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ТЕМА 1. ФОРМЫ ПАРТНЕРСКИХ СВЯЗЕЙ. ДОГОВОР  
В ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

 
1.1. Партнерские связи и их характеристика 

 
Основой предпринимательства является установление партнер-

ских связей между юридическими, между юридическими и физиче-
скими и между физическими лицами.  

Партнерские связи – это такие договорные отношения, которые 
устанавливаются между несколькими предпринимателями и дают 
возможность каждому из них получить искомый уровень прибыли 
за счет обмена результатами деятельности (покупка, поставка про-
дукции), выступающими в товарной или денежной форме.  

Каждый предприниматель заинтересован в установлении наиболее 
эффективных форм партнерских связей. Определить самую эффек-
тивную форму взаимоотношений с партнером можно лишь путем 
сравнительного анализа различных вариантов. Схема предпринима-
тельских действий как раз и дает возможность выбрать самую эффек-
тивную форму взаимоотношений с каждым отдельным партнером. 
Эта схема представляет собой разложение целостного проекта на его 
отдельные составляющие – обращение за кредитом, поиск и наем на 
работу специалистов, получение необходимого оборудования, полу-
чение необходимого сырья, обращение к партнеру по поводу транс-
портировки, поставка готовой игрушки. Важнейшая составляющая 
схемы предпринимательских действий – экономико-правовая форма 
реализации предпринимательской цели. Под данной формой понима-
ется конкретный вид сделки, которая может быть приемлема для 
партнера и отвечает цели, поставленной предпринимателем.  

 
1.2. Понятие о сделке. Виды коммерческих сделок  

и порядок их оформления 
 

Предпринимательская деятельность представляет собой сово-
купность действий предпринимателя, проводимых последовательно 
либо параллельно в течение всего периода от начала до завершения 
конкретного дела – от вложения конкретных средств до получения 
прибыли как конечного результата деятельности. Такой завершенный 
цикл предпринимательства принято называть бизнес-операцией, 
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или бизнес-сделкой. Разделение всего процесса предприниматель-
ской деятельности на отдельные операции, сделки необходимо биз-
несмену для составления программы действий; установления мо-
ментов начала и завершения дел; расчета потребных ресурсов; 
оценки ожидаемого результата. Такое разделение целесообразно 
даже для однородных, повторяющихся видов предпринимательства.  

Сделки – действия граждан, направленные на установление, из-
менение или прекращение гражданских прав и обязанностей. Сдел-
ки могут быть односторонними, двусторонними и многосторонни-
ми. Наиболее распространенный вид сделки – договор (т. е. двусто-
ронняя или многосторонняя сделка). Для заключения договора 
необходимо выражение согласованной воли (действий) всех сторон.  

Формы заключения сделок: 
1. Устная. 
2. Письменная: 

– простая; 
– нотариальная. 

Сделка в простой письменной форме должна быть совершена 
путем составления документа, выражающего ее содержание, и под-
писанного лицом или лицами, совершающими сделку, либо должным 
образом уполномоченными ими лицами. Договор в письменной 
форме может быть заключен путем составления одного документа, 
подписанного сторонами, а также путем обмена документами по-
средством почтовой, телеграфной, телетайпной, электронной или 
иной связи, позволяющей достоверно установить, что документ ис-
ходит от другой договаривающейся стороны. Письменная форма 
договора считается соблюденной, если письменное предложение 
заключить договор принято. В простой письменной форме должны 
совершаться сделки (за исключением сделок, требующих нотари-
ального удостоверения): юридических лиц между собой и с гражда-
нами; граждан между собой на сумму, превышающую, не менее чем 
в 10 раз, установленный законодательством размер базовой величи-
ны, если иное не предусмотрено законодательством. Соблюдение 
простой письменной формы не требуется для сделок, которые, в 
соответствии со статьей закона, могут быть совершены устно.  

Нотариальное удостоверение сделок осуществляется путем со-
вершения на документе удостоверительной надписи нотариусом 
или другим должностным лицом, имеющим право совершать такое 
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нотариальное действие. Нотариальное удостоверение сделок обяза-
тельно в случаях, если это: указано законодательством; предусмот-
рено соглашением сторон, даже если по законодательству для сде-
лок данного вида эта форма не требовалась. Сделка является недей-
ствительной по следующим основаниям: в силу признания ее 
таковой судом (оспоримая сделка) либо независимо от такого при-
знания (ничтожная сделка). 

Недействительными признаются сделки: 
1. Не соответствующая законодательству.  
2. Совершение которой запрещено законодательством. 
3. Мнимая – сделка, совершенная лишь для вида, без намерения 

создать соответствующие ей юридические последствия, ничтожна.  
4. Притворная – сделка, которая совершена с целью прикрытия 

другой сделки. 
5. Совершенная гражданином, признанным или недееспособным, 

или не способным понимать значение своих действий и руководить 
ими, или ограниченным судом в дееспособности. 

6. Совершенная несовершеннолетним. 
7. Заключенная юридическим лицом, выходящая за пределы его 

правоспособности. 
8. Совершенная под влиянием заблуждения, обмана, насилия, 

угрозы, злонамеренного соглашения представителя одной стороны 
с другой стороной или вследствие стечения тяжелых обстоятельств.  

Коммерческие (торговые) сделки – процессы, связанные со 
сменой формы стоимости, т. е. с куплей-продажей товаров, а также 
взаимосвязанные с ними организационно-хозяйственные процессы, 
обеспечивающие беспрерывность процесса купли-продажи и не 
имеющие производственного характера. Виды коммерческих сде-
лок (операций): основные, вспомогательные, посреднические.  

Основные – сделки, связанные с куплей-продажей товаров:  
– прямые – операции между непосредственными потребителями 

и производителями; 
– бартерные – прямой товарообмен; 
– комиссионные – посредник не покупает товар, а совершает 

сделку за вознаграждение от производителя или поставщика товара 
(обычно процент от суммы сделки). 

Вспомогательные – сделки, связанные с движением товара 
(транспортировка, складирование, переработка, хранение и т. п.).  
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Посреднические – операции по перепродаже товаров с исполь-
зованием услуг посредника. Полезность услуг посредника оценива-
ется полученной экономией на транспортных операциях, хранении, 
сбыте продукции, сервисном обслуживании.  

Виды посредников:  
– дилер – работает за свой счет, товар покупает в собственность 

с целью дальнейшей продажи. Дилер сам выбирает поставщика и 
покупателя; 

– дистрибьютор – официальный представитель крупного и из-
вестного производителя;  

– агенты и брокеры – лица, которые совершают деловые кон-
такты на биржах и аукционах, обслуживают торговые сделки без 
приобретения права собственности на товар. За услуги агент или 
брокер получают процент от суммы сделки.  

Процесс осуществления коммерческой сделки включает следу-
ющие этапы:  

1. Возникновение идеи – формирование замысла, целей и содер-
жания коммерческой сделки.  

2. Планирование операции – подробное изложение способов 
проведения коммерческой сделки.  

3. Изучение конъюнктуры рынка.  
4. Поиск и подбор контрагента.  
5. Проведение переговоров.  
6. Подготовка и заключение сделки.  
7. Реализация условий коммерческого контракта.  
Поиск контрагента может проводиться различными способами: с 

помощью рекламы, объявлений, коммерческих писем, а также бла-
годаря прямым контактам с покупателями.  

Переговоры – это средство взаимосвязи между партнерами, 
предназначенное для достижения соглашения. Переговоры состоят 
из выступления, ответного выступления, вопросов и ответов, прений, 
возражений и доказательств. Переговоры могут протекать легко или 
напряженно. Обобщенная схема деловых переговоров: подготовка 
переговоров; проведение переговоров; решение проблемы (заверше-
ние переговоров); анализ. Самое главное на переговорах – это парт-
нер. Его нужно убедить в принятии предложения. На него надо ори-
ентировать весь ход переговоров. Важным условием успешных пере-
говоров является наличие определенных гарантий, которыми могут 
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выступать репутация партнеров; письменная гарантия; поручитель-
ство; задаток; залог имущества, земли, товаров в обороте, прав, цен-
ных бумаг и др. Для заключения хозяйственного договора необходи-
мо выражение согласованной воли (действий) его сторон.  

Соглашение сторон – основной конститутивный признак дого-
вора, в котором проявляется волевой элемент договора, волеизъяв-
ление его участников. Заключение договоров в предприниматель-
ской деятельности осуществляется различными способами.  

Традиционным является заключение договора путем направле-
ния предложения одной стороны заключить договор с другой сто-
роной. Такое предложение, если оно отвечает предъявленным тре-
бованиям, называется офертой. Оферта должна быть обращена к 
определенному лицу (лицам), включать в себя существенные усло-
вия договора. Как правило, в оферте также указывается срок, в те-
чение которого должен быть дан ответ на нее.  

Полученная адресатом оферта не может быть отозвана в течение 
срока, установленного для ее акцепта, если иное не оговорено в са-
мой оферте, либо не вытекает из существа предложения или обста-
новки, в которой оно было сделано. В настоящее время субъекты 
хозяйствования зачастую используют рекламу как приглашение де-
лать оферты. Ответ лица, которому адресована оферта, об ее приня-
тии, называется акцептом. Акцепт должен быть полным и безогово-
рочным. Молчание не является акцептом, если иное не вытекает из 
законодательства или соглашения сторон. Указанный порядок не 
применяется при заключении договора в обязательном порядке. За-
ключение договора в обязательном порядке осуществляется по пра-
вилам, закрепленным ст. 415 ГК. Договор может быть заключен пу-
тем проведения торгов. В таком случае договор заключается с лицом, 
выигравшим торги. Проведение торгов должно соответствовать об-
щим правилам, установленным статьями 417–419 ГК.  

Торги (тендер) проводятся в форме аукциона или конкурса. Ко-
личество участников аукциона (конкурса) не ограничивается, но 
при этом их должно быть не менее двух. Выигравшим торги на аук-
ционе признается лицо, предложившее наиболее высокую цену, а 
по конкурсу – лицо, которое, по заключению конкурсной комиссии, 
заранее назначенной организаторами торгов, предложило лучшие 
условия. Аукционы и конкурсы могут быть закрытыми и открытыми. 
В открытом аукционе и конкурсе могут участвовать любые лица, а в 



9 

закрытом – только лица, специально приглашенные для этой цели. 
Если сторона, для которой заключение договора является обяза-
тельным, уклоняется от его заключения, другая сторона вправе об-
ратиться в экономический суд с требованием о понуждении заклю-
чить договор. В случае возникновения разногласий по условиям 
заключаемого договора, стороны, по соглашению между собой, мо-
гут передать такой спор на разрешение экономическим судом.  

 
1.3. Формы партнерских связей в осуществлении сделки 

 
Каждый предприниматель заинтересован в установлении наибо-

лее эффективных форм партнерских связей. Определить самую эф-
фективную форму взаимоотношений с партнером можно лишь пу-
тем сравнительного анализа различных вариантов.  

Выделяют следующие формы партнерских связей: партнерские 
связи в сфере производства; в сфере товарообмена; в сфере торгов-
ли; в сфере финансовых отношений. 

1. Партнерские связи в сфере производства 
Партнерские связи должны функционировать в определенной 

экономико-правовой форме. В связи с этим партнерские связи осу-
ществляются в виде сделки. В сфере производства сделки могут 
существовать в форме:  

1) совместного предприятия;  
2) производственной кооперации;  
3) лизинга;  
4) проектного финансирования; 
5) лицензирования; 
6) управления по контракту;  
7) подрядного производства и др. 
2. Партнерские связи в сфере товарообмена  
Под товарообменными подразумеваются операции по движению 

товарных ценностей (переход права собственности от одного товара 
к другому) без применения денежной формы взаиморасчетов.  

Существует несколько разновидностей товарообменных опера-
ций, в т. ч.:  

1) бартерные операции;  
2) встречные поставки;  
3) коммерческая триангуляция.  
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Бартерная операция – это сделка, при которой один конкретный 
товар обменивается на другой конкретный товар и при этом должны 
быть установлены пропорции процесса обмена и сроки поставок. При 
встречной поставке определяется, какой товар поставит одна сторо-
на, а конкретный вид другого товара определяется позднее путем со-
ставления дополнительного соглашения или протокола к договору.  

Коммерческая триангуляция предполагает участие в договоре не 
двух, а трех лиц. При такой схеме первый партнер поставляет товар 
второму. Третье лицо осуществляет поставку товара в ответ на постав-
ку первого партнера. Такое действие возможно, если между вторым и 
третьим партнерами существуют какие-либо взаимоотношения. Тре-
тий партнер может расплачиваться с первым не товаром, а деньгами.  

3. Сделки в сфере торговли 
Сделки в сфере торговли отличаются своим разнообразием. Все 

они основаны на договоре купли-продажи. Причем договор купли-
продажи может заключаться напрямую, а может – с участием по-
средников. Отношения партнеров в таких сделках оформляются в 
виде договора купли-продажи или договором поставки. Сделки в 
сфере торговли могут осуществляться в виде внешнеэкономических 
сделок и сделок внутри территории страны.  

Внешнеэкономические сделки в сфере торговли делятся на:  
1) экспортные;  
2) импортные; 
3) реэкспортные.  
Экспортная сделка – вывоз товара с территории одной страны на 

территорию другой.  
Импортная сделка противоположная экспортной. Это ввоз товара 

на территорию одной страны с территории другой. 
Реэкспортная сделка – это приобретение одним из партнеров 

товара за рубежом с целью поставки партнеру в третьей стране без 
переработки в своей стране. 

В сфере торговли на территории одной страны можно выделить 
следующие торговые сделки: 

1) обычная сделка; 
2) форвардная сделка – это сделка с предоплатой при поставке 

товара в оговоренный в договоре срок;  
3) сделка спот – это операция по купле-продаже с немедленной 

оплатой при доставке товара.  
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4. Партнерские связи в сфере финансовых отношений  
Наиболее важными формами сотрудничества являются факто-

ринг и коммерческий трансферт.  
При факторинге во взаимоотношения вступают предпринима-

тель и так называемая фактор-фирма. Основой этих взаимоотноше-
ний является приобретение фактор-фирмой дебиторской задолжен-
ности предпринимателя. Как правило, в качестве фактор-фирм вы-
ступают банки.  

Продавец дебиторской задолженности получает 70–90 % требуе-
мой суммы платежа, а оставшаяся сумма является для фактор-фирмы 
некоторой гарантией и выплачивается продавцу после получения 
банком счета на оплату дебиторской задолженности. Потребность  
в продаже дебиторской задолженности возникает при поставке  
товара с отсрочкой платежа. Распространение факторинговых опера-
ций связано с тем, что при экономике, развивающейся в нормальных 
условиях, срок платежа обычно колеблется от нескольких недель до 
нескольких месяцев, а если фактор-фирма сразу оплачивает требова-
ния по таким платежам, то оборачиваемость средств увеличивается  
и тот, в чью пользу предоставляется платеж, обычно делает скидку  
с цены. Эта скидка является, как правило, прибылью фактор-фирмы. 
Коммерческий трансферт используется при внешнеэкономических 
связях. Эта операция предполагает приобретение партнерами друг  
у друга капиталов в национальной валюте. Однако такая покупка ва-
люты не предполагает ее физического перемещения через границу.  

 
1.4. Правовые последствия заключенной сделки 

 
Штрафные санкции возникают в случае несоблюдения условий за-

ключенных договоров. Юридическая ответственность представляет 
собой возникшее из правонарушений правовое отношение между госу-
дарством в лице его специальных органов, а также лицом, права кото-
рого нарушены, и правонарушителем, на которого возлагается обязан-
ность претерпевать соответствующие лишения и неблагоприятные 
последствия за совершенное правонарушение, за нарушение требова-
ний, которые содержатся в нормах права либо договорах. В соответ-
ствии с видами правонарушений юридическая ответственность клас-
сифицируется как уголовно-правовая, гражданско-правовая, админи-
стративная, дисциплинарная, а также материальная (экономическая).  
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У каждой отрасли права имеются инструменты, понуждающие 
субъектов действовать в соответствии с законодательством, а в слу-
чаях отклонения от предписанного – подвергать участников право-
отношений воздействию определенных санкций. Все они могут 
быть разделены на две группы: 

1) санкции – как любые последствия нарушения нормы;  
2) ответственность, связанная с имущественным наказанием нару-

шителя.  
Имущественный характер отношений в хозяйственном обороте 

предполагает применение имущественных мер воздействия. Санк-
ции не лишают виновного нарушителя его имущества. Они предна-
значены для ограждения права от нарушения. Поэтому применение 
санкций возможно непосредственно по одному факту нарушения 
нормы права, в то время как для применения ответственности необ-
ходим состав таких фактов.  

Ответственность в хозяйственных отношениях – это санкция, 
включающая лишение субъекта, нарушившего закон, права и инте-
ресы других субъектов, имущества без какой-либо компенсации, 
применяемая в установленном порядке на основании осуждения 
противоправного поведения нарушителя. Законодательством Рес-
публики Беларусь устанавливается такой вид ответственности  
в сфере предпринимательских отношений, как экономическая от-
ветственность, под которой в соответствии с Порядком организации 
и проведения проверок (ревизий) финансово-хозяйственной дея-
тельности и применения экономических санкций (в ред. Указа Пре-
зидента Республики Беларусь 06.12.2001 г. № 722) понимают уста-
новленные актами законодательства правовые последствия неис-
полнения или ненадлежащего исполнения субъектом предпринима-
тельской деятельности актов законодательства в сфере экономиче-
ских отношений.  

Различают следующие виды хозяйственно-правовых санкций:  
1) В зависимости от субъекта, которым применяются:  
– применяемые стороной правоотношений. Устанавливаются до-

говором или законом и применяются сторонами в добровольном 
порядке; 

– применяемые компетентным государственным органом. Вво-
дятся в действие государственными органами, контролирующими 
соблюдение законности в сфере хозяйственных отношений, либо 
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судом. Санкции, применяемые от имени государства его органами, 
опираются только на требования законодательства.  

2) По степени конкретизации мер:  
– абсолютно-определенные санкции. Они точно указывают меру 

воздействия, которая должна быть применена в случае нарушения 
нормы;  

– относительно-определенные санкции. Данные санкции уста-
навливают низший и высший или только высший пределы меры 
воздействия на правонарушителя;  

– альтернативные санкции. Позволяют применителю выбрать из 
двух или нескольких возможных вариантов меры воздействия ка-
кой-то один – наиболее соответствующий конкретным обстоятель-
ствам совершенного правонарушения.  

3) По способу воздействия:  
– имущественные санкции. Данные санкции заключаются в при-

менении к правонарушителю имущественных мер воздействия, ко-
торые всегда имеют стоимостную оценку;  

– организационные санкции заключаются в лишении компетент-
ным государственным органом правонарушителя какого-либо права, 
не имеют стоимостной характеристики, но тесно связаны с возмож-
ностью осуществления предпринимательской деятельности (напри-
мер, приостановление действия лицензии).  

По формам различают следующие санкции в хозяйственных 
правоотношениях:  

1. Убытки, которые включают в себя реальный ущерб и упущен-
ную выгоду.  

2. Неустойку (штраф или пеня), под которой признается опреде-
ленная законодательством или договором денежная сумма, которую 
должник обязан уплатить кредитору в случае неисполнения или не-
надлежащего исполнения обязательства, в частности, в случае про-
срочки исполнения. 

3. Безвозмездное изъятие предмета в доход государства.  
4. Санкции, применяемые в порядке статьи 366 ГК, за пользование 

чужими денежными средствами вследствие их неправомерного 
удержания. Компенсационная функция санкций выражается в воз-
мещении субъекту предпринимательской деятельности ущерба, при-
чиненного неисполнением или ненадлежащим исполнением обяза-
тельства.  
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Предупредительная функция санкций заключается в превентив-
ной охране общественных отношений в сфере предпринимательства, 
предотвращении нарушений норм хозяйственного законодательства. 
Восстановительная функция санкций состоит в приведении субъекта 
предпринимательской деятельности в прежнее состояние, которое 
было нарушено неправомерными действиями других субъектов.  

Штрафная функция санкций состоит в наказании субъекта за 
нарушение установленных законодательством либо договором обя-
занностей в сфере хозяйственных отношений. Наказание, в свою 
очередь, выражается в применении к субъекту имущественных и 
организационных ограничений.  

Гражданско-правовая ответственность – это гарантированные 
силой государства юридические формы реакции потерпевшего лица на 
совершенное субъектом правонарушение, выражающиеся в возложе-
нии на правонарушителя мер воздействия имущественного характера.  

По основаниям возникновения гражданско-правовая ответствен-
ность может быть:  

– договорной, наступающей в случае неисполнения или ненад-
лежащего исполнения обязательств, возникших из договора. При 
этом договором могут быть установлены дополнительные основа-
ния наступления ответственности, которые не предусмотрены зако-
нодательством;  

– внедоговорная ответственность, которая наступает в случае 
причинения вреда или убытков лицом, не состоящим с потерпев-
шим в договорных отношениях.  

По характеру обязательств с участием нескольких субъектов от-
ветственность различается как долевая, солидарная и субсидиарная.  

Долевая ответственность означает, что каждый должник отве-
чает в определенной, установленной законодательством или дого-
вором, доле. Ответственность признается долевой, если иное не 
установлено законом или договором.  

Солидарная ответственность наступает только в случаях, пря-
мо предусмотренных законодательством или договором. Сущность 
солидарной ответственности в том, что кредитор вправе требовать 
исполнения обязательства как от всех должников совместно, так и 
от любого должника в отдельности, как полностью, так и в части.  

Субсидиарная ответственность – это дополнительная ответ-
ственность субсидиарного должника по обязательству основного.  
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К субсидиарному должнику требование предъявляется только то-
гда, когда основной должник отказался удовлетворить требования 
кредитора либо кредитор не получил от должника в разумные сроки 
ответа на предъявленное требование.  

Субсидиарная ответственность наступает в соответствии с зако-
нодательством или условиями обязательства. Основанием возник-
новения ответственности в хозяйственной деятельности всегда яв-
ляется гражданское правонарушение, которое выражается в нару-
шении требований либо законодательства, либо договора.  

Условиями гражданско-правовой ответственности являются: 
– противоправность совершенного деяния; 
– наличие вреда или убытков; 
– причинная связь между противоправным деянием и причине-

нием вреда или убытков;  
– вина правонарушителя.  
Противоправность деяния предполагает нарушение требований 

законодательства либо договора и ущемление субъективного права 
другого лица, причинение ему вреда или убытков.  

Вред – это какое-либо умаление личного или имущественного 
блага лица. Вред может быть имущественным либо моральным.  

Убытки – это денежное выражение причиненного вреда.  
Убытки включают:  
– расходы, которые потерпевшая сторона произвела или должна 

будет произвести для восстановления нарушенного права; утрата 
или повреждение имущества (реальные расходы);  

– неполученные доходы, которые были бы получены в случае, 
если бы право стороны не было нарушено (упущенная выгода). 

Если иное не предусмотрено законодательством или договором, 
вред возмещается в полном объеме. Иногда возможно наступление 
гражданско-правовой ответственности и без причинения вреда или 
убытков (например, штраф за просрочку исполнения обязательства).  

 
Контрольные вопросы 

 
1. Схема предпринимательских действий по реализации проекта. 
2. Понятие партнерских связей. 
3. Понятие сделки. Соотношение понятий «сделка» и «договор». 
4. Виды коммерческих сделок. 
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5. Формы партнерских связей. 
6. Понятие штрафных санкций за неисполнение условий договора. 
7. Характеристика предпринимательского договора. 
 

Темы рефератов 
 

1. Характеристика коммерческих сделок. 
2. Основные направления сотрудничества партнеров в предпри-

нимательской деятельности. 
3. Правовые последствия заключенной сделки. 
4. Формы гражданско-правовой ответственности при неисполне-

нии условий коммерческой сделки. 
5. Договор о предпринимательской деятельности. 
 

Задачи 
 

Задача 1. В опубликованном в газете рекламном объявлении ука-
зывалось, что коммерческая организация продает предприятие по 
оказанию бытовых услуг. АО «Маяк» направило продавцу пись-
менный запрос и попросило предоставить дополнительную инфор-
мацию о структуре предприятия, месте его нахождения, цене и, по-
лучив исчерпывающий ответ, заявило письменно о своем согласии 
кутить предприятие и перевело деньги на счет продавца. 

При передаче предприятия возник спор по поводу имущества  
и обязательств, включаемых в состав предприятия. АО отказалось 
от подписания передаточного акта и потребовало возврата денег. 
Продавец это требование отверг, сославшись на то, что договоры 
расторжению в одностороннем порядке не подлежат. Можно ли 
рассматривать такое объявление как оферту? Будет ли заключен 
договор в данном случае? Разрешите ситуацию, для этого обрати-
тесь к ст. 402, 403, 161 ГК.  

 
Задача 2. Член производственного кооператива Стрекалов В. П. 

заключил договор с Поповым И. С. о передаче ему своего пая в ко-
оперативе «Прогресс» в сумме 2 млн. руб. Попов подал заявление  
о принятии его в члены кооператива, поскольку ему передан Стре-
каловым В. П. принадлежащий ему в кооперативе пай. 
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Правление кооператива обязало председателя предъявить иск  
в суд о признании договора о передаче Стрекаловым В. П. пая не 
члену кооператива недействительным, так как передача пая произ-
ведена без согласия кооператива и есть члены кооператива, желаю-
щие купить пай Стрекалова В. П. Председатель правления коопера-
тива «Прогресс» предъявил иск о признании договора недействи-
тельным по основаниям, указанным в решении правления 
кооператива. Мотивируйте решение суда по иску председателя ко-
оператива «Прогресс». 

Задача 3. Прокурор обратился в экономический суд с иском  
о признании недействительным договора между производственным 
кооперативом «Меркурий» и ОАО «Финансовая компания «Ста-
бильность». По договору ОАО «Финансовая компания «Стабиль-
ность» купило у ПК «Меркурий» принадлежащие ему помещения 
цеха и производственные мощности, причем помещение цеха пере-
дало кооперативу в аренду, а оборудование – в лизинг. Прокурор 
указывал на отсутствие в гражданском кодексе Республики Бела-
русь договора такого рода и на уход от налогообложения. Стороны 
ссылались на свое право заключать любые договоры, не противоре-
чащие законодательству. В каком порядке заключаются хозяй-
ственные договоры? Какой принцип гражданского права применили 
стороны?  

Задача 4. ЗАО «Пингвин» обратилось в экономический суд с жа-
лобой на неправомерность взыскания с него ООО «Землестрой» 
пени в размере 0,7 % за несвоевременную уплату арендной платы  
за пользование земельным участком. Правомерно ли обращение 
ЗАО в экономический суд? 
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ТЕМА 2. СТРУКТУРА ПРОИЗВОДСТВЕННЫХ  
СРЕДСТВ ФИРМЫ. ИЗДЕРЖКИ ПРОИЗВОДСТВА  

И РЕАЛИЗАЦИИ 
 
Имущество предприятия включает все виды имущества, которые 

необходимы для осуществления хозяйственной деятельности.  
Имущество предприятия:  
1. Материальные активы:  

a) Основные средства; 
b) Оборотные средства. 

2. Нематериальные активы.  
Основные средства служат в течение ряда периодов производ-

ства, сохраняя свою натуральную форму и перенося свою стоимость 
на новую продукцию постепенно, по частям, по мере износа.  

 

 
 

Рис. 2.1. Состав основных средств предприятия 
 
Наряду с основными средствами каждое предприятие должно 

располагать определенной величиной оборотных средств для обес-
печения бесперебойного процесса производства и реализации про-
дукции путем приобретения предметов труда, вспомогательных ма-
териалов, топлива, оплаты потребляемой энергии всех видов, про-
чих услуг.  
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Оборотные средства предприятия – это часть средств производ-
ства, которая целиком потребляется за один производственный 
цикл, изменяет натуральную форму, полностью перенося свою сто-
имость на себестоимость создаваемого продукта, постепенно пре-
вращаясь из предметов труда в готовую продукцию. 

К оборотным средствам относятся: производственные запасы, не-
завершенное производство, расходы будущих периодов, готовая про-
дукция на складе предприятия, средства в расчетах, отгруженная 
продукция и денежные средства, находящиеся на расчетном счете 
предприятия. Текущие издержки на производство и реализацию про-
дукции, выраженные в денежной форме, составляют себестоимость 
продукции. Себестоимость является самостоятельной экономической 
категорией и представляет собой часть стоимости товара. 

Себестоимость продукции – один из основных обобщающих по-
казателей, в котором отражаются степень использования материаль-
ных, трудовых и финансовых ресурсов, технический уровень произ-
водства, качество продукции, т. е. эффективность предприятия. По 
последовательности формирования различают: технологическую, 
цеховую, производственную (заводскую) и полную себестоимость 
изделия (продукции), которая выражается следующей формулой: 

 
 ф 0 д вб бп цн оп р р ох комт

М + П В + Т + Э + ЗП + ЗП + О +  Р +         И + Р + Б + П + Р + Р .

  

         Технологическая себестоимость 
 
                      Цеховая себестоимость 
 
            Производственная (заводская) себестоимость 
 

Полная себестоимость 
 

Рис. 2.2. Калькуляция себестоимость изделия 
 

где М  – стоимость сырья и материалов, руб/изд. 

фП  – стоимость комплектующих изделия, полуфабрикатов и 

услуг сторонних организаций, носящих производственный харак-
тер, руб/изд. 

В  – стоимость возвратных отходов, руб/изд. 
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 т
Т + Э  – стоимость топлива и энергии, используемых на тех-

нологические цели, руб/изд. 

0ЗП  – основная заработная плата производственных рабочих, 
руб/изд.  

дЗП  – дополнительная заработная плата производственных ра-

бочих, руб/изд. 

вбО  – отчисления в бюджет и внебюджетные фонды от средств 
на оплату труда, руб/изд. 

бпР  – расходы будущих периодов, руб/изд. 

цнИ  – износ инструментов и приспособлений целевого назначе-

ния, руб/изд. 

опР  – цеховые расходы (общепроизводственные), руб/изд. 

рБ  – потери от брака, руб/изд. 

рП  – прочие расходы, руб/изд. 

охР  – общехозяйственные расходы (заводские), руб/изд. 

комР  – коммерческие расходы, руб/изд. 
 

Таблица 2.1 
 

Классификация затрат производства для целей учета 
 

признак виды затрат характеристика 

экономическое  
содержание 

по  
экономическим 

элементам 

Экономический элемент – первичный, одно-
родный вид затрат, который нельзя разделить 
на составные части: 
1. Материальные затраты. 
2. Затраты на оплату труда и отчисления на 
социальные нужды. 
3. Амортизация. 
4. Прочие. 

по статьям  
калькуляции 

Калькуляционная статья – определенный вид 
затрат, образующий себестоимость как от-
дельных видов, так и всей продукции в целом: 
1. Сырье и материалы. 
2. Возвратные отходы (вычитаются). 

 
Окончание табл. 2.1 
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признак виды затрат характеристика 

экономическое  
содержание 

по статьям  
калькуляции 

3. Покупные изделия и полуфабрикаты. 
4. Топливо и энергия на технологические нужды.
5. Оплата труда производственных рабочих. 
6. Отчисления на социальные нужды. 
7. Расходы на подготовку и освоение произ-
водства. 
8. Общепроизводственные расходы. 
9. Общехозяйственные расходы. 
10. Прочие производственные расходы. 

по составу 
(однородности) 

одноэлементные
одноэлементные – затраты, состоящие из од-
ного элемента, не зависят от места возникно-
вения и целевого назначения. 

комплексные комплексные состоят из нескольких элементов

в зависимости 
от объема 

производства 

постоянные 
постоянные затраты практически не зависят от 
объема производства. 

переменные 
величина переменных затрат изменяется про-
порционально объему производства. 

по целевому 
назначению 

основные 
основные – затраты, связанны с технологиче-
ским процессом выпуска продукции. 

накладные 
накладные – связаны с организацией, обслу-
живанием производства и реализацией про-
дукции. 

по способу 
включения в 

себестоимость 

прямые 

прямые – расходы по производству конкрет-
ного вида продукции, могут быть сразу отне-
сены на объекты калькуляции. Все прямые 
расходы являются переменными затратами. 

косвенные 

косвенные расходы связаны с выпуском не-
скольких видов продукции (затраты на управ-
ление и обслуживание производства), эти 
расходы собираются на соответствующих 
счетах, а затем путем распределения включа-
ются в себестоимость продукции. 

по времени 
включения в 

себестоимость 

текущие 
текущие – расходы по производству и реали-
зации продукции данного периода, которые 
принесли доход в настоящем. 

будущих  
периодов 

будущих периодов – затраты, произведенные в 
текущем периоде, но подлежащие включению 
в себестоимость в будущих периодах, т. к. 
будут приносить доход в будущих периодах. 

 
В предпринимательской деятельности важное место занимает 

цена, как денежная форма стоимости товара. Цена состоит из от-
дельных элементов, которые представляют собой отдельные части 
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стоимости. К ним относятся себестоимость, прибыль, налоги, сбы-
товые и торговые скидки (наценки). Конкретный набор названных 
элементов и их величина зависят от вида продукции (услуг) и цен. 

Цена – денежное выражение стоимости единицы товара. 
Тариф – денежное выражение стоимости единицы работы, услуги. 
Цена выполняет ряд только ей присущих функций. В условиях 

рыночной экономики цены выполняют функции: измерительную, 
учетную, регулирующую, стимулирующую, перераспределительную. 

Основу методологии ценообразования составляют методы обос-
нования цен, которые базируются на основных ценообразующих 
факторах. 

Одним из наиболее распространенных методов ценообразова-
ния, ориентированных на издержки производства, в отечествен-
ной практике является затратный метод. Суть его заключается в 
том, что к рассчитанной себестоимости единицы продукции добав-
ляется заданный размер прибыли, а также косвенные налоги и не-
налоговые платежи, непосредственно увеличивающие цену: 

Агрегатный метод применяется по товарам, состоящим из соче-
таний отдельных изделий (мебельные гарнитуры, столовые серви-
зы), а также продукции, собранной из унифицированных элементов, 
узлов, деталей (станки, оборудование определенного типа). Цена, 
рассчитанная этим методом, представляет собой сумму цен отдель-
ных конструктивных элементов или изделий, которые уже ранее 
были определены с добавлением затрат на их сборку или компоновку. 

Метод структурной аналогии эффективен в производствах и 
сферах с широкой номенклатурой выпускаемых однотипных изде-
лий, услуг или работ (ремонтные услуги, детали различных типо-
размеров). Для того чтобы установить цену на новый вариант изде-
лия, определяют структурную формулу цены по ее аналогу. С этой 
целью используют фактические (или статистические) данные о доле 
основных видов затрат в цене или себестоимости аналогичного то-
вара. Если имеется возможность точно определить по новому това-
ру один из основных элементов затрат, используя структуру анало-
гичного товара, не сложно рассчитать ориентировочную цену. При 
этом можно использовать следующую формулу: 

 

о з.о.Ц = З /Д ,                                         (2.2) 
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где Ц  – цена нового изделия, руб; 

оЗ  – абсолютное значение основного вида затрат при производ-
стве нового изделия, руб; 

з.о.Д  – доля основного вида затрат в цене (или себестоимости) 
нового изделия, коэффициент. 

Методы ценообразования, ориентированные на качество и 
потребительские свойства продукции 

Во многих случаях, когда в цене важно учесть качественные па-
раметры продукции, прибегают к другой группе методов, которые 
часто называют параметрическими. Всех их объединяет один прин-
цип: чем лучше качество, тем выше цена. 

По многим видам сложнотехнической продукции можно выделить 
один основной качественный показатель, от которого будет зависеть 
цена (мощность, производительность, содержание основного компо-
нента). Частное от деления цены на значение главного показателя 
(параметра) качества изделия характеризует удельную цену. Удель-
ные цены используются в одном из наиболее простых параметри-
ческих методов ценообразования – методе удельных показателей.  
В этом случае цена нового изделия может быть рассчитана так: 

 

б
н н

б

Ц
Ц = П

П
,                                       (2.3) 

 
где нЦ  – цена нового изделия, руб;  

бЦ  – цена изделия принятого за базу сравнения, руб;  

бП  и нП  – значения основного качественного параметра по ба-
зовому и, соответственно, новому изделиям, натуральные единицы 
измерения. 

Такая система широко распространена в ценообразовании на ма-
шины и оборудование, сельскохозяйственное сырье, где, например, 
используется система надбавок и скидок за содержание крахмала  
в картофеле, производство экологически чистых продуктов и др. 

Некоторые потребительские свойства изделий не поддаются 
непосредственному количественному измерению и не имеют опре-
деленных показателей качества. К ним можно отнести, например, 
вкусовые, эстетические свойства, дизайн, соответствие направлени-



24 

ям моды. Учесть в ценах такие показатели качества позволяет бал-
ловый метод. Он применяется при обосновании цен на такую про-
дукцию, как продовольственные товары, швейные, парфюмерно-
косметические, табачные изделия, часы, оптико-механические при-
боры и другую продукцию. 

Чтобы определить цену балловым методом, прежде всего нужно 
выбрать показатели качества изделия, которые имеют важное значе-
ние для потребителя. Затем формируется комиссия из нескольких не-
зависимых экспертов, оценивающих каждый качественный параметр 
товара в баллах по заранее установленной шкале. Для расчета необхо-
димо выбрать аналог (или базовое изделие), с которым будет сравни-
ваться товар, требующий установления цены. Если оцениваемые по-
казатели качества неравнозначны для покупателей, их можно про-
ранжировать и ввести в расчет показатели значимости (весомости). 

 

   н б б
1 1

Ц = Ц / Б Б , 
n n

i иi ii
i i

Y Y
 

                         (2.4.) 

 
где бБ i  и Биi  – балловая оценка i-го качественного параметра соот-
ветственно по базовому и новому изделиям;  

iY  – коэффициент весомости i-го качественного параметра в до-
лях единицы;  

n – количество оцениваемых качественных параметров. 
Установить зависимость цены от нескольких качественных па-

раметров продукции и выразить ее в виде эмпирической формулы 
позволяет также метод корреляционно-регрессионного анализа. 
Его применение дает возможность определять цену как на новую 
продукцию, так и на аналогичные конкурирующие изделия. 

Использование корреляционно-регрессионного анализа для обос-
нования цен предполагает наличие определенных условий: изделия 
должны быть четко классифицированы по соответствующим пара-
метрическим группам; в каждой параметрической группе продукции 
из всех технико-экономических параметров необходимо выделить 
параметры, оказывающие наибольшее воздействие на цену; для каж-
дой параметрической группы изделий свойственна конкретная форма 
связи цены с параметрами, которую необходимо выявить. 
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В общем виде функцию цены можно выразить следующим об-
разом: 

 

 н 1 2 3Ц , , , , ,nf x x x x                              (2.5) 

 
где  1 2 3, , , , nx x x x  – технико-экономические параметры изде-

лий, натуральные единицы измерения. 
Самостоятельную группу представляют методы определения ис-

ходной цены с учетом спроса на товар и уровня конкуренции на 
рынке. Эти методы характерны для развитых, конкурентных рынков. 
В их число входит получивший довольно широкое распространение 
в республике метод торгов (биржевых, аукционных, тендерных). 

В ходе тендерных торгов покупатель объявляет конкурс для 
продавцов на товар с определенными технико-экономическими ха-
рактеристиками. Товаром при этом могут выступать государ-
ственные и военные заказы, партии сырья, уникальное обору-
дование, строительство объектов производственного или непро-
изводственного назначения. 

В результате торгов контракт получает та фирма или пред-
приятие, которое предложит минимальную цену, обеспечит требуе-
мое качество и короткие сроки исполнения заказа. 

На рынках многих товаров, где спрос характеризуется отно-
сительно низкой эластичностью, отсутствует острая конкуренция, 
довольно успешно применяется метод следования за лидером. 
Суть его сводится к тому, что предприятия, фирмы при назначении 
своих цен ориентируются в первую очередь на цены конкурентов. 
Практически единые цены действуют на многих сырьевых рынках 
(бумаги, черных и цветных металлов, удобрений), товаров широкого 
потребления. При этом продавец может отклонять свою цену от цены 
лидера, но в определенных пределах, которые оправданы качествен-
ными достоинствами товара. Допустимо также, что более высокие 
цены могут иметь мелкие предприятия. В других случаях крупные 
предприятия-лидеры могут объявить "войну цен" и, пользуясь свои-
ми преимуществами в объемах продаж, опираясь на мощную сбыто-
вую сеть, неизбежно вытеснят предприятие-аутсайдера с рынка. 

При использовании метода ощущаемой ценности товара цена 
учитывает в первую очередь спрос, т. е. то, сколько покупатель го-
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тов заплатить за предлагаемый товар с определенными потреби-
тельскими свойствами. Высокая цена устанавливается тогда, когда 
спрос относительно велик, а низкая – когда спрос снижается. Затра-
ты при этом имеют второстепенное значение и рассматриваются 
лишь как ограничительный параметр снижения цены. 

Этот метод ценообразования соответствует маркетинговому 
подходу и предусматривает учет в цене наличия в товаре выгод, 
которые ищет потребитель, а также его готовность платить за эти 
выгоды. В основе метода лежит субъективная оценка покупателем 
ценности товара или услуги. Описанный метод успешно применя-
ется на рынках взаимозаменяемой продукции, позволяющей поку-
пателю сравнивать аналогичные товары и делать свой выбор. Для 
этого продавцы должны внимательно изучать различные секторы 
рынка, каждый из них представлен покупателями, по-разному оце-
нивающими различные свойства товара.  

Рыночные стратегии ценообразования 
Стратегия – это выбор предприятием определенной динамики 

изменения исходной цены товара, направленный на получение 
наибольшей прибыли в рамках планируемого периода. 

Рыночные стратегии ценообразования подразделяются на три 
вида: дифференцированное, конкурентное и ассортиментное цено-
образование (рис. 2.3). Такое деление основывается на цели пред-
приятия, неоднородности покупателей, в результате чего один и тот 
же товар может быть продан по разным ценам.  
 

 
 

Рис. 2.3. Стратегии рыночного ценообразования 

Стратегия  
ценообразования 

Дифференцированное Конкурентное Ассортиментное 

Скидки на втором рынке 
Сезонной (периодической)
скидки 
Случайной скидки 

Снятие сливок 
Проникновения на рынок 
Сигнализирования ценами

Товарные наборы 
Различная прибыльность 
Имидж-цены 
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Стратегии дифференцированного ценообразования 
Суть стратегии скидки на втором рынке заключается в том, что 

на один и тот же товар или услугу цены на других рынках устанав-
ливаются ниже (со скидкой). В качестве вторых рынков выступают 
демографические, географические, внешние. Например, на вторых 
демографических рынках, т. е. для пенсионеров, детей, студентов, 
могут действовать более низкие цены на услуги парикмахерских, 
коммунальные услуги, билеты в театры и кинотеатры, музеи, про-
ездные билеты на городском транспорте. Цены со скидками могут 
использоваться в другом географическом районе, на внешнем рын-
ке (демпинговые цены). 

Стратегия сезонной (периодической) скидки основывается на не-
однородности покупательского спроса во времени и применяется 
для стимулирования покупательского спроса. Она находит приме-
нение в снижении цен на товары вне сезона (например, туристские 
принадлежности для летнего или зимнего отдыха), товары, вышед-
шие из моды. Эта стратегия используется также при установлении 
различных по уровню цен на овощи, фрукты по сезонам их заготов-
ки, тарифы на услуги связи в различное время суток, билетов на 
дневные и вечерние представления, блюда в ресторанах в дневное и 
вечернее время и т. д. Использование стратегии сезонной (периоди-
ческой) скидки позволяет обеспечить предприятиям более равно-
мерную их загрузку и расширить объем продаж. 

В условиях сформированных товарных рынков часто используется 
стратегия случайной скидки, которой пользуются продавцы, устанав-
ливая скидку с цены по случайному принципу и не слишком часто. 
Исследования в области спроса свидетельствуют о ее достаточной эф-
фективности. Реализация такой стратегии дает возможность привле-
кать большее число покупателей, заинтересованных в низких ценах, 
как правило, людей с невысокими доходами, нередко переоцениваю-
щими свою экономию, получаемую от покупки по таким ценам. 

Стратегии конкурентного ценообразования 
Стратегии конкурентного ценообразования могут проводить 

наиболее конкурентоспособные предприятия, пользующиеся хоро-
шей репутацией на рынке при выходе с принципиально новыми из-
делиями, не имеющими близких аналогов и находящимися на 
начальной стадии жизненного цикла продукции, либо когда речь 
идет о формировании нового рынка. 
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Непременным условием проведения стратегии снятия сливок яв-
ляется наличие определенного сегмента рынка, представленного 
покупателями, готовыми и способными платить более высокую це-
ну за товар, представляющий для них ценность из-за его высокого 
качества, престижности. 

При этом первоначально на товар устанавливается высокая цена, 
позволяющая предприятию получать сверхприбыль до тех пор, пока 
рынок не станет объектом конкурентной борьбы или потребности 
элитарных покупателей будут насыщены. По истечении определен-
ного времени предприятие снижает цену и переходит к освоению 
рынка массового покупателя. 

Применение рассмотренной стратегии целесообразно в том слу-
чае, когда существует какая-либо гарантия отсутствия в ближайшее 
время конкуренции на рынке. Это возможно, если новые товары 
защищены патентами, базируются на крупных изобретениях или 
результатах дорогостоящих НИОКР, недоступных конкурентам, в 
условиях ограниченности сырья, материалов, комплектующих, не-
обходимых для производства нового изделия. 

В отличие от предыдущей, стратегия проникновения на рынок 
предполагает установление первоначально относительно низкой 
цены на товар. В ряде случаев такая стратегия может быть продик-
тована стремлением предприятия увеличить долю на рынке и обес-
печить себе долговременную прибыль. Она обычно используется в 
отношении товаров, предназначенных для массового покупателя. 

Стратегия сигнализирования ценами основывается на том, что 
некоторые покупатели используют цену как показатель качества. 
Эта стратегия особенно характерна для ценообразования на товары 
длительного пользования, где качество играет большую роль. Ин-
формированность покупателей о качестве нередко недостаточна из-
за сложности его определения при осмотре, наличия нескольких 
марок, высокой степени обновляемости продукции (холодильники, 
телевизоры, стиральные машины). В результате неопытные, слу-
чайные или недостаточно информированные покупатели могут ис-
пользовать цену как показатель качества. 

Реализуя стратегию сигнализирования ценами, фирма может по-
местить дорогую модель рядом с более дорогим вариантом того же 
товара. Для неопытного покупателя может показаться заманчивым 
рискнуть и купить первый вариант, хотя последний используется 
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только для сравнения. Результатом такой стратегии может стать 
продажа низкокачественного товара по высокой цене, если фирма 
малоэффективна как производитель либо используется прямой об-
ман покупателей. Последнее относится к области нечестной торгов-
ли и может стать предметом специального разбирательства. 

Ассортиментные стратегии  
Рыночные стратегии ценообразования применяются предприя-

тиями, фирмами, реализующими определенный ассортимент взаи-
мозаменяемых, взаимодополняемых товаров или услуг. Наиболее 
распространенной и понятной является стратегия ценообразования 
товарных наборов. Содержание ее заключается в том, что цена 
набора (бритвенный прибор и лезвия, фотоаппарат и фотопленка, 
косметические наборы, наборы стереоаппаратуры) устанавливается 
ниже, чем сумма цен входящих в него компонентов. При этом по 
более низкой цене может продаваться основное изделие, а допол-
няющие его или сопутствующие товары – по более высокой. 

Невзаимозаменяемость товаров или асимметричность спроса поку-
пателей, возможность порчи продуктов (например, в комплексных 
обедах) позволяют с помощью цен убедить покупателей приобрести 
весь набор. При этом выигрывают как покупатели, так и продавцы. 
Первые за счет цен, вторые – за счет увеличения объема продаж. 

Стратегия различной прибыльности используется в ценообразова-
нии на взаимозаменяемые товары или услуги. При этом предприятие, 
фирма устанавливают цены на аналогичные товары таким образом, 
что получают большую прибыль от дорогостоящих моделей и порой 
даже убыток от дешевых, а в целом имеют среднюю норму прибыли. 
Модели товаров или виды услуг, отличающиеся по цене и качествен-
ным характеристикам, предназначены для различных категорий поку-
пателей. Использованием названной стратегии объясняются различия 
в ценах билетов на первых и последних рядах в театрах, люксовые и 
обычные номера в гостиницах, престижные и рядовые марки автомо-
билей, тарифы на услуги (транспортные, коммунальные, бытовые) для 
населения и предприятий и т. д. Применение стратегии различной 
прибыльности позволяет предприятию работать на разные сегменты 
рынка и иметь за счет этого выгодное устойчивое положение. 

Стратегию имидж-цен в состоянии проводить наиболее конку-
рентоспособные предприятия, пользующиеся устойчивой репутаци-
ей на рынке, выпускающие престижную продукцию 
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Задачи 
 
Задача 1. 
Рассчитайте отпускную цену предприятия-изготовителя на свой 

продукт затратным методом. 
Дано: материальные затраты М = 60 тыс. д. е.; амортизация обо-

рудования А = 10 тыс. д. е.; заработная плата ЗП = 3 тыс. д. е.; про-
чие расходы Рпр = 10 тыс. д. е.; норматив рентабельности для вклю-
чения прибыли в цену r = 20 %, НДС = 20 %. 

 
Задача 2. 
Определите верхний предел цены (равноэффективную цену для 

потребителя) новой модели электролампочки повышенной долго-
вечности. Исходные данные: 

 
Дано Базовая модель Новая модель 

сила света i, люмен 100 100 
Мощность электролампочки W, Вт 100 ? 
коэффициент полезного действия 
КПД 

0,25 0,35 

срок службы Т, часов 2000 10 000 
цена электролампочки Ц, д. е. 10 000 ? 
стоимость электроэнергии Сэ 1000 д.е. за квт*час 

 
Задача 3. 
Определить стоимость высвобождения оборотного капитала, если 

стоимость реализованной продукции РП = 50 млрд. д. е., стоимость 
оборотных средств ОС = 10 млрд. д. е., длительность оборота со-
кращается на 12 дней. 
 

Темы рефератов 
 

1. Показатели экономической эффективности использования 
оборотных средств. 

2. Пути снижения затрат на производство продукции. 
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ТЕМА 3. ПЕРСОНАЛ ПРЕДПРИЯТИЯ.  
ТРУД И ЗАРАБОТНАЯ ПЛАТА 

 
Основной целью управления персоналом следует считать финан-

совое развитие предприятия. Можно выделить четыре направления 
цели управления коллективом:  

1. Экономическое; 
2. Научно-техническое;  
3. Производственно-коммерческое;  
4. Социальное. 
К экономическим целям организации можно отнести получение 

заранее определенной прибыли как результата деятельности пред-
приятия. Научно-техническое направление обеспечивает опреде-
ленный уровень технического и научного соответствия продукции 
требованиям рынка сбыта и рост производительности труда за счет 
внедрения новых технологий. Производственно-коммерческое направ-
ление призвано обеспечивать определенный объем изготовления  
и реализации продукта производства организации. Социальное 
направление цели должно способствовать достижению необходи-
мого уровня потребностей в социальной сфере.  

Вся система целей управления персоналом, имея своей основой 
экономический рост предприятия, вместе с тем учитывает социаль-
ную направленность как основу формирования направленности 
управления кадрами. Цели организации по управлению персоналом 
должны одновременно решать вопросы потребностей персонала и 
способствовать целям использования персонала для экономическо-
го благополучия и роста.  

Для реализации цели управления персоналом формируется си-
стема, позволяющая управлять кадрами организации. При ее созда-
нии используются современные научные правила и методические 
рекомендации специалистов-практиков.  

Реализация функций управления для выполнения поставленных 
целей связана с решением множества задач и напрямую зависит от 
методов управления. Самыми распространенными методами управ-
ления можно считать административные методы, гарантирующие 
оптимальные условия для эффективной работы предприятия. К ним 
относятся: обеспечение заказов на продукт производства, создание 
и утверждение внутренних нормативных документов, работа по со-
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зданию должностных инструкций, а также мер контроля и поощре-
ния персонала предприятия.  

Экономические методы управления персоналом направлены в 
первую очередь на выполнение планового задания производства, а 
также планирование и финансирование деятельности организации с 
проработкой стимулов, управляющих производственным процессом.  

Социально-психологические методы создания условий роста 
эффективности деятельности персонала предприятия, для чего про-
водится вовлечение в процесс управления специалистов предприя-
тия, поощряется инициативность и ответственность работников.  

Кадры (персонал) предприятия – это совокупность работников 
различных профессионально-квалификационных групп, занятых на 
предприятии, входящих в его списочный состав и состоящих с пред-
приятием в трудовых отношениях, регулируемых наймом и увольне-
нием в соответствии с Трудовым кодексом Республики Беларусь. 

Классификацию работников на предприятии можно проводить 
по ряду признаков. 

1. По признаку участия в производственной деятельности: 
– промышленно-производственный персонал (ППП) – это чис-

ленность работников промышленного предприятия, занятых произ-
водством продукции, оказанием услуг, а также занятых во вспомога-
тельных видах деятельности (подразделениях материально-техни-
ческого обеспечения и сбыта, транспортных, управленческих и др.); 

– непромышленный персонал непроизводственных органи-
заций и подразделений предприятия, занятый неосновной дея-
тельностью (работники детских садов, домов культуры и т. д., 
находящихся на балансе предприятия). 

2. По признаку выполняемых функций: 
– рабочие (работники, непосредственно занятые в процессе со-

здания материальных ценностей, а также занятые ремонтом, пере-
мещением грузов, оказанием услуг, погрузочно-разгрузочными и 
складскими работами, уходом за оборудованием и т. д.). Рабочие в 
свою очередь классифицируются на:  

● основных (рабочие, непосредственно занятые изготовлением 
продукции – станочники, сборщики, операторы автоматических 
установок и т. д.);  

● вспомогательных (рабочие, которые обслуживают трудовые 
процессы, выполняемые основными рабочими – наладчики обору-
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дования, ремонтники, складские рабочие, а также уборщики, гарде-
робщики, курьеры и т. д.). 

– служащие (работники, выполняющие административно-управ-
ленческие, инженерно-технические, учетно-экономические и хозяй-
ственные функции), в состав которых входят: 

● руководители (выполняют функции управления): линейные 
(генеральный директор, директор, их заместители, начальники це-
хов и их заместители, мастера, бригадиры) и функциональные (ру-
ководители функциональных служб и их заместители), а также 
главные специалисты (главный экономист, главный бухгалтер, 
главный инженер, главный механик, главный технолог, главный 
конструктор, а также их заместители и помощники); 

● специалисты – работники, занятые в функциональных службах 
(управлениях, отделах, секторах) инженерно-техническими, эконо-
мическими и другими работами, требующими специальных знаний – 
инженеры, конструкторы, механики, экономисты, юристы и т. п.,  
а также специалисты в цехах и на участках, например, техники, 
распределители работ и т. п.; 

● другие служащие, которые осуществляют подготовку и оформ-
ление документации, учет и контроль, хозяйственное обслуживание 
(секретари, делопроизводители, табельщики, кассиры и др.). 

Первичной характеристикой численности работников предприя-
тия является списочная численность, определяемая за каждый ка-
лендарный день отчетного периода. В списочную численность ра-
ботников предприятия включаются все работники, принятые по 
трудовому договору или контракту на постоянную временную или 
сезонную работу. Списочная численность работников предприятия 
определяется на основании ежедневного учета численности работ-
ников. В списочном составе работников предприятия учитываются 
лица, фактически явившиеся на работу, а также отсутствующие на 
работе по каким-либо причинам (находящиеся в очередных допол-
нительных, учебных отпусках, в служебных командировках, в от-
пусках по беременности и родам, уходу за ребенком, не явившиеся 
на работу по болезни и в связи с выполнением государственных или 
общественных обязанностей и т. п.). Работник, занятый на предпри-
ятии на две, полторы ставки (оформленный как внутренний совме-
ститель) или менее чем на одну ставку, учитывается в списочной 
численности работников за каждый календарный день (Чс.р) опре-
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деляется по данным табельного учета всех явок (Чяв) и неявок (Чн) 
на работу по формуле 

 

с р яв н  Ч = Ч + Ч ,                                     (3.1) 

 
Для характеристики использования списочного состава кроме 

списочной численности, исчисляемой по всем категориям работни-
ков, определяют показатели явочной численности и численности 
фактически работающих, которые, как правило, исчисляются по 
категории рабочих.  

Явочная численность определяется в соответствии с числом ра-
ботников, явившихся на работу. Явочная численность меньше спи-
сочной на число неявок. 

Численность фактически работающих (Чф) определяется 
также за каждый рабочий день и отражает число явившихся и при-
ступивших к работе лиц. Она меньше явочной численности на чис-
ло целодневных простоев. 

Помимо рассмотренных показателей, характеризующих числен-
ность работников на определенное число отчетного месяца, рассчи-
тываются следующие показатели численности работников за пери-
од: списочная численность работников в среднем за период (месяц, 
квартал, полугодие, год или любой период с начала года); средне-
списочная численность работников; средняя явочная численность 
работников; средняя численность фактически работающих. 

Развитие предприятия как социальной системы во многом опре-
деляется организацией профессионального развития работников 
путем их обучения. Обучение работников – есть форма инвестиро-
вания средств предприятия в человеческий капитал. Это выгодно: 

– для предприятия – текущая стоимость заработной платы сни-
жается за время обучения на величину издержек на обучение; 

– для работника – текущая стоимость потерь в заработной плате 
за время обучения практически всегда меньше стоимости выигрыша 
в зарплате в период после обучения. 

Профессиональное обучение работников наиболее эффективно 
реализуется в формах переподготовки и повышения квалификации 
персонала. 
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Организация обучения работников осуществляется в рамках 
двух основных моделей: 

– традиционного обучения персонала внутри предприятия; 
– обучения, совмещенного с организационным развитием пред-

приятия (стратегическое обучение). 
Цели традиционного обучения: 
– поддержание профессионально-квалификационного потенциа-

ла работников на уровне, обеспечивающем реализацию тактических 
и оперативных целей предприятия; 

– восполнение естественной убыли квалифицированного пер-
сонала. 

Цели стратегического обучения: 
– развитие профессионально-квалификационного потенциала ра-

ботников, необходимого для реализации стратегических целей 
предприятия; 

– формирование навыков работы в режиме инновационной дея-
тельности. 

Система обучения на предприятии включает: 
– предварительное кратковременное обучение с отрывом от ра-

боты (до двух недель); 
– текущее профессиональное обучение без отрыва от производ-

ства (общий курс до 2-х лет, продолжительность каждого цикла – 
до 2-х месяцев, перерывы между циклами – до 4-х месяцев); 

– профессиональный тренинг работника путем делегирования 
ему части полномочий для решения задач более высокого уровня; 

– стажировку в подразделениях организации, т. е. ротацию ра-
ботника «по горизонтали». 

На практике используются следующие формы обучения: 
– общеобразовательные курсы, проводимые для специалистов 

организации преподавателями вузов и консалтинговых фирм; 
– тематические семинары, проводимые консультантами с при-

влечением обладающих соответствующим опытом предприятий; 
– стажировки руководителей и отдельных специалистов в орга-

низациях, реализующих аналогичные виды деятельности, с участи-
ем консультантов; 

– «штабные игры» – целевое обучение, проводимое в основном 
консультантами, с участием руководителей и специалистов по ре-
шению конкретных задач; 
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– обучение преподавателей и консультантов. Передача техноло-
гий обучения в специализированных областях деятельности. 

Перспективен переход на непрерывное обучение персонала. 
Его основные признаки: 

– систематическое обучение персонала с привлечением как 
внутренних, так и внешних тренеров; 

– наличие программы обучения персонала, выработанной на ос-
нове перспективного прогноза требуемой квалификации персонала; 

– оценка эффективности системы обучения. 
При развитии подобного подхода распространение получили 

технологии обучения персонала в рамках самообучающихся орга-
низаций. Самообучающуюся организацию характеризуют высо-
кая эффективность коллектива, минимальное привлечение внешних 
ресурсов, способность к самообновлению. 

Основной технологический прием, используемый в самообуча-
ющихся организациях, – организация внутренних тренингов. Об-
щение работников в тренинговых группах помогает сформировать 
эффективные каналы информации, исключающие возможность 
блокировки рабочих контактов при возникновении нештатных си-
туаций, например, конфликтов. 

В последнее время активно внедряется дистанционное обучение, 
основанное на использовании информационных технологий при 
отсутствии непосредственного контакта преподавателя и обучаю-
щегося лица. Обеспечивает возможность получения базового и до-
полнительного образования без отрыва от основной деятельности в 
удобное для обучающегося время. 

Обучение работников осуществляется на рабочем месте и вне 
рабочего места.  

В процессе обучения работника формируются его компетенции – 
специальные знания, профессиональные умения и навыки, а также 
поведенческие характеристики работника, необходимые для выпол-
нения работ возрастающей сложности и ответственности. 

Различают компетенции: 
– горизонтальные, определяющие характер взаимодействия ра-

ботников одного уровня при выполнении работ возрастающей 
сложности; 

– вертикальные, связанные с реализацией определенной функ-
ции управления по иерархии; 
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– глубинные, обеспечивающие процесс непрерывного профес-
сионального развития работников и организации в целом. 

Предпосылки формирования компетенций работников: сокраще-
ние численности персонала, переход на инновационный путь разви-
тия, повышение мотивации персонала. 

Для обеспечения конкурентоспособности предприятия, особенно 
работающего в инновационном режиме, создается резерв кадров. 
Сотрудники, входящие в резерв, используются для реализации раз-
нообразных проектов, значимых для предприятия. Критерием явля-
ется не формальная должность работника, а наличие у него тех или 
иных компетенций, полезных для реализации проекта. 

Обучение сотрудников, зачисленных приказом по предприятию 
в резерв, имеет свои особенности: 

– эти сотрудники испытывают потребность в комплексе знаний 
на стыке экономики и психологии, таких как экономика и социоло-
гия труда, теория организации, организационное поведение, эконо-
мическая психология, этика делового общения; 

– сотрудники ориентированы на получение знаний практическо-
го характера, дающих быстрый и ощутимый эффект, поэтому до 
50% учебного времени в этом случае отведено на ситуационный 
анализ и организационное проектирование. 

Разработка плана повышения квалификации, подготовки и пере-
подготовки персонала предприятия предполагает ряд последова-
тельных действий: 

– разделение персонала на группы (не нуждающиеся в повыше-
нии квалификации, требующие систематического переобучения и 
переподготовки, нуждающиеся в разовом обучении); 

– разработку формы обучения на избранный период; 
– проведение обучения; 
– оценку эффективности обучения. 
В основе расчетов эффективности обучения определение эконо-

мии на затратах с использованием показателей: 
– средние затраты на одного работника, определяемые отношени-

ем суммы затрат на кадровые мероприятия (без заработной платы) 
за расчетный период к среднесписочной численности персонала; 

– средние издержки на нового сотрудника, определяемые от-
ношением затрат на отбор персонала к количеству отобранных 
кандидатов; 
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– средние затраты на обучение одного работника, определяемые 
отношением общей стоимости обучения к количеству обученных 
работников. 

По завершении обучения проводится аттестация работника, т. е. 
процедура оценки работника и принятия решения о дальнейшем его 
использовании в организации. Эксперты, участвующие в процессе 
аттестации, на этапе принятия решения об оценке работника ис-
пользуют методы: 

– простые: принцип большинства, принцип диктатора; 
– сложные: метод Дельфа (многотуровый), принцип Парето (при-

нимается решение, которое невыгодно менять всем), принцип Курно 
(решение рационально и не ущемляет интересы каждого), принцип 
Эджворта (оптимальное среди коалиций экспертов решение). 

Нормирование труда – установление затрат труда на изготовление 
единицы продукции (выполнение заданного объема работ, услуг)  
в определенных организационно-технических условиях на основе 
изучения и проектирования рационального трудового процесса. 

Объект нормирования труда – операция, обособленная часть тру-
дового процесса, осуществляемая одним рабочим (группой рабочих) 
на одном рабочем месте и охватывающая все действия по выполне-
нию единицы заданной работы над одним предметом труда. 

Предмет нормирования – рабочее время, продолжительность 
выполнения порученной человеку работы. 

Основное понятие – норма труда, т. е. установленная величина 
необходимых затрат труда на выполнение данной работы в опреде-
ленных наиболее рациональных для данного предприятия органи-
зационно-технических условиях. 

Методы нормирования труда: 
– аналитический, когда норма устанавливается на основе ана-

лиза трудовых приемов, организации труда и использования обору-
дования на рабочем месте; 

– суммарный, когда норма устанавливается в целом на всю ра-
боту или операцию без разделения ее на элементы и изучения усло-
вий выполнения работы. 

Нормы, установленные аналитическим методом, называются 
технически или научно обоснованными. Нормы, установленные 
суммарным методом, называются опытно-статистическими. 
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Различают следующие виды норм: 
– норма времени (Нвр) – количество рабочего времени, установ-

ленное на изготовление единицы продукции или выполнение еди-
ницы работы (операции) одним или группой исполнителей опреде-
ленного профессионально-квалификационного состава в заданных 
организационно-технических условиях; 

– норма выработки (Нвыр) – количество натуральных или 
условных единиц продукции, которое должно быть изготовлено в 
единицу времени определенных организационно-технических усло-
виях одним рабочим или группой рабочих соответствующей квали-
фикации: 
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Т
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Н
 ;                                        (3.2) 

 
– норма обслуживания (Но) – установленное количество единиц 

оборудования, которое должно обслуживаться одним рабочим или 
группой рабочих при определенных организационно-технических 
условиях в течение смены: 
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– норма численности работающих (Нч) – численность работ-

ников определенного профессионально-квалификационного соста-
ва, требующаяся для выполнения производственного задания: 
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где О – количество обслуживаемых единиц оборудования; 

– нормированное задание (Нз) – установленный объем работы, 
который работник или группа работников должны выполнить за 
определенный период с соблюдением заданных требований к каче-
ству продукции. 

Структура технически обоснованной нормы времени (Нвр) вклю-
чает: подготовительно-заключительное время (Тпз), оперативное 
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время (Топ), время на обслуживание рабочего места (Тоб), время на 
отдых и личные надобности (Тотл): 

 

вр пз оп об отлН = Т + Т + Т + Т   .                          (3.5) 

 
Подготовительно-заключительное время повторяется не с каж-

дой единицей изделия, а с партией изделий, поэтому норма времени 
распадается на две составляющих: норму штучного времени и нор-
му подготовительно-заключительного времени. 

Норма штучного времени (Тшт) – это необходимые затраты вре-
мени на выполнение единицы работы: 

 

шт оп об отлТ = Т +  Т + Т .                               (3.6) 
 
Для определения суммарных затрат времени на единицу изделия 

рассчитывается норма штучно-калькуляционного времени: 
 

шт.к шт пз/пН = Т + Т ,                                  (3.7) 
 

где п – количество изделий в партии. 
Оперативное время (Топ) нормируется по его составным частям – 

основному и вспомогательному времени. Основное время рассчи-
тывается по сборникам нормативов времени или по формулам, 
установленным для определенного вида оборудования с учетом ре-
жимов его работы и паспортных данных. Вспомогательное время 
нормируется по нормативам или по данным фотографии рабочего 
времени (ФРВ) и хронометража. 

Время на обслуживание рабочего места (Тоб) определяется по нор-
мативам или по данным ФРВ как процент от оперативного времени. 

Время на отдых и личные надобности (Тотл) учитывается в норме 
времени в процентах от оперативного времени. Причем время на 
личные надобности для всех видов работ предусматривается в раз-
мере 2 % от оперативного времени или 10 минут на рабочую смену. 
Время на отдых рабочего в течение смены предоставляется в раз-
ных размерах и зависит от тяжести работы. Так, для станочных  
работ в нормальных условиях труда время на отдых составляет 5 % 
от оперативного времени. 
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В практике нормирования труда сменные нормы выработки 
определяются несколькими способами: 

– по норме штучного времени: 
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– по норме штучно-калькуляционного времени: 
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– по норме оперативного времени: 
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Сдельная расценка (Р) как итоговый результат нормирования 

определяется двумя способами: 
– по норме времени: 

 

шт тР = Т ; С                                      (3.11) 
 
– по норме выработки: 
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где Ст – часовая тарифная ставка того разряда, к которому отнесена 
нормируемая работа (операция) по тарифно-квалификационному 
справочнику. 

Нормативы по труду – регламентированные величины затрат 
труда, устанавливаемые в зависимости от технических, организаци-
онных, психофизиологических и социальных факторов, предназна-
ченные для многократного использования при установлении техни-
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чески обоснованных норм и проектирования организации труда. 
Различают: 

– нормативы режимов работы оборудования – регламентиро-
ванные величины режимов (параметров) работы оборудования, раз-
рабатываются с учетом паспортных данных оборудования; 

– нормативы времени – регламентированные затраты времени 
на выполнение отдельных элементов операции или всей операции в 
целом. К ним относятся нормативы оперативного времени (основ-
ного и вспомогательного), подготовительно-заключительного, вре-
мени обслуживания рабочего места, времени на отдых и личные 
надобности. Они разрабатываются на основе данных наблюдения 
(хронометраж, фотография рабочего времени) на тех участках рабо-
ты, которые соответствуют современным требованиям производства; 

– нормативы численности – количество работников опреде-
ленного профессионально-квалификационного состава, необходи-
мое для выполнения единицы или определенного объема работ. 
Они предназначены в основном для установления численности 
вспомогательных рабочих и специалистов, занятых обслуживанием 
оборудования. 

На основе нормативов рассчитываются: 
– нормы численности – количество специалистов и служащих, 

выполняющих определенные функции, закрепленные за подразде-
лением; 

– нормы обслуживания – численность служащих, выполняю-
щих определенные функции по обслуживанию работников пред-
приятия в целом или его структурных подразделений: кассиров, та-
бельщиков, диспетчеров, др.; 

– нормы управляемости – количество работников или подраз-
делений, приходящееся на одного руководителя. 

На основании установленных норм труда и с учетом планируемо-
го объема выпуска продукции в натуральных единицах рассчитыва-
ется технологическая трудоемкость работ в часах (нормо-часах). 

Общая (полная) трудоемкость – есть сумма технологической 
трудоемкости, трудоемкости обслуживания и трудоемкости управ-
ления производством. Трудоемкость обслуживания включает затра-
ты труда рабочих-сдельщиков вспомогательного производства и 
всех рабочих-повременщиков основного и вспомогательного произ-
водства, осуществляющих функции обслуживания (транспортную, 
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контрольную, наладочную, инструментальную, ремонтную, склад-
скую, организационную).  

Введение технически обоснованных норм, пересмотр действую-
щих норм осуществляется только после оценки качества действую-
щих норм труда в порядке, установленном действующим законода-
тельством по труду. 

Пересмотр норм труда означает регулярную замену устаревших, 
ошибочных, заниженных, опытно-статистических норм технически 
обоснованными нормами. 

Пересмотр норм позволяет обеспечить нормальное соотношение 
в темпах роста выработки и средней заработной платы. 

Пересмотр норм включает: 
– одновременный пересмотр норм на индивидуальной и много-

станочной работе; 
– установление единых норм и расценок на однородные работы, 

проводимые в разных местах, но в одинаковых условиях; 
– введение норм на основе осуществления запроектированных 

организационно-технических мероприятий и соответствующего ин-
структажа работников. 

Порядок пересмотра норм предусматривает осуществление сле-
дующих процедур: 

– анализ технико-экономических показателей; 
– расчет экономии трудовых затрат и фонда заработной платы; 
– определение доли экономии за счет замены действующих норм 

новыми; 
– определение перечня рабочих мест (работ, операций), где бу-

дет осуществлен пересмотр норм; 
– разработка нормативного акта, регламентирующего места, 

объемы, сроки проведения работ по пересмотру норм труда. 
Нормы труда могут пересматриваться и без проведения органи-

зационно-технических мероприятий в следующих случаях: 
– если мероприятия проведены ранее, а нормы не пересматри-

вались; 
– если введенные раньше нормы были ошибочными или зани-

женными; 
– если в результате мероприятий, каждое из которых не дало за-

метного снижения трудоемкости, суммарный эффект обеспечил 
существенный рост выработки. 
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Стимулирование труда – процесс формирования заданной моти-
вации к труду на данном рабочем месте и поощрения работника по 
результатам труда или в ходе трудового процесса. 

Мотивация труда – процесс побуждения работника к определен-
ному поведению, соответствующему целям предприятия, под воз-
действием внешних (стимулы) и внутренних (мотивы) факторов. 

Основные принципы организации оплаты труда: 
– зависимость размера оплаты труда работников от достигнутых 

результатов работы предприятия; 
– опережающий рост производительности труда по сравнению  

с заработной платой; 
– преодоление всех видов уравнительности в распределении 

средств на оплату труда; 
– оплата труда каждого работника в соответствии с его вкладом 

в выполнение производственных заданий; 
– создание механизма оплаты труда, обеспечивающего преиму-

щества работникам (коллективам), вносящим наибольший вклад в 
инновационное развитие предприятия. 

Трудовой кодекс Республики Беларусь вводит в оборот понятия 
«заработная плата», «индексация заработной платы» и «системы 
оплаты». Наиболее распространенные в Республике Беларусь фор-
мы и системы оплаты труда: 

1. Повременная форма оплаты труда: 
– простая повременная (тариф × отработанное время); 
– повременно-премиальная (месячная зарплата + премия). 
2. Сдельная форма оплаты труда: 
– простая сдельная (расценка × число единиц продукции); 
– сдельно-прогрессивная (расценка на сверхплановую продук-

цию выше, чем на плановую); 
– сдельно-премиальная (прямая сдельная + премия); 
– косвенная сдельная (оплата труда зависит от отработанного 

времени и результатов труда обслуживаемых работников); 
– аккордная (оплата за весь объем работ). 
3. Прочие варианты оплаты труда: 
– «квалификационный уровень» – работнику периодически (раз 

в год) устанавливается определенный квалификационный уровень 
(ранг), принимаемый за основу при оплате его труда; 
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– «плавающий оклад» – оклад работнику на следующий месяц 
формируется по результатам его работы за предыдущий месяц; 

– «комиссионная оплата» – устанавливается в виде фиксирован-
ной доли дохода, получаемого предприятием, от реализации про-
дукции предприятия данным работником; 

– «плата за знания и компетенцию» – устанавливается за овладе-
ние дополнительными знаниями или навыками (компетенциями), а 
не за конкретный трудовой вклад в рамках занимаемой должности 
(основное требование традиционных систем оплаты); 

– «гибкие системы оплаты труда» – определенная часть заработ-
ка ставится в зависимость от личных заслуг работника и от общей 
эффективности работы предприятия. 

Гибкие системы подразделяются на тарифные и бестарифные: 
гибкие тарифные системы в основе формирования заработка 

имеют тариф, который дополняется премиями, доплатами, надбав-
ками за результативность труда работника за месяц. Выбор тарифа 
определяется перечнем работ, классифицированных по сложности и 
значимости для данного предприятия. 

Условие реализации гибкой системы – распределение работни-
ков по квалификационным группам, для каждой из которых уста-
новлен свой квалификационный уровень: для неквалифицирован-
ных рабочих – 1.0, рабочих различной квалификации и специали-
стов – от 1.8 до 3.1, руководителей ведущих подразделений – от 3.5 
до 4.0 и т. д. 

Индивидуальный заработок за расчетный период определяется: 
 

инд. инд. общ.ЗП = КК К  : К ФОТ,                      (3.13) 
 
где ККинд. – квалификационный уровень данного работника;  

ККобщ. – сумма квалификационных уровней всех работников;  
ФОТ – фонд оплаты труда предприятия за расчетный период. 

Со временем квалификационный уровень работника может ме-
няться по решению квалификационной комиссии. 

При гибкой системе оклады специалистам утверждаются на 
уровне среднего заработка базового периода. 

Получившая широкую известность система рангов (грейдов) 
базируется на оценке всех типов рабочих мест (позиций по штатно-
му расписанию). Критерием при оценке должностей является сте-
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пень влияния позиции (должности) на организацию в целом и вид 
воздействия на конечный результат. Система включает: 

– постоянную часть (грейд), определяемую с учетом профессио-
нально-квалификационного уровня работника; 

– переменную часть, устанавливаемую на конкретный период 
(до трех месяцев) с учетом творческой активности работника, сте-
пени его самостоятельности, овладения новыми навыками. 

Практический интерес представляет система стимулирования 
работников – плата за компетенции. В основе системы лежит диф-
ференцированная оплата в зависимости от базовых компетенций 
работников. Под базовой компетенцией работника понимается со-
вокупность знаний, умений, навыков, опыта работы. 

Для усиления материальной заинтересованности работников в 
результатах труда могут вводиться: 

– надбавки и доплаты к тарифным ставкам (окладам), устанавли-
ваемые в каждом конкретном случае за профессиональное мастер-
ство, высокое качество работы, интенсивность и условия труда; 

– системы бонусов, т. е. разовых выплат из прибыли. Это, как 
правило, годовой, полугодовой бонус, бонус, связанный со стажем 
работы и размером получаемой зарплаты. Различают также бонусы 
за отсутствие прогулов, за выслугу лет, целевые бонусы; 

– системы премирования, т. е. выплаты работникам денежных 
сумм сверх основного заработка в целях поощрения достигнутых 
успехов по работе и стимулирования дальнейшего их возрастания. 

Для построения эффективной системы премирования необходи-
мо учитывать следующие условия: 

– работник (подразделение) должен премироваться только за те 
показатели, которые от него зависят; 

– показатели премирования должны быть выбраны таким обра-
зом, чтобы руководитель подразделений и работники были одина-
ково заинтересованы в их выполнении; 

– размер премии должен быть значимым для работника (30–40 %  
к основному заработку). 

Организация расчета заработной платы на предприятии включа-
ет следующие этапы: 

– расчет тарифных ставок для рабочих профессий; 
– расчет доплат и надбавок к тарифным ставкам рабочих; 



47 

– расчет постоянной составляющей (тарифной части) фонда за-
работной платы рабочих; 

– расчет переменной составляющей (% перевыполнения норм) 
фонда заработной платы рабочих; 

– расчет фонда зарплаты руководителей, специалистов и служащих; 
– расчет планируемого фонда заработной платы персонала пред-

приятия; 
– расчет планируемого фонда материального поощрения персо-

нала предприятия. 
Нормативным обеспечением расчетов по труду являются: штат-

ное расписание (для специалистов), штатная расстановка (для рабо-
чих), положение об оплате труда на предприятии, положения о пре-
мировании. 

Дополнением к монетарной составляющей заработной платы 
служит немонетарная часть или социальный пакет, включающий: 

– нормативную часть: оплата больничного листа, оплата едино-
временного отпуска, учебного отпуска, др.; 

– нормативно обусловленную часть: доплата за вредные и опас-
ные условия труда, бесплатное или льготное питание, молоко, соки, 
мыло; 

– рыночно-имиджевую компоненту: беспроцентные ссуды, дол-
госрочный кредит, бесплатное питание, оплата путевок работнику и 
членам семьи, оплата проезда к месту работы, медицинская стра-
ховка, дополнительное пенсионное страхование, юридическое и 
информационное обслуживание, салон красоты, автосервис, клуб-
ные карты, др. 

Изменение оплаты труда производится в следующих случаях: 
– внедрение технически обоснованных норм; 
– пересмотр действующих норм; 
– переход на многостаночное обслуживание; 
– организация совмещения профессий; 
– расширение зон обслуживания; 
– внедрение новой техники, технологии; 
– изменения в обслуживании рабочего места; 
– совершенствование планировки и оснащения рабочего места; 
– внедрение бригадных форм организации труда; 
– внедрение передовых приемов и методов труда; 
– изменение разряда (сложности) работы. 
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Трудовым кодексом определено, что наниматель обязан изве-
стить работников о введении новых или изменении действующих 
условий оплаты труда не позднее чем за один месяц. При внесении 
изменений в организацию оплаты труда необходимо учитывать со-
циально-психологические особенности систем стимулирования. 

Общие правила стимулирования: 
– доступность (я тоже могу заработать не меньше!); 
– ощутимость (премия не менее 20 % к окладу, оклад больше 

возможного ущерба от воровства); 
– минимальный разрыв между результатами и оплатой по време-

ни (недостаток стимулирования восполняется воровством); 
– сочетание стимулов и мер наказания; 
– сочетание материальных, социальных, психологических сти-

мулов. 
 

Контрольные вопросы 
 

1. Перечислите основные классификационные группы работников. 
2. Охарактеризуйте модели и формы обучения работников. 
3. Перечислите виды норм труда. 
4. Раскройте структуру нормы времени. 
5. Охарактеризуйте нормативы по труду. 
6. Перечислите формы и системы оплаты труда. 
7. Охарактеризуйте достоинства и недостатки основных систем 

оплаты труда. 
 

Задачи 
 

Задача 1. 
Бригада слесарей из 6 человек изготовила 480 узлов. Определить 

среднемесячную и среднедневную производительность (выработку) 
труда одного рабочего, если они работали 20 дней. 

 
Задача 2. 
Используя данные предыдущей задачи, определить уровень вы-

полнения месячного и дневного задания одного рабочего в процен-
тах и индексах, если плановые задания составляют соответственно 
78 и 3,9 узла. 
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Задача 3. 
Определите соотношение между темпами роста производитель-

ности труда и темпами роста заработной платы. Сделайте выводы 
по расчетам. 

 
Показатели По плану Фактически 

Объем продукции, руб. 586800 598246 
Среднесписочная численность, чел. 120 116 
Фонд заработной платы, руб. 46200 44890 

 
Задача 4. 
Используя приведенные данные, характеризующие движение 

кадров на предприятии, рассчитать движения рабочей силы на 
предприятии. Сделать выводы. 

 
№ 
п/п 

Показатели Человек 

1. Списочная численность работников на начало года 2196 
2. Принято на работу 42 
3. Уволено с работы 37 
 В том числе по причине:  
 перехода на обучение в ВУЗ 5 
 призыва на военную службу 6 
 ухода на пенсию 4 
 окончания срока контракта 7 
 увольнения по соглашению сторон 12 
 В связи с нарушением трудовой дисциплины 3 

4. Списочная численность работников на конец года 2204 
 
Задача 5. 
Определить списочную численность работников в среднем за 

апрель, если предприятие создано 8 апреля с численностью 101 че-
ловек. Численность персонала по дням месяца характеризуется сле-
дующими данными: 

 
Численность работников по списку Человек 

8 апреля 1010 
9 апреля 1012 
с 12-го по 20-е апреля 1090 
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Окончание табл. 
 

Численность работников по списку Человек 
с 21-го по 27-е апреля 1100 
с 28-го по 30-е апреля 1114 

 
Выходные дни в апреле: 10, 11, 17, 18, 24, 25. 
 
Задача 6. 
Определить списочную численность работников в среднем за 

май при условии: 
 

Показатель чел.-дн. 
Отработано 120000 
Неявки по различным причинам 46000 
Целодневные простои 290 

 
Число дней работы предприятия в мае составило 23 дня. 
 
Задача 7. 
По следующим данным составить баланс рабочего времени по 

полному календарному фонду за I полугодие текущего года: 
 

Показатель Значение
Число отработанных человеко-дней 751369 
Число человеко-дней целодневных простоев 4489 
Неявки по болезни, человеко-дней 42676 
Трудовые отпуска, человеко-дней 182072 
Отпуска в связи с обучением 3295 
Дополнительные поощрительные отпуска 29184 
Отпуск без сохранения заработной платы по договоренности 
между работником и нанимателем, человеко-дней 

9700 

Неявки, разрешенные законом, человеко-дней 2090 
Прогулы, человеко-дней 72 
Человеко-дни праздничные и выходные 658282 
Число отработанных человеко-часов 6515439 

 
 
 



51 

Задача 8. 
Рассчитать заработную плату работнику за месяц, если ему уста-

новлен оклад 553 рубля. Рабочих дней в месяце 22. Работнику, в 
соответствии с положением о премировании, за высокие достиже-
ния в труде за месяц начислена премия 20 % от оклада. 

 
Задача 9. 
Рассчитать заработную плату работнику, если ему установлен 

оклад 475 рублей в месяц. Работник отработал 17 рабочих дней из 
23 (6 дней был в отпуске за свой счет). Начислена премия за факти-
чески отработанное время 15 % от оклада. 

 
Задача 10. 
Работнику установлена сдельная оплата труда. В текущем меся-

це работник изготовил 65 деталей, в том числе 5 деталей сверх нор-
мы. Сдельная расценка за изготовление составляет 7,5 руб. Оплата 
за перевыполнение норм выработки производится с коэффициентом 
1,2. Начислена премия 10 % от сдельного заработка. 
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ТЕМА 4. ФИНАНСОВЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ОРГАНИЗАЦИИ 

 
Прибыль и доход являются основными показателями финансо-

вых результатов производственно-хозяйственной деятельности 
предприятия. В соответствии с инструкцией по бухгалтерскому 
учету доходов, утвержденной Министерством финансов Республи-
ки Беларусь 30 сентября 2011 года № 102 с дополнениями и изме-
нениями доходы и расходы в зависимости от их характера и 
направлений деятельности организации подразделяются на:  

– доходы и расходы по текущей деятельности;  
– доходы и расходы по инвестиционной деятельности;  
– доходы и расходы по финансовой деятельности.  
Доходами по текущей деятельности являются выручка от реали-

зации продукции, а также прочие доходы по текущей деятельности.  
Расходы по текущей деятельности включают в себя затраты, 

формирующие:  
– себестоимость реализованной продукции; 
– управленческие расходы; 
– расходы на реализацию; 
– прочие расходы по текущей деятельности.  
Себестоимость реализованной продукции включает прямые затра-

ты и распределяемые переменные косвенные затраты. К прямым за-
тратам относятся прямые материальные затраты, прямые затраты на 
оплату труда, прочие прямые затраты. В состав прямых материаль-
ных затрат включается стоимость израсходованного сырья и матери-
алов, покупных полуфабрикатов, стоимость которых может быть 
прямо включена в себестоимость определенного вида продукции.  
В состав прямых затрат на оплату труда включаются затраты на 
оплату труда и другие выплаты работникам, занятым в производстве 
продукции, которые могут быть прямо включены в себестоимость 
определенного вида продукции, а также суммы обязательных отчис-
лений, установленных законодательством, от указанных выплат.  
В состав прочих прямых затрат включаются иные затраты, которые 
могут быть включены в себестоимость определенного вида продук-
ции. В состав распределяемых переменных косвенных затрат вклю-
чаются косвенные общепроизводственные затраты, величина кото-
рых зависит от объема производимой продукции.  
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В инструкции № 102 приведены следующие определения теку-
щей, инвестиционной и финансовой деятельности:  

Текущая деятельность – основная приносящая доход деятель-
ность организации и прочая деятельность, не относящаяся к финан-
совой и инвестиционной деятельности;  

Инвестиционная деятельность – деятельность организации по 
приобретению и созданию, реализации и прочему выбытию основ-
ных средств, нематериальных активов, доходных вложений в мате-
риальные активы, вложений в долгосрочные активы, оборудования 
к установке, строительных материалов у заказчика, застройщика 
(далее – инвестиционные активы), финансовых вложений, если ука-
занная деятельность не относится к текущей деятельности согласно 
учетной политике организации;  

Финансовая деятельность – деятельность организации, приводя-
щая к изменениям величины и состава внесенного собственного капи-
тала, обязательств по кредитам, займам и иных аналогичных обяза-
тельств, если указанная деятельность не относится к текущей деятель-
ности согласно учетной политике организации. Классификация 
доходов и расходов по видам деятельности в организациях может от-
личаться в зависимости от приоритетных направлений их деятельно-
сти. Например, доходы по финансовым вложениям в долговые ценные 
бумаги, полученные организацией, являющейся профессиональным 
участником рынка ценных бумаг, относятся к текущей деятельности,  
а полученные организацией, не являющейся профессиональным 
участником рынка ценных бумаг, к инвестиционной деятельности.  

Прибыль – это часть выручки, остающаяся после возмещения 
всех затрат на производство и сбыт продукции. В новых условиях 
развития экономики прибыль является одним из основных источни-
ков накопления и пополнения доходной части государственного и 
местного бюджетов, основным финансовым источником развития 
предприятия, его инвестиционной и инновационной деятельности, а 
также источником удовлетворения материальных интересов членов 
трудового коллектива и собственника предприятия.  

На величину прибыли (дохода) существенно влияют как объем 
выпускаемой продукции, так и ее ассортимент, качество, величина 
себестоимости, совершенствование ценообразования и другие фак-
торы. В свою очередь прибыль воздействует на такие показатели, 
как рентабельность, платежеспособность предприятия и другие.  
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Общая величина прибыли предприятия (валовая прибыль) со-
стоит из:  

– прибыль (убыток) от реализации продукции – как разницы 
между валовой прибылью, управленческими расходами и расхода-
ми на реализацию;  

– прибыль (убыток) от текущей деятельности включает прибыль 
(убыток) от реализации продукции и сальдо прочих доходов (рас-
ходов) по текущей деятельности;  

– прибыль (убыток) от инвестиционной, финансовой и иной дея-
тельности включает сальдо доходов (расходов) по инвестиционной, 
финансовой и иной деятельности.  

Чистая прибыль определяется как разница между прибылью до 
налогообложения и налогом на прибыль. Полученная чистая при-
быль по решению учредителей подлежит распределению. В частно-
сти, она направляется на пополнение уставного и резервного капи-
тала организации, на выплату дивидендов учредителям в соответ-
ствии с их долями в уставном капитале организации и иные цели.  

В отличие от прибыли, которая показывает абсолютный эффект 
деятельности, существует относительный показатель эффективности 
работы предприятия – рентабельность. В общем виде он исчисляется 
как отношение прибыли к затратам и выражается в процентах.  

Различают следующие виды рентабельности:  
1) рентабельность производства (рентабельность основных средств) 

Рп, рассчитывается по формуле:  
 

п
П

P 100 %,
ОС + НОС

                                (4.1) 

 
где П – общая (валовая) прибыль за год (или другой период);  

ОС – среднегодовая стоимость основных средств;  
НОС – среднегодовой остаток нормируемых оборотных средств.  

2) рентабельность собственного капитала Рк, который характери-
зуется размером уставного капитала (акционерного капитала);  
 

к
с

 
П

P = 100 %,
К

                                     (4.2) 

 
где П – чистая прибыль (с учетом уплаты процентов за кредит);  
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Кс – собственный капитал, величина которого принимается по 
данным баланса и равна сумме активов за минусом долговых обяза-
тельств.  

Показатель рентабельности собственного капитала интересует 
всех акционеров, т.к. определяет верхнюю границу дивидендов. 

3) рентабельность совокупных активов Ра – характеризует эффек-
тивность использования всего наличного имущества предприятия:  
 

a
a

 
П

P = 100  %,
K

                                     (4.3) 

 

где Ка – средняя сумма активов баланса предприятия. 
4) рентабельность продукции Рпрод. характеризует эффективность 

затрат на ее производство и сбыт:  
 

р
прод.

р

П
P = 1 00 %,

С
                                   (4.4) 

 

где Пр – прибыль от реализации продукции (работ, услуг);  
Ср – полная себестоимость реализованной продукции. 

5) рентабельность отдельного вида продукции Рв:  
 

в в
в

в

Ц С
P = 100 %,

С
 


                                 (4.5) 

 

где Цв и Св – соответственно цена и полная себестоимость единицы 
определенного вида продукции. 

6) рентабельность продаж Рр – показывает долю прибыли, при-
ходящуюся на одну денежную единицу реализации (стоимость реа-
лизованной продукции Vр):  
 

p
p

 
П

P = 100 %.
V

                                      (4.6) 

 

Прибыль и рентабельность не характеризуют в полной мере фи-
нансовое состояние предприятия и тенденции его изменения. Оно 
зависит от определенных финансовых пропорций, которые анали-
зируются по данным бухгалтерского баланса.  
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Финансовая активность предприятия характеризуется следую-
щими показателями: 

– средним периодом оплаты дебиторской задолженности поку-
пателями продукции предприятия; 

– средним периодом оплаты кредиторской задолженности пред-
приятия поставщикам; 

– оборачиваемостью товарно-материальных запасов (как отно-
шение объема продаж к величине запасов). 
 

Контрольные вопросы 
 

1. Основные виды доходов и расходов организации.  
2. Структура общей (валовой) прибыли.  
3. Методика расчета основных показателей эффективности про-

изводства. 
 

Задачи 
 

Задача 1. 
 

Показатели Значение 
1. Реализовано продукции, тыс. руб. 1120,0 
2. Полная себестоимость реализованной продукции, тыс. руб 892,0 
3. Прибыль от инвестиционной деятельности, тыс. руб 164,8 
4. Прибыль от финансовой деятельности, тыс. руб 

а) уплачено штрафов и пени 
б) взыскано штрафов с других предприятий 

 
19,6 
26,8 

5. Среднегодовая стоимость основных средств, тыс. руб. 2906,0 
6. Налог на прибыль, % 18 
7. Плата за банковский кредит, тыс. руб. 2,8 

 

Рассчитать рентабельность продукции. 
 

Задача 2. 
Выручка от реализации продукции – 1500 тыс. руб.; себестои-

мость реализованной продукции – 993 тыс. руб.; доходы от инве-
стиционной деятельности – 50 тыс. руб., расходы от инвестицион-
ной деятельности – 74 тыс. руб.; доходы от финансовой деятельно-
сти – 10 тыс. руб. Определите прибыль и уровень рентабельности 
реализованной продукции.  
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Задача 3. 
Определить уровень и динамику прибыли от реализации продук-

ции, если в отчетном году выручка от реализации продукции, с учетом 
косвенных налогов, составила 1102 тыс. руб., а за аналогичный период 
прошлого года – 901 тыс. руб. Себестоимость реализованной продук-
ции соответственно составила 891 тыс. руб. и 701 тыс. руб. Управлен-
ческие расходы по периодам составили 200 тыс. руб. и 175 тыс. руб. 
Расходы на реализацию – 261 тыс. руб. и 192 тыс. руб. соответственно. 

 
Задача 4. 
За отчетный период организация получила прибыль от реализации 

продукции 860 тыс. руб., прибыль от реализации основных средств – 
124 тыс. руб., убыток от реализации производственных запасов –  
380 руб. Организация начислила и оплатила налог на прибыль по 
действующей ставке. Чистая прибыль по решению акционеров рас-
пределяется следующим образом: 20 % – на пополнение уставного 
капитала организации, остальная сумма делится между учредителями 
и направляется на выплату дивидендов (1-й учредитель – 30 %;  
2-й учредитель – 35 %; 3-й учредитель – 15 %; 4-й учредитель – 20 %). 

 
Задача 5. 
Определить динамику прибыли от реализации продукции по 

следующим данным: 
 

Показатель 
За отчетный 

период,  
тыс. руб. 

За аналогичный 
период прошлого 

года, тыс. руб 
1. Выручка от реализации продукции 4800 4400 
2. Налоги и сборы, включаемые в вы-
ручку от реализации продукции 

определить определить 

3. Выручка от реализации продукции 
(за вычетом налогов и сборов, включа-
емых в выручку от реализации) 

определить определить 

4. Себестоимость реализованной про-
дукции 

3520 3378 

5. Валовая прибыль определить Определить 
6. Управленческие расходы 120 130 
7. Расходы на реализацию 65 73 
8. Прибыль (убыток) от реализации определить определить 
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