо), соединенные 

перемычкой или поперечиной.  

 

 

3. Заглушки с 

рукояткой 

Т-ММ-25-01-06; 

АТК 26-18-5-93 

Заглушки с рукояткой представляют собой пластину с одним 

сплошным концом (диск), на котором имеются прорези, и 

одним открытым (кольцо), также имеющие прорези, 

соединенные перемычкой или поперечиной.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ В 

Таблица В.1 – Крупнейшие производители насосного оборудования для НПЗ/НХЗ  

№ 

п/п 

Производитель Страна Тип насоса Производство 

по API 610 

Производство 

по EN и DIN, 

ANSI 

Криогенное 

исполнение 

Производство иных типов 

1. Sulzer Pumps Швейцария Центробежный + – – Мультифазные 

2. ITT США Центробежный + – + Шламовые, лопастные, 

самовсасывающие, 

мультифазные, винтовые 

3. Ruhrpumpen Германия Центробежный + + – Возвратно-постпательные, 

плунжерные 

4. EBARA Япония Центробежный + – + – 

5. Flowserve США Центробежный + – + Шестеренные, мультифазные, 

винтовые, Возвратно-

поступательные 
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Окончание таблицы В.1                                                                                                                   Продолжение приложения В.1                                         

6. GE (Nuovo 

pignone) 

США— 

Италия 

Центробежный + + – – 

7. Weir Pump Великобри

тания 

Центробежный + – – Объемные, для ГРП (СП с 

Rolls Roys) и др. 

8. Sigma Чехия Центробежный – + – – 

9. TMP Италия Центробежный + – – – 

10. CRYOSTAL Франция Центробежный + + + Многоступенчатый, 

поршневой, высоконапорный, 

модульный, вертикальный, 

горизонтальный 

11. VANZETTI Италия Центробежный + + + Погружные 

 

Примечание:  

API 610 – это стандарт конструкции насоса, необходимый для того, чтобы обеспечить надежность и безопасность 

работы насоса на опасных производствах, которым безусловно являются предприятия газо- и нефтепереработки. 

EN – Европейские стандарты; 
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Окончание приложения В.1                                         

DIN – стандарт, который имеет национальное значение и является предварительным для разработки 

международного документа.  

ANSI – американский стандарт.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ Г 

 

Рисунок Г.1 – Погружной насос для резервуара хранения СПГ 
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Окончание приложения Г.1 

 

Рисунок Г.2 – Насос ВД для нагнетания СПГ в регазификаторы 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Д 

Таблица Д.1 – Потребители криогенного насосного оборудования 

Клиент Проект/объект Сегмент Этап реализации Проектировщик Текущая цель Этап работы 

Ямал СПГ Ямал СПГ 
СПГ 

крупнотоннажный 
В реализации Technip 

Поставки с целью 

получения 

референций 

Аккредитация 

Новатэк Арктик СПГ2 
СПГ 

крупнотоннажный 

В перспективе - 

pre-FEED переход 

В разработку - 

FEED 

НИПИГАЗ 
Включение ТУ в 

вендор-лист 
Получение ИТТ и ОЛ 

Газпром 
КС 

"Портовая" 

СПГ 

среднетоннажный 

В разработке - 

FEED (базовый 

проект) 

Криогенмаш 
Включение ТУ в 

вендор-лист 
Согласование ТЗ 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Е 

Таблица Е.1 – Анализ насосов для импортозамещения Минпромторг 

№ 

п/

п 

Вид насоса 

для 

нефтегазовой 

отрасли 

Доля 

отечествен

ной 

продукции 

в 

потреблени

и, в % 

Доля 

импортной 

продукции 

в 

потреблени

и, в % 

Наименование 

компаний, которые 

ввели или могут ввести 

санкции против России 

Наименование 

альтернативных компаний, 

которые могут производить 

конкурентоспособную 

продукцию при этом риск 

ввода санкций незначителен 

Наименование отечественных 

производителей (производящих 

или способных освоить 

производство 

конкурентоспособной 

продукции) 

1. Насосы для 

ГРП, 

гидравлическ

ой 

мощностью 

не менее 2250 

л.с. (давление 

от 1200 атм. 

до 1500 атм.) 

(28.13.1) 

20% 
80% 

Propell Oilfield Equipment 

(Канада) 

Enerflow Industries 

(Канада) 

Crown Energy (Канада) 

Stewart & Stephenson 

(США)  

Ganver Denver (США)  

CAT GmbH (Германия) 

Zhuhai Canspec Energy Service 

 

Dezhou Rundong Petroleum 

Machinery (Китай) 

Турбонасос ОАО «НПК 

«Уралвагонзавод», ОАО 

«Юргинский 

машиностроительный завод», 

ООО 
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Окончание таблицы Е.1                                                                                                                     Окончание приложения Е.1 

2. Блочные 

нефтяные 

насосные 

станции 

(БННС) 

(28.13.1) 
50% 

50% 
Wärtsilä  

LEWA 
 

ООО «Корпорация 

Уралтехнострой»  

ООО «СПЕЦ-М»  

ОАО «Красмаш» 

Группа ГМС  

«ОЗНА»  

ООО «Завод котельного 

оборудования» 

3. Продуктовые 

насосы 

большой 

мощности 

(28.13.1) 
35% 

65% 

Sulzer  

Flowserve  

ITT  

Moyno, Inc. 

WEATHERFORD 

HYOSUNG Corp. (Китай) 

Danai PumpsHaihua Group 

«Группа ГМС», ОАО 

«Ливнынасос», ОАО 

«Талнах», ОАО  

«Сапкон-Нефтемаш», ООО 

«Турбонасос», ОАО" 

Завод дозировочной техники 

«Ареопаг», ООО RMA Group  

«ВАРК», ООО 

4. Криогенные 

насосы 

высокого и 

низкого 

давления для 

перекачки 

СПГ 

20% 
80% 

VANZETTI (Италия), 

CRYOSTAR (Франция) 
CIMC Sancturm (Китай) ООО НПО «Контех-Крио» 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Ж 

Бухгалтерский баланс ОА «КОНАР» 

Наименование показателя 
Код 

строки 

На 31 

декабря 

2012 года 

На 31 декабря 

2011 года 

АКТИВ 

I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ 

Результаты исследований и разработок 1120 8 294 15 037 

Основные средства 1150 2 736 641 1 160 394 

Финансовые вложения 1170 2 808 828 501 918 

Отложенные налоговые активы 1180 21 034 9 276 

Итого по разделу I 1100 5 574 797 1 686 625 

II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ 

Запасы 1210 4 430 258 2 042 284 

Налог на добавленную стоимость по 

приобретенным ценностям 
1220 144 713 116 361 

Дебиторская задолженность 1230 12 418 716 6 015 902 

Финансовые вложения (за исключением денежных 

эквивалентов) 
1240 816 721 1 392 525 

Денежные средства и денежные эквиваленты 1250 1 847 812 1 604 208 

Прочие оборотные активы 1260 51 111 0 

Итого по разделу II 1200 19 709 331 11 171 280 

БАЛАНС 1600 25 284 128 12 857 905 

ПАССИВ 

III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ 

Уставный капитал (складочный капитал, уставный 

фонд, вклады товарищей) 
1310 30 006 30 006 

Добавочный капитал (без переоценки) 1350 105 105 

Резервный капитал 1360 1 555 1 555 

Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток) 1370 2 206 206 1 828 802 

Итого по разделу III 1300 2 237 872 1 860 468 

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 

Заемные средства 1410 730 000 0 

Отложенные налоговые обязательства 1420 126 759 67 887 

Прочие обязательства 1450 8 305 225 0 

Итого по разделу IV 1400 9 161 984 67 887 

V. КРАТКОСРОЧНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 

Заемные средства 1510 965 140 836 137 

Кредиторская задолженность 1520 12 919 132 10 093 413 

Итого по разделу V 1500 13 884 272 10 929 550 

БАЛАНС 1700 25 284 128 12 857 905 
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Продолжение таблицы Ж.1                                 Продолжение приложения Ж.1                                                                                                                                                    

Отчет о финансовых результатах 

Наименование показателя 
Код 

строки 
За 2012 год За 2011 год 

Выручка 

Выручка отражается за минусом налога на 

добавленную стоимость, акцизов. 

2110 15 225 410 12 778 415 

Себестоимость продаж 2120 (13 151 466) (10 412 556) 

Валовая прибыль (убыток) 2100 2 073 944 2 365 859 

Коммерческие расходы 2210 (342 341) (732 640) 

Управленческие расходы 2220 (752 191) (927 014) 

Прибыль (убыток) от продаж 2200 979 412 706 205 

Доходы от участия в других организациях 2310 0 701 

Проценты к получению 2320 318 980 239 900 

Проценты к уплате 2330 (214 597) (83 151) 

Прочие доходы 2340 1 080 354 1 064 118 

Прочие расходы 2350 (1 394 837) (1 121 662) 

    Прибыль (убыток) до налогообложения 2300 769 312 806 111 

Текущий налог на прибыль 2410 (177 794) (173 408) 

    в т.ч. постоянные налоговые 

обязательства (активы) 
2421 71 045 11 759 

Изменение отложенных налоговых 

обязательств 
2430 58 872 5 645 

Изменение отложенных налоговых активов 2450 11 758 6 072 

    Чистая прибыль (убыток) 2400 544 404 633 130 

Совокупный финансовый результат периода 2500 0 0 

 

Отчет об изменениях капитала 

1. Движение капитала 

Уставный 

капитал 

Собственные 

акции, 

выкупленные 

у акционеров 

Добавочный 

капитал 

Резервный 

капитал 

Нераспределенная 

прибыль 

(непокрытый 

убыток) 

Итого 

Величина капитала на 31 декабря 2014 года (3200) 

30 006 (0) 105 1 555 1 828 802 1 860 468 

(2015 год) 

Увеличение капитала - всего: (3310) 

0 0 0 0 544 404 544 404 

    в том числе: 

    чистая прибыль (3311) 
544 404 544 404 

    переоценка имущества 

(3312) 
0 

 
0 0 

    доходы, относящиеся 

непосредственно на 

увеличение капитала (3313) 

0 
 

0 0 

    дополнительный выпуск акций (3314) 

0 0 0 
  

0 
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    увеличение номинальной стоимости акций (3315) 

0 0 0 
 

0 
 

    реорганизация юридического лица (3316) 

0 0 0 0 0 0 

Уменьшение капитала - всего: (3320) 

(0) 0 (0) (0) (167 000) (167 000) 

    в том числе: 

    убыток (3321) 
(0) (0) 

    переоценка имущества 

(3322) 
(0) 

 
(0) (0) 

    расходы, относящиеся 

непосредственно на 

уменьшение капитала 

(3323) 

(0) 
 

(0) (0) 

    уменьшение номинальной стоимости акций (3324) 

(0) 0 0 
 

0 (0) 

    уменьшение количества акций (3325) 

(0) 0 0 
 

0 (0) 

    реорганизация юридического лица (3326) 

0 0 0 0 0 (0) 

    дивиденды (3327) (167 000) (167 000) 

Изменения добавочного 

капитала (3330) 
0 0 0 

 

Изменения резервного 

капитала (3340)  
0 0 

 

Величина капитала на 31 декабря 2015 года (3300) 

30 006 (0) 105 1 555 2 206 206 2 237 872 

3. Чистые активы 

Наименование показателя Код строки 

На 31 

декабря 

2012 года 

На 31 декабря 2011 года 

Чистые активы 3600 2 237 872 1 860 468 

 

Отчет о движении денежных средств 

Наименование показателя Код строки За 2011 год 

Денежные потоки от текущих операций 

Поступления - всего 

в том числе: 
4110 25 266 489 

    от продажи продукции, товаров, работ и услуг 4111 25 061 975 

    арендных платежей, лицензионных платежей, 

роялти, комиссионных и иных аналогичных платежей 
4112 2 053 

    от перепродажи финансовых вложений 4113 0 

    прочие поступления 4119 202 461 

Платежи - всего 

в том числе: 
4120 (22 148 639) 
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    поставщикам (подрядчикам) за сырье, материалы, 

работы, услуги 
4121 (19 178 695) 

    в связи с оплатой труда работников 4122 (575 380) 

    процентов по долговым обязательствам 4123 (205 594) 

    налога на прибыль организаций 4124 (129 970) 

    прочие платежи 4129 (2 059 000) 

Сальдо денежных потоков от текущих операций 4100 3 117 850 

Денежные потоки от инвестиционных операций 

Поступления - всего 

в том числе: 
4210 574 611 

    от продажи внеоборотных активов (кроме 

финансовых вложений) 
4211 126 492 

    от продажи акций других организаций (долей 

участия) 
4212 0 

    от возврата предоставленных займов, от продажи 

долговых ценных бумаг (прав требования денежных 

средств к другим лицам) 

4213 368 308 

    дивидендов, процентов по долговым финансовым 

вложениям и аналогичных поступлений от долевого 

участия в других организациях 

4214 79 811 

    прочие поступления 4219 0 

Платежи - всего 

в том числе: 
4220 (3 531 535) 

    в связи с приобретением, созданием, 

модернизацией, реконструкцией и подготовкой к 

использованию внеоборотных активов 

4221 (1 242 796) 

    в связи с приобретением акций других организаций 

(долей участия) 
4222 (76 316) 

    в связи с приобретением долговых ценных бумаг 

(прав требования денежных средств к другим лицам), 

предоставление займов другим лицам 

4223 (2 212 423) 

    процентов по долговым обязательствам, 

включаемым в стоимость инвестиционного актива 
4224 (0) 

    прочие платежи 4229 (0) 

Сальдо денежных потоков от инвестиционных 

операций 
4200 -2 956 924 

Денежные потоки от финансовых операций 

Поступления - всего 

в том числе: 
4310 8 686 409 

    получение кредитов и займов 4311 8 686 409 

    денежных вкладов собственников (участников) 4312 0 

    от выпуска акций, увеличения долей участия 4313 0 

    от выпуска облигаций, векселей и других долговых 

ценных бумаг и др. 
4314 0 

    прочие поступления 4319 0 
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Платежи - всего 

в том числе: 
4320 (8 724 554) 

    собственникам (участникам) в связи с выкупом у 

них акций (долей участия) организации или их 

выходом из состава участников 

4321 (0) 

    на уплату дивидендов и иных платежей по 

распределению прибыли в пользу собственников 

(участников) 

4322 (144 840) 

    в связи с погашением (выкупом) векселей и других 

долговых ценных бумаг, возврат кредитов и займов 
4323 (8 579 714) 

    прочие платежи 4329 (0) 

Сальдо денежных потоков от финансовых операций 4300 -38 145 

Сальдо денежных потоков за отчетный период 4400 122 781 

Остаток денежных средств и денежных 

эквивалентов на начало отчетного периода 
4450 0 

Остаток денежных средств и денежных 

эквивалентов на конец отчетного периода 
4500 0 

Величина влияния изменений курса иностранной 

валюты по отношению к рублю 
4490 120 823 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

128 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ И 

Таблица И.1 – Основные факторы PEST–анализа 

№ 

п/п 

Группа факторов Фактор Описание 

1. Политико-

правовой фактор 

Устойчивость 

политической 

власти и 

существующего 

правительства 

 

По официальным данным на 09.12.2014 г. в список санкционных предприятий АО «КОНАР» 

не включен, трудности не возникают, несмотря на то, что завод сотрудничает с российскими 

компаниями нефтегазовой отрасли «Транснефть» и «Газпромнефть», к которым предъявлены 

санкции, а также является представителем мировых производителей трубопроводной 

арматуры ORION S.p.A (Италия), DOUGLAS CHERO S.p.A. (Италия), а с недавних пор и IMI 

ORTON (США). Продукции поступает в прежнем режиме и в страны Беларусь и Италии.  

Налоговая 

политика и 

законодательство 

В 2015 году введен Законопроект, который разрешает российским регионам предоставлять 

новым промышленным предприятиям налоговые льготы.  

Этот законопроект внѐс поправки в НК РФ по распоряжению Владимира Путина и призван 

способствовать технологической модернизации промышленности. Льготы предоставляются в 

пределах капитальных затрат, осуществляемых компаниями. 

Кроме введения налоговых льгот, президент дал приказ повысить налогообложение 

предприятий с устаревшим оборудованием, упростить процедуру отбора инвестиционных 

проектов и сформировать фонд развития промышленности.  

Из-за того, что Налоговый Кодекс часто меняется, данный фактор является очень важным, но к 

сожалению, наиболее неопределенным для оценки рисков. 
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  Регулирование и 

ограничения 

международной 

торговли 

Вхождение в WTO – позволяет АО «КОНАР», налаживать связи с иностранными партнерами, 

например, КОНАР является официальным представителем некоторых ведущих мировых 

производителей трубопроводной арматуры ORION S.p.A (Италия), DOUGLAS CHERO S.p.A. 

(Италия), а с недавних пор и IMI ORTON (США), и в перспективе разрыв партнерских 

отношений не подразумевается.  

Государственное 

регулирование 

конкуренции 

В рассматриваемой отрасли государственное регулирование на монополию не 

распространяется. КОНАР не является единственным производителем арматуры, 

трубопроводов и других металлоконструкций внутри страны, завод не занимается клеветой и 

разглашением коммерческой тайны конкурента без его согласия, а также самовольное 

использование или разглашение конфиденциальной информации и др.  

Бюрократизация и 

уровень 

коррупции 

Ни руководство, ни сотрудники завода КОНАР в коррупции и взяточничестве замечены не 

были.  

2. Экономический 

фактор 

Общая 

характеристика 

экономической 

ситуации 

В 2017 году отечественная экономика восстановит положительную динамику, но не по всем 

показателям. Будущее экономики зависит от санкций, цен на нефть и сбалансированности 

бюджета. В 2017 году отечественный ВВП прибавит 0,2, по мнению Минэкономразвития.  

Несмотря на стабильное снижение прогноза роста (в апреле 0,8%, в сентябре 0,6%), 

восстановление положительной динамики свидетельствует о прохождении дна кризиса. Цены 

на нефть станут более консервативными, расчеты МЭР основываются на прогнозной 

стоимости нефти на уровне 40 долл./барр. Аналитики считают, что нефтяные котировки в 

следующем году закрепятся на рубеже 50 долл./барр., что позволит увеличить бюджетные 

поступления. В результате правительство получит дополнительный финансовый ресурс, 

который будет использован для стабилизации экономической ситуации в России в 2017 году. 

Уровень 

инфляции 

Эксперты прогнозируют замедление инфляции до 4,5-5%. На 2016 год инфляция составила 

5,38%, на январь 2017 года 0,62% по данным ЦБ России. 
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  Динамика курса 

национальной 

валюты 

Нужно сказать, что за прошедший январь 2017 года по официальным данным ЦБ России рубль 

достигал максимума в отметку 60,20 руб. за доллар и 65,20 руб. за евро, на начало февраля 

2017 года показания следующие: 1 доллар = 58,85 руб., за 1 евро = 62,68 руб. При этом 

эксперты Минэкономразвития считают, что российская валюта останется стабильной и сможет 

избежать резкой девальвации, при этом на конец 2017 года среднегодовой курс доллара 

составит примерно 67,5 руб./долл.  

Динамика ставки 

рефинансирования 

(учетная ставка) 

Эксперты Альпари допускают снижение ставки рефинансирования до 8-8,5% в течение 

следующего года, что станет возможным в условиях благоприятной внешней конъюнктуры.  

Изменение ставки рефинансирования в 2017 году может иметь обратную тенденцию, 

предупреждают эксперты. Оптимистичные прогнозы Центробанка основаны на ожидаемой 

стабильности валютного рынка и замедлении инфляции. Для реализации данного сценария 

потребуется умеренный рост нефтяных котировок, что в нынешних условиях остается под 

существенной угрозой. 

На февраль 2017 года ставка рефинансирования по данным ЦБ России составляет 10,0%.  

Уровень 

безработицы 

На конец 2016 года уровень безработицы в стране составил 4,1 млн. человек или 5,4% 

населения. В среднем в Челябинской области показатель безработицы составляет 6,2%. 

Об уровне безработицы в России в 2017 году эксперты говорят пессимистично, в ближайшем 

будущем количество людей без работы с 7% увеличится примерно до 10%.   

Эксперты считают, что в первую очередь пострадают люди, занятые в производственной 

сфере, сфере обслуживания и среде предпринимательства. Последние пострадают больше 

всего, ведь власти увеличивают налоговые выплаты, соответственно, предприниматели 

(особенно владельцы малого бизнеса) сильно пострадают. Стоит отметить, что наиболее 

низким уровень безработицы будет в центральных областях страны (в Питере и Москве он 

практически незаметен), а вот на периферии страны ситуация будет выглядеть более печально. 
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3. Социокультурный 

фактор 

Демографическая 

структура 

населения 

Демографическая ситуация в России демонстрирует прежние тренды: 

— русское население страны стремительно вымирает; 

— естественная убыль населения характерна для большинства субъектов России; 

— Россия компенсирует вымирание собственного населения за счет миграционного прироста. 

Росстат по демографии за 2016 год, высказался о том, что причиной падения рождаемости 

является ухудшение экономической ситуации в стране.  

На 2016 год прирост наблюдается только в Чечне, Дагестане, Магадане и Ханты-мансийском 

автономной округе.  

Образование Концепция развития образования на 2016-2020 годы была утверждена Правительством РФ и подписана 

Д.А. Медведевым 29 декабря 2014 года (№ 2765-р). 

Основная задача заключается в возможности реализовать себя не только в пределах РФ, но и в 

мировом масштабе. 

В новой концепции развития образования предлагается использовать различные источники 

финансирования. Основную часть расходов должен взять на себя федеральный бюджет. 

Участие в финансовом обеспечении примут муниципальные и внебюджетные организации, в 

том числе частные компании, заинтересованные в приобретении высококвалифицированных 

кадров для своих предприятий. Генеральный директор АО «КОНАР» Валерий Бондаренко, 

высказался о том, что если сотрудник захочет продолжать обучение или повысить свои знания 

и квалификацию, тогда все финансовые вопросы предприятие берѐт на себя, а также завод 

сможет решить все жилищные вопросы и обустройство.  
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4. Технологический 

фактор 

Государственная 

технологическая 

политика 

Государственная технологическая политика представляет собой не узкоотраслевой или 

корпоративный инструмент модернизации отдельных индустриальных производств или их 

групп, а систему законодательных, административных, финансово-экономических 

государственных решений, мер и действий по управлению развитием промышленности для 

достижения необходимых результатов для обеспечения устойчивого социально-

экономического развития и национальной безопасности страны. С другой стороны — это 

обеспечение в долгосрочном плане повышения качества, конкурентоспособности и 

эффективности отечественного производства.  

Новые продукты и 

технологии 

Производство насоса для транспортировки СПГ внутри страны и зарубежья (реализация в 2018 

году). Использование нового оборудования, презентация продукции на промышленных 

выставках и научных конференциях.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ К 

Таблица К.1 – Матрица SWOT-анализ АО «КОНАР» внешней и внутренней среды 

 

 

 

 

 

 

 

SWOT-анализ АО «КОНАР» 

3. Возможности: 

3.1 Расширение номенклатуры 

промышленного оборудования, в частности 

производство криогенных насосов; 

3.2 Привлечение новых клиентов и партнеров 

при запуске производства криогенных 

насосов для проектов СПГ; 

3.3 Открытие филиалов, близко 

расположенных к месту использования 

оборудования, а также выход на 

международные рынки; 

3.4 Использование новых рекламных 

технологий для узнаваемости брэнда; 

3.5 Обновление оборудования, использование 

новейших технологий при производстве 

продукции 

4. Угрозы: 

 

4.1 Рост давления со стороны конкурентов и их 

усиление; 

4.2 Недостаточное применение новейших технологий в 

области продвижения услуг, улучшении имиджа, 

рекламы; 

4.3 Изменение в действующем Законодательстве или 

неблагоприятная экономическая ситуация в стране; 

4.4 Потеря ключевых партнеров; 

4.5 Потеря прибыли за счѐт разницы валютных курсов 
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Окончание таблицы К.1                                                                                                                       Окончание приложения К.1  

1.Сильные стороны: 

1.1 Лидирующее положение на 

рынке по производству фланцев и 

фланцевого крепежа в России; 

1.2 Отличное качество 

производимых деталей, по мнению 

независимых экспертов 

1.3 Широкий ассортимент 

1.4 Установившиеся доверительные 

партнерские отношения, как внутри 

страны, так и со странами Европы 

1.5 Наличие сертификатов качества 

и т.д. 

Стратегия совершенствования товара и выход 

с ним на новые рынки; 

Стратегия широкой диверсификации; 

Обеспечение высоких темпов производства; 

Заключение долгосрочных контрактов с 

зарубежными и отечественными партнерами; 

 Совершенствование и развитие системы 

менеджмента качества и обеспечение 

соответствия ее требованиям МС ИСО 9001. 

 

Стратегия развития имиджа, рекламной компании, 

узнаваемости марки; 

Укрепление авторитета надежного партнера; 

Стратегия внедрения нового оборудования и новых 

технологий; 

 

2. Слабые стороны: 

2.1 Неудачное географическое 

месторасположение, которое 

затрудняет транспортировку 

промышленного оборудования до 

места использования; 

2.2 Наличие конкурентов, 

производящих однотипную 

продукцию внутри страны и за 

рубежом; 

2.3 Недостаточная рекламная 

политика предприятия; 

2.4 Относительно малое время 

работы на промышленном рынке. 

 

Открытие региональных представительств; 

Производство продукции по особым 

технологиям не имеющие аналогов среди 

конкурентов; 

Развитием дилерской сети с целью стать 

ближе к потребителю; 

 

Проведение анализа, связанное с изучением продукции 

конкурентов; 

Посещение научных выставок и конференций с целью 

развития предприятия, поиск новых партнеров, а также 

выставки – это элемент продвижения своей продукции 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Л 

Бухгалтерский баланс ОАО «Группа ГМС» 

 

Финансовые отчеты (бухгалтерские показатели): 

Код Показатель Значение Ед.изм. 

Ф1.110 Нематериальные активы 1096 тыс. руб. 

Ф1.120 Основные средства 0 тыс. руб. 

Ф1.130 Незавершенное строительство 0 тыс. руб. 

Ф1.135 Доходные вложения в материальные ценности 0 тыс. руб. 

Ф1.140 Долгосрочные финансовые вложения 632111 тыс. руб. 

Ф1.145 Отложенные налоговые активы 4450 тыс. руб. 

Ф1.150 Прочие внеоборотные активы 0 тыс. руб. 

Ф1.190 ИТОГО по разделу I - Внеоборотные активы 637657 тыс. руб. 

Ф1.210 Запасы 4056 тыс. руб. 

Ф1.211 в т. ч.: сырье, материалы и другие аналогичные ценности 0 тыс. руб. 

Ф1.212 животные на выращивании и откорме 0 тыс. руб. 

Ф1.213 
затраты в незавершенном производстве (издержках 

обращения) 
0 тыс. руб. 

Ф1.214 готовая продукция и товары для перепродажи 0 тыс. руб. 

Ф1.215 товары отгруженные 0 тыс. руб. 

Ф1.216 расходы будущих периодов 4056 тыс. руб. 

Ф1.217 прочие запасы и затраты 0 тыс. руб. 

Ф1.220 
Налог на добавленную стоимость по приобретенным 

ценностям 
3173 тыс. руб. 

Ф1.230 
Дебиторская задолженность (платежи по которой ожидаются 

более чем через 12 месяцев после отчетной даты) 
0 тыс. руб. 

Ф1.231 в т. ч.: покупатели и заказчики 0 тыс. руб. 

Ф1.240 
Дебиторская задолженность (платежи по которой ожидаются 

в течение 12 месяцев после отчетной даты) 
4649 тыс. руб. 

Ф1.241 в т. ч.: покупатели и заказчики 0 тыс. руб. 

Ф1.250 Краткосрочные финансовые вложения 0 тыс. руб. 

Ф1.260 Денежные средства 273 тыс. руб. 

Ф1.270 Прочие оборотные активы 0 тыс. руб. 

Ф1.290 ИТОГО по разделу II - Оборотные активы 12151 тыс. руб. 

Ф1.300 БАЛАНС (актив) 649808 тыс. руб. 

Ф1.410 Уставный капитал 591180 тыс. руб. 

Ф1.411 Собственные акции выкупленные у акционеров 0 тыс. руб. 

Ф1.420 Добавочный капитал 0 тыс. руб. 

Ф1.430 Резервный капитал 0 тыс. руб. 
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Продолжение таблицы Л.1                                  Продолжение приложения Л.1                                                                                                     

Ф1.431 
в т. ч.: резервы, образованные в соответствии с 

законодательством 
0 тыс. руб. 

Ф1.432 
резервы, образованные в соответствии с учредительными 

документами 
0 тыс. руб. 

Ф1.470 Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток) 31522 тыс. руб. 

Ф1.490 ИТОГО по разделу III - Собственный капитал 622702 тыс. руб. 

Ф1.510 Займы и кредиты 0 тыс. руб. 

Ф1.515 Отложенные налоговые обязательства 0 тыс. руб. 

Ф1.520 Прочие долгосрочные обязательства 0 тыс. руб. 

Ф1.590 ИТОГО по разделу IV - Долгосрочные пассивы 0 тыс. руб. 

Ф1.610 Займы и кредиты 24280 тыс. руб. 

Ф1.620 Кредиторская задолженность 2826 тыс. руб. 

Ф1.621 в т. ч.: поставщики и подрядчики 1139 тыс. руб. 

Ф1.622 Задолженность перед персоналом организации 27 тыс. руб. 

Ф1.623 
Задолженность перед государственными внебюджетными 

фондами 
9 тыс. руб. 

Ф1.624 Задолженность по налогам и сборам 5 тыс. руб. 

Ф1.625 Прочие кредиторы 1646 тыс. руб. 

Ф1.630 Задолженность участникам (учредителям) по выплате доходов 0 тыс. руб. 

Ф1.640 Доходы будущих периодов 0 тыс. руб. 

Ф1.650 Резервы предстоящих расходов 0 тыс. руб. 

Ф1.660 Прочие краткосрочные обязательства 0 тыс. руб. 

Ф1.690 ИТОГО по разделу V - Краткосрочные пассивы 27106 тыс. руб. 

Ф1.700 БАЛАНС (пассив) 649808 тыс. руб. 

Ф2.010 Выручка (нетто) от продажи товаров, продукции, работ, услуг 31748 тыс. руб. 

Ф2.020 Себестоимость проданных товаров, продукции, работ, услуг 0 тыс. руб. 

Ф2.029 Валовая прибыль 31748 тыс. руб. 

Ф2.030 Коммерческие расходы 0 тыс. руб. 

Ф2.040 Управленческие расходы 13561 тыс. руб. 

Ф2.050 Прибыль (убыток) от продаж 18187 тыс. руб. 

Ф2.060 Проценты к получению 0 тыс. руб. 

Ф2.070 Проценты к уплате 5031 тыс. руб. 

Ф2.080 Доходы от участия в других организациях 0 тыс. руб. 

Ф2.090 Прочие операционные доходы 34 тыс. руб. 

Ф2.100 Прочие операционные расходы 4661 тыс. руб. 

Ф2.140 Прибыль (убыток) до налогообложения 8529 тыс. руб. 

Ф2.141 Отложенные налоговые активы 3711 тыс. руб. 

Ф2.142 Отложенные налоговые обязательства 0 тыс. руб. 

Ф2.150 Текущий налог на прибыль 0 тыс. руб. 
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Продолжение таблицы Л.1                                  Продолжение приложения Л.1                                                                                                     

Ф2.190 Чистая прибыль (убыток) отчетного периода 12240 тыс. руб. 

Ф2.200 Постоянные налоговые обязательства (активы) 5417 тыс. руб. 

 

Бухгалтерский баланс ООО «ПК «Борец» 

Финансовые отчеты (бухгалтерские показатели): 

Код Показатель Значение Ед.изм. 

Ф1.1100 Итого по разделу I - Внеоборотные активы 27538000 тыс. руб. 

Ф1.1110 Нематериальные активы 141000 тыс. руб. 

Ф1.1120 Результаты исследований и разработок 0 тыс. руб. 

Ф1.1130 Нематериальные поисковые активы 0 тыс. руб. 

Ф1.1140 Материальные поисковые активы 0 тыс. руб. 

Ф1.1150 Основные средства 31000 тыс. руб. 

Ф1.1160 Доходные вложения в материальные ценности 905000 тыс. руб. 

Ф1.1170 Финансовые вложения 25678000 тыс. руб. 

Ф1.1180 Отложенные налоговые активы 345000 тыс. руб. 

Ф1.1190 Прочие внеоборотные активы 438000 тыс. руб. 

Ф1.1200 Итого по разделу II - Оборотные активы 7890000 тыс. руб. 

Ф1.1210 Запасы 2370000 тыс. руб. 

Ф1.1220 
Налог на добавленную стоимость по приобретенным 

ценностям 
27000 тыс. руб. 

Ф1.1230 Дебиторская задолженность 3783000 тыс. руб. 

Ф1.1240 
Финансовые вложения (за исключением денежных 

эквивалентов) 
0 тыс. руб. 

Ф1.1250 Денежные средства и денежные эквиваленты 1707000 тыс. руб. 

Ф1.1260 Прочие оборотные активы 3000 тыс. руб. 

Ф1.1300 Итого по разделу III - Собственный капитал 14034000 тыс. руб. 

Ф1.1310 
Уставный капитал (складочный капитал, уставный фонд, 

вклады товарищей) 
13893000 тыс. руб. 

Ф1.1320 Собственные акции, выкупленные у акционеров 0 тыс. руб. 

Ф1.1340 Переоценка внеоборотных активов 0 тыс. руб. 

Ф1.1350 Добавочный капитал (без переоценки) 0 тыс. руб. 

Ф1.1360 Резервный капитал 0 тыс. руб. 

Ф1.1370 Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток) 141000 тыс. руб. 

Ф1.1400 Итого по разделу IV - Долгосрочные пассивы 18127000 тыс. руб. 

Ф1.1410 Заемные средства 18097000 тыс. руб. 

Ф1.1420 Отложенные налоговые обязательства 30000 тыс. руб. 

Ф1.1430 Оценочные обязательства 0 тыс. руб. 
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Окончание таблицы Л.1                                          Окончание приложения Л.1                                                                                                     

Ф1.1450 Прочие обязательства 0 тыс. руб. 

Ф1.1500 Итого по разделу V - Краткосрочные пассивы 3267000 тыс. руб. 

Ф1.1510 Заемные средства 492000 тыс. руб. 

Ф1.1520 Кредиторская задолженность 2715000 тыс. руб. 

Ф1.1530 Доходы будущих периодов 0 тыс. руб. 

Ф1.1540 Оценочные обязательства 60000 тыс. руб. 

Ф1.1550 Прочие обязательства 0 тыс. руб. 

Ф1.1600 БАЛАНС (актив) 35428000 тыс. руб. 

Ф1.1700 БАЛАНС (пассив) 35428000 тыс. руб. 

Ф2.2100 Валовая прибыль (убыток) 4190000 тыс. руб. 

Ф2.2110 Выручка 18260000 тыс. руб. 

Ф2.2120 Себестоимость продаж 14070000 тыс. руб. 

Ф2.2200 Прибыль (убыток) от продаж 3180000 тыс. руб. 

Ф2.2210 Коммерческие расходы 264000 тыс. руб. 

Ф2.2220 Управленческие расходы 746000 тыс. руб. 

Ф2.2300 Прибыль (убыток) до налогообложения -1651000 тыс. руб. 

Ф2.2310 Доходы от участия в других организациях 65000 тыс. руб. 

Ф2.2320 Проценты к получению 45000 тыс. руб. 

Ф2.2330 Проценты к уплате 2022000 тыс. руб. 

Ф2.2340 Прочие доходы 956000 тыс. руб. 

Ф2.2350 Прочие расходы 3875000 тыс. руб. 

Ф2.2400 Чистая прибыль (убыток) -1325000 тыс. руб. 

Ф2.2410 Текущий налог на прибыль 0 тыс. руб. 

Ф2.2421 в т.ч. постоянные налоговые обязательства (активы) 2000 тыс. руб. 

Ф2.2430 Изменение отложенных налоговых обязательств -29000 тыс. руб. 

Ф2.2450 Изменение отложенных налоговых активов 304000 тыс. руб. 

Ф2.2460 Прочее 7000 тыс. руб. 

Ф2.2500 Совокупный финансовый результат периода -1325000 тыс. руб. 

Ф2.2510 
Результат от переоценки внеоборотных активов, не 

включаемый в чистую прибыль (убыток) периода 
0 тыс. руб. 

Ф2.2520 
Результат от прочих операций, не включаемый в чистую 

прибыль (убыток) периода 
0 тыс. руб. 

Ф3.3600 Чистые активы 14034000 тыс. руб. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ М 

Таблица М.1 – Сравнительные характеристики 

№ 

п/п 

Критерий оценки 

конкурентоспособности 
АО «КОНАР» ОАО «Группа ГМС» ООО «ПК «Борец» 

1. 

Месторасположение г. Челябинск, ул. Енисейская, 

д.8 

г. Москва, ул. Чаянова, д.7  г. Москва, ул. Молдавская, д. 5 

2. Количество сотрудников 1700 15000 9000 

3. 

Уровень квалификации 

персонала 

Средний, нехватка технических 

специалистов 

Высокий Высокий, постоянная мотивация 

персонала 

4. 

Качество продукции Высокое, соответствие 

продукции Международным 

стандартам качества MS ISO 

9001:2008.  

Высокое, соответствие 

продукции Международным 

стандартам качества ISO 9001. 

Высокое, соответствие продукции 

Международным стандартам качества: 

ISO 9000, API Specification Q1, 

ISO 14000 и OHSAS 18000. 

 

  

https://yandex.ru/maps/?text=%D0%9E%D0%9E%D0%9E%20%C2%AB%D0%9F%D0%9A%20%C2%AB%D0%91%D0%BE%D1%80%D0%B5%D1%86%C2%BB&source=wizbiz_new_map_single&z=14&ll=37.435367%2C55.732139&sctx=CAAAAAEAK9mxEYizTkA%2BQWK7e5RLQCwsuB%2FwwNk%2FqKePwB9%2B1T8CAAAAAQIBAAAAAAAAAAF3hlLeuDlgYzgAAAABAACAPwAAAAAAAAAA&oid=1235307958&ol=biz
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Продолжение таблицы М.1                                                                                                            Продолжение приложения М.1  

5. 

Виды продукции Фланцы, крепежи, заглушки, 

трубопроводы, насосное 

оборудование и т.д. 

Насосы, блочно-модульное 

оборудование, датчики расхода 

газа, счѐтчики, контролеры и т.д. 

Насосы, двигатели, удлинители, 

гидрозащита, кабели и т.д. 

6. 

Финансовое 

благосостояние 

предприятия 

Платежеспособное Платежеспособное Платежеспособное 

7. 

Опыт производства 

современного 

оборудования 

25 лет (дата основания 1991 г.) 24 года (дата основания 1993 г.) 15 лет, (дата основания 2002 г.) 

8. 

Степень 

информационного 

влияния на потребителя  

Наличие сайта, печать статей, 

участие в научных выставках, 

форумах и конференциях, 

благотворительность и 

спонсорство. 

Наличие сайта Наличие сайта, статьи и публикации 
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Окончание таблицы М.1                                                                                                                     Окончание приложения М.1 

9. 

Объем рынка сбыта 

продукции (дилеры, 

представительства и т.д.) 

Представительства в трѐх 

городах (Самара, Пермь, Санкт-

Петербург)  

Группа ГМС осуществляет свою 

деятельность через 17 дочерних 

и 1 зависимое общества, 

расположенных в России (Томск, 

Нижневартовск, Тюмень, Казань 

и др.), Украине, Беларуси и 

Германии 

Представительства в 24 странах 

мира: 

 Лебедянский машиностроительный 

завод («ЛеМаЗ», г. Лебедянь, 

Липецкая область); 

 Лысьвенский завод нефтяного 

машиностроения 

(«Лысьванефтемаш», г. Лысьва, 

Пермский край);  

 Курганский кабельный завод, г. 

Курган;  

 «Борец-НЭО» (г. Юрьев-Польский, 

Владимирская область);  

 Производственные подразделения 

в США, Канаде, Словакии и др. 

 

 

 

http://www.grouphms.ru/about_company/
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ПРИЛОЖЕНИЕ Н 

 

Рисунок Н.1 – PCVExpo «Насосы. Компрессоры. Арматура. Приводы и 

двигатели» 

 

Рисунок Н.2 – Мировая нефтяная выставка XXI 
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ПРИЛОЖЕНИЕ П 

Видеоролик мото-конкурса 4-moto 

              

 

 

 

 

 

 

 

      

            

 

 

 

ПЕРВЫЙ КАДР: 

1. Тип съемок: средний план 

2. Действие: мотогонщик на 

краном мотоцикле мчит ранним 

утром по свободной трассе с 

большой скоростью к своим 

друзьям. 

3. Продолжительность: 4 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 

 

ВТОРОЙ КАДР: 

1. Тип съемок: крупный план 

2. Действие: Мотогонщик на 

свободной трассе изредко 

«выделывает» спортивные мото-

трюки. 

3. Продолжительность: 3 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 

 

 

ТРЕТИЙ КАДР: 

1. Тип съемок: средний план 

2. Действие: Мотогонщик 

встречается со своими друзьями и 

они все вместе отправляются на 

спортивную площадку, отдыхать и 

соревноваться в мото-мастерстве.  

3. Продолжительность: 4 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 

 

4. Звук: Фоновая музыка 

ЧЕТВЁРТЫЙ КАДР: 

1. Тип съемок: крупный план 

2. Действие: Мотогонщики встают 

на старт и соревнуются кто быстрее 

пересечет финишную прямую 

3. Продолжительность: 3 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 
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20 мая 2017 г. 

              

                                         .   

 Челябинск ждёт новых героев…         

 

 

 

 

 

ПЯТЫЙ КАДР: 

1. Тип съемок: панорама  

2. Действие: Мотогонщики «летят» 

с бешенной скоростью, навстречу 

ветру, обгоняя друг друга. 

3. Продолжительность: 5 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 
 

 

ШЕСТОЙ КАДР: 

1. Тип съемок: крупный план 

2. Действие: Мотогонщик на 

красном мотоцикле обгоняет всех, 

снимает шлѐм и это оказывается 

красивая девушка, любящая 

скорость и драйв. 

3. Продолжительность: 7 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 

5. Слова девушки: «А на что 

способен ты?» 

 

СЕДЬМОЙ КАДР: 

1. Тип съемок: крупный план 

2. Действие: Мотогонщик 

отправляется в город Челябинск. На 

кадре представлен логотип конкурса и 

спонсоры.  

3. Продолжительность: 4 сек. 

4. Музыка: Zebrahead — Anthem 
 

 


