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Введение. В образовательном процессе развития профессиональных экономических компетенций 
инвесторов, предпринимателей, менеджеров и специалистов компаний преимущественно используется 
парадигма «эффективная экономика», генерирующую пропорциональность взаимодействия ресурсов и 
исключительность экономического обоснования и принятия ими управленческих решений в бизнесе. Такого 
рода конструирование их экономических компетенций не учитывает цифровизацию развития бизнес-процессов.   

Основная часть. В современной научной экономической практике обоснования процессных и 
функциональных инструментов эффективного управления бизнесом преимущественно используется парадигма 
«эффективная экономика», теории пропорциональности взаимодействия ресурсов, предельной их 
производительности, понимания спроса и предложения как синхронные во времени и пространстве линейные 
цепочки создания добавленной стоимости в условиях равновесного рынка и т. д.  

Функционал указанной парадигмы предполагает выполнение различных синхронных, поточных 
повторяющихся во времени, пространстве производственных действий (работ) в бизнесе и не учитывает 
динамические сквозные, междисциплинарные когнитивные инженерно-экономические конструкции smart-
экономики, которые генерируют турбулентные внутри- и межфирменные кросс-структурные изменения в 
экономике компаний.  

Smart-экономика представляет собой инженерно-экономическую композитную конструкцию мехатронных 
технических, технологических систем  и экотронных бизнес-моделей сетевого кросс-взаимодействия 
стейкхолдеров бизнеса, генерирующую фрактальные пропорции между стоимостью, ценой и ценностью 
индустрии высокомаржинальных и востребованных товаров, услуг.    

Она отличается от традиционного формата экономики (поточного, ритмичного, непрерывного, 
пропорционального) тем, что smart-экономике присущи два однозначно различимых цифровых состояния: 1) 
пропорциональность (согласованность) и 2) «умно-сплетенность» или непропорциональность (запутанность, 
изменчивость, неопределенность, сложность, турбулентность и двусмысленность), а также агрегированное 
конвейерно-сетевое кросс-взаимодействия компаний/партнеров с покупателями их товаров и услуг 
посредством инструментария «smart-проектного менеджмента и smart-маркетинга» [2]. И, как следствие, все 
параметры, разработанного на год бизнес-плана функционирования компании, должны быть не статичны, а 
подвергнуты майнингу с целью он-лайн коррекции их значений.  Выполнить эти коррекции надлежащим 
образом менеджеры, специалисты, инвесторы, предприниматели и другие стейкхолдеры бизнеса «вручную», 
используя только отклонения статичных фактических и плановых значений бизнес-плана и традиционные 
распространенные модели математического моделирования «Затраты-Выпуск», алгоритмы расчетно-
конструктивного метода вычислений и решения задач линейного программирования в средах  табличного 
процессора Excel, пакетов MATLAB, MATHCAD  и других «физически», не могут. На практике только около 
3% компаний в Республике Беларусь и в других странах развиваются в рамках обоснованных и рассчитанных 
значений всей совокупности стартовых показателей бизнес-плана рыночной их деятельности [3].  Так, с одной 
стороны, имеют место факты неудачной реализации даже очень эффективного метода линейного 
программирования, опубликованного в работе Л. В. Канторовича «Математические методы организации и 
планирования производства», при обосновании оптимальных параметров распила фанерного листа для 
разрезания стальных листов. В результате фабрика не выполнила план по металлолому, львиная доля которого 
складывалась из обрезков стальных листов, а ее руководство фабрики получило выговор и больше с 
математиками не связывалось [4]. С другой стороны, весьма успешная практика реализации компетенций 
инвестиционно-залоговых бизнес-моделей динамических сетевых кросс-взаимодействий инвесторов, 
бизнесменов, маркетологов, логистов, банкиров, поставщиков и клиентов в рамках внедрения smart-контрактов, 
блокчейн, майнинга и перманентной, тотальной он-лайн коррекции управленческих решений на основе 
идентификации, количественной оценки и он-лайн коррекции фундаментальных и технических переменных 
бизнеса.  Надлежащее выполнение этих коррекций менеджерами и специалистами 
высококонкурентоспособных компаний позволяет обеспечивать им мировое лидерство в течение десятилетий.  
Аргументом этому может служить практика практического использования даже в условиях отсутствия 
интернета (в начале 20-го столетия) такого динамического, сетевого регулятора бизнеса как «ручной» smart-
контракт и менеджмент «бизнес-династии»  банкиров Ро́тшильдов посредством создания бизнес-моделей  
перманентной и тотальной эффективного единства сбалансированных кросс-взаимодействий между их 
многочисленными представителями и центрами по всему миру. В этой связи следует заметить, что 
разработанный и реализуемый ими указанный выше ручной регулятор выступает прототипом современного 
smart-контракта и блокчейна. Следовательно, в условиях активной цифровизации бизнеса необходим дизайн 
инженерно-экономической он-лайн динамической оптимизации переменных smart-экономики, который 
предполагает формирование адекватных профессиональных экономических компетенций [5]. 

Поэтому в этих условиях в университетской системе образования следует специализироваться на 
обеспечении студентов строгими и точными динамическими, сквозными, междисциплинарными инженерно-
экономическими мехатронными и экотронными компетенциями в республике, которые имеют предприятия 
стран-конкурентов [5].  

Заключение. Smart-экономика генерирует инвестору, предпринимателю, менеджеру, технологическому 
работнику компании и покупателю ее тавров, услуг он-лайн обоснование, принятие и коррекцию решения в 
выборе альтернатив и определении своих целей, исходя из синтеза профессиональных их компетенций и 
«искусственного» интеллекта. 
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Введение. Основным нововведением исследования институционально-инвестиционного инструментария 
оценки инкрементального конкурентного потенциала Республики Беларусь на рынке товаров ЕАЭС выступает 
композитное конструирование национального бизнеса, которое отличает от подходов к экономическим 
вычислениям других авторов практико-востребованной направленностью его использования в эмпирических 
исследованиях академического сообщества и практиков, заинтересованных в наиболее точных методах 
фундаментальных и технических соответствий расчётных и фактических параметров экономики компаний. 

Основная часть. Композитный конкурентный потенциал является динамической многоплановой и 
многоуровневой модульной агрегированной конструкцией и формируется как многообразные возможности 
участия страны в конкурентных кросс-взаимодействиях национальных компаний с компаниями-конкурентами 
других стран. Под конкурентоспособностью страны в узкой трактовке понимается способность страны 
обеспечивать производство конкурентоспособных товаров и услуг в результате агрегированных, вовлеченных 
кросс-взаимодействий совокупности ресурсов, возможностей и способностей национальных компаний, которые 
позволяют получать максимальный синергетический эффект конкурентных их  преимуществ и обеспечивать 
устойчивый рост [1,2]. Сущность композитного конкурентного потенциала национальных компаний 
заключается в способности их получать больший масштаб синергетического эффекта по сравнению с 
максимальным суммарным эффектом иностранных компаний-конкурентов в условиях эффективного 
использования существующих факторов производства (экономического потенциала), задействования 
существующих и создания новых конкурентных преимуществ, сохранения (повышения) уровня жизни при 
соблюдении международных экономических стандартов [3]. Следует отметить, что отсутствие общепринятой 
концепции формирования и оценки композитного конкурентного потенциала страны, больше распространена 
терминология понятия «конкурентоспособность экономики» страны как способности производства 
конкурентоспособных товаров и услуг при соблюдении международных экономических стандартов [4]. 

Для оценки композитного конкурентного потенциала страны важным инструментом является система 
индикаторов, с помощью которой можно оценить способности национальных компаний конкурировать на 
мировом рынке и объективно оценивать синхронное их рыночное текущее и стратегическое положение. 

Предлагаемая система индикаторов композитного конкурентного потенциала национальных компаний 
включает: финансовые индикаторы: показатели прибыли (прибыль до налогообложения, чистая прибыль), 
краткосрочные активы, долгосрочные финансовые показатели (долгосрочные займы и кредиты), коэффициенты 
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ликвидности и платежеспособности; инновационные индикаторы: затраты на исследования и разработку, 
количество и качество инновационных продуктов и услуг, степень внедрения новых технологий; рыночные 
индикаторы: доля рынка и рост рыночной доли, уровень удовлетворенности клиентов, анализ конкурентов и их 
стратегий; организационные индикаторы: квалификация и мотивация сотрудников, эффективность управления 
и структура организации, ценности компании; социальные и экологические индикаторы: социальная 
ответственность, устойчивость и экологические практики, взаимодействие с обществом. 

Для оценки реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики Беларусь на рынке 
товаров ЕАЭС необходимо использовать как институциональные, так и операционные инструменты.  

В качестве институциональных инструментов следует рекомендовать следующие: нормативная база и 
законодательство Республики Беларусь  формирование привлекательного инвестиционного климата для 
развития бизнеса; таможенная и торговая политика эффективная участие в торговых соглашениях в рамках 
ЕАЭС с целью более свободного экспорта и импорта товаров и услуг; инструменты государственной 
поддержки экспортеров, включая финансовые стимулы, страхование экспортных сделок и консультационные 
услуги; инвестирование в создание научных и исследовательских инновационных центров, цифровых  
технологий  индустрии продукции;  

В качестве операционных инструментов следует рекомендовать следующие: инвестиции в инновации, 
исследования и разработки создания новых продуктов и технологий; эффективные маркетинговые стратегии и 
продвижение продукции на рынке ЕАЭС  с целью увеличения спроса на белорусские товары; имплементация 
международных стандартов качества и сертификация продукции в национальный бизнес с целью повышения 
доверия иностранных потребителей и партнеров; имплементация эффективного управления цепями поставок в 
транспортно-логистическую деятельность компаний  с целью снижения  логистических издержек; 
инициирование развития стратегических партнерств и сотрудничества с компаниями в рамках ЕАЭС  с целью 
создания межстрановых бизнес-альянсов; повышение уровня локализация производства в странах ЕАЭС с 
целью продвижения экспорта технологий и товаров, услуг; имплементация эффективного управления рисками 
международного бизнес в рамках ЕАЭС; имплементация эффективного управления совместными компаниями, 
страновыми сервисными и торговыми центрами.  

Изложенные выше результаты аналитических исследований оценки конкурентного потенциала могут быть 
структурно описаны методикой обоснования предлагаемых следующих ключевых индикаторов KPI: ростом 
реализации товаров, услуг на высококонкурентных рынках; превышением темпов роста выручки от реализации 
товаров и услуг по сравнению с их физическим ростом; размещением инвестиций на высококонкурентных 
рынках; ростом динамики объема продаж, добавленной стоимости, прибыли от реализации и чистой прибыли;  
ростом объемов производства высококонкурентоспособных товаров (услуг); повышением удельного веса 
экспорта товаров и услуг; ростом удельного веса чистой прибыли в общей величине прибыли от продаж. 

Для агрегированной оценки реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики 
Беларусь на рынке товаров ЕАЭС предлагается применять индекс глобального рыночного ее положения на 
низкоконкурентных, среднеконкурентных и высококонкурентных товарных рынках в следующей пропорции: – 
1/3 объема на низкоконкурентные; – 1/3 объема на среднеконкурентные;  – 1/3 объема на высококонкурентные 
товарные  мировые рынки [5]. 
Заключение. В целях реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики Беларусь 

на рынке товаров ЕАЭС следует реализовывать агрегированные стратегические бизнес-модели комплексного 
использования предлагаемых институциональных и операционных инструментов. Их внедрение будет 
способствовать развитию межстранового, взаимовыгодного стратегического сотрудничества и партнерства в 
рамках ЕАЭС, генерирующее новые возможности для роста и развития белорусской экономики. 
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Введение. В настоящее время идет тенденция оптимизации закупочной деятельности, основанная на 
анализе традиционных подходов и разработке стратегий и методов управления закупками. Это включает 
разработку и внедрение эффективных стратегий и методов управления процессом закупок сырья, материалов и 
услуг на производственных предприятиях. При этом учитываются особенности международных рынков, 
глобальных тенденций и требований к международным торговым операциям. Анализируются возможности 
сотрудничества с иностранными поставщиками и применения современных технологий для оптимизации 
процесса закупок в условиях нарастающей конкуренции. 

Основная часть. В современной быстро меняющейся экономике закупки превратились в стратегическую 
функцию, выходящую за рамки простого снабжения предприятия товарами. Поскольку глобальные цепочки 
поставок становятся более сложными и взаимосвязанными, закупочная деятельность играет решающую роль в 
обеспечении конкурентоспособности и устойчивости бизнеса. Она отвечает за управление отношениями с 
поставщиками, снижение рисков, сокращение затрат и содействие устойчивым практикам, что делает закупки 
главной составляющей успешного бизнеса [1] 

Стратегическое управление на промышленных предприятиях в настоящих условиях рыночной экономики 
имеет прямую зависимость от глобальных изменений и первую очередь влияет на процессы поддержания 
конкурентоспособности предприятия [2,3]. Традиционные закупки приобретают все более стратегический 
характер, помимо экономии средств, они направлены на создание ценностей за счет улучшения сотрудничества 
с поставщиками и снижения возможных рисков. 

Традиционные методы закупок характеризуются жесткими и последовательными процессами, которые 
могут быть медленными и негибкими. Они следуют линейному пути от начала проекта до заключения 
контракта, что часто приводит к длительным циклам закупок. Традиционные подходы к закупочной 
деятельности на производстве включают в себя установление долгосрочных контрактов с поставщиками, 
основываясь на долгосрочных отношениях и привычных рабочих процедурах. Основными принципами такого 
подхода являются стабильность, надежность и предсказуемость в отношениях с поставщиками, что позволяет 
обеспечить постоянную поставку необходимых материалов и услуг. Традиционные методы также могут 
включать проведение тендеров среди ограниченного круга поставщиков и выбор наилучшего предложения на 
основе цены и качества. Однако, в условиях быстро меняющегося рынка и интернационализации, 
традиционные подходы могут оказаться неэффективными и требуют пересмотра и оптимизации [4]. К минусам 
можно отнести и тот факт, что отдел закупок независим и отделен от других отделов, что влияет на 
координацию рабочего процесса. Традиционный отдел закупок независим от других отделов и имеет четкие 
границы. Однако в бизнес-процессе каждый отдел является важной составляющей, а разделение между 
отделами приводит к плохой координации бизнес-процесса. Традиционная модель закупок по-прежнему 
остается основной моделью закупок, принятой предприятиями. В рамках этой традиционной модели функция 
закупок большинства предприятий игнорируется, а отдел закупок представляет собой обычный 
функциональный отдел, отвечающий за операционную закупочную деятельность. 

Многие организации применяют современные подходы к закупкам, такие как стратегический поиск 
поставщиков, совместные закупки, электронные закупки и управление взаимоотношениями с поставщиками. 
Эти подходы направлены на преодоление недостатков традиционных методов закупок и их приведение в 
соответствие с меняющимися потребностями и проблемами бизнес-среды [5]. С быстрым изменением условий 
мировой экономики модели корпоративных закупок также продолжали развиваться. Каждый производитель в 
цепочке поставок получает производственное сырье и производственную информацию от множества 
поставщиков посредством аутсорсинга и других методов закупок. Закупки развились от закупок одного 
предприятия до закупок всей цепочки поставок.  

Последние несколько лет подчеркнули уязвимость глобальных цепочек поставок перед лицом 
непредсказуемых и чрезвычайных ситуаций. В реалиях мировой экономики промышленные предприятия не 
имеют возможности быстро переходить с одной устоявшейся модели закупок на другую. Внедрение новых 
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ликвидности и платежеспособности; инновационные индикаторы: затраты на исследования и разработку, 
количество и качество инновационных продуктов и услуг, степень внедрения новых технологий; рыночные 
индикаторы: доля рынка и рост рыночной доли, уровень удовлетворенности клиентов, анализ конкурентов и их 
стратегий; организационные индикаторы: квалификация и мотивация сотрудников, эффективность управления 
и структура организации, ценности компании; социальные и экологические индикаторы: социальная 
ответственность, устойчивость и экологические практики, взаимодействие с обществом. 

Для оценки реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики Беларусь на рынке 
товаров ЕАЭС необходимо использовать как институциональные, так и операционные инструменты.  

В качестве институциональных инструментов следует рекомендовать следующие: нормативная база и 
законодательство Республики Беларусь  формирование привлекательного инвестиционного климата для 
развития бизнеса; таможенная и торговая политика эффективная участие в торговых соглашениях в рамках 
ЕАЭС с целью более свободного экспорта и импорта товаров и услуг; инструменты государственной 
поддержки экспортеров, включая финансовые стимулы, страхование экспортных сделок и консультационные 
услуги; инвестирование в создание научных и исследовательских инновационных центров, цифровых  
технологий  индустрии продукции;  

В качестве операционных инструментов следует рекомендовать следующие: инвестиции в инновации, 
исследования и разработки создания новых продуктов и технологий; эффективные маркетинговые стратегии и 
продвижение продукции на рынке ЕАЭС  с целью увеличения спроса на белорусские товары; имплементация 
международных стандартов качества и сертификация продукции в национальный бизнес с целью повышения 
доверия иностранных потребителей и партнеров; имплементация эффективного управления цепями поставок в 
транспортно-логистическую деятельность компаний  с целью снижения  логистических издержек; 
инициирование развития стратегических партнерств и сотрудничества с компаниями в рамках ЕАЭС  с целью 
создания межстрановых бизнес-альянсов; повышение уровня локализация производства в странах ЕАЭС с 
целью продвижения экспорта технологий и товаров, услуг; имплементация эффективного управления рисками 
международного бизнес в рамках ЕАЭС; имплементация эффективного управления совместными компаниями, 
страновыми сервисными и торговыми центрами.  

Изложенные выше результаты аналитических исследований оценки конкурентного потенциала могут быть 
структурно описаны методикой обоснования предлагаемых следующих ключевых индикаторов KPI: ростом 
реализации товаров, услуг на высококонкурентных рынках; превышением темпов роста выручки от реализации 
товаров и услуг по сравнению с их физическим ростом; размещением инвестиций на высококонкурентных 
рынках; ростом динамики объема продаж, добавленной стоимости, прибыли от реализации и чистой прибыли;  
ростом объемов производства высококонкурентоспособных товаров (услуг); повышением удельного веса 
экспорта товаров и услуг; ростом удельного веса чистой прибыли в общей величине прибыли от продаж. 

Для агрегированной оценки реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики 
Беларусь на рынке товаров ЕАЭС предлагается применять индекс глобального рыночного ее положения на 
низкоконкурентных, среднеконкурентных и высококонкурентных товарных рынках в следующей пропорции: – 
1/3 объема на низкоконкурентные; – 1/3 объема на среднеконкурентные;  – 1/3 объема на высококонкурентные 
товарные  мировые рынки [5]. 
Заключение. В целях реального повышения композитного конкурентного потенциала Республики Беларусь 

на рынке товаров ЕАЭС следует реализовывать агрегированные стратегические бизнес-модели комплексного 
использования предлагаемых институциональных и операционных инструментов. Их внедрение будет 
способствовать развитию межстранового, взаимовыгодного стратегического сотрудничества и партнерства в 
рамках ЕАЭС, генерирующее новые возможности для роста и развития белорусской экономики. 
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подхода являются стабильность, надежность и предсказуемость в отношениях с поставщиками, что позволяет 
обеспечить постоянную поставку необходимых материалов и услуг. Традиционные методы также могут 
включать проведение тендеров среди ограниченного круга поставщиков и выбор наилучшего предложения на 
основе цены и качества. Однако, в условиях быстро меняющегося рынка и интернационализации, 
традиционные подходы могут оказаться неэффективными и требуют пересмотра и оптимизации [4]. К минусам 
можно отнести и тот факт, что отдел закупок независим и отделен от других отделов, что влияет на 
координацию рабочего процесса. Традиционный отдел закупок независим от других отделов и имеет четкие 
границы. Однако в бизнес-процессе каждый отдел является важной составляющей, а разделение между 
отделами приводит к плохой координации бизнес-процесса. Традиционная модель закупок по-прежнему 
остается основной моделью закупок, принятой предприятиями. В рамках этой традиционной модели функция 
закупок большинства предприятий игнорируется, а отдел закупок представляет собой обычный 
функциональный отдел, отвечающий за операционную закупочную деятельность. 

Многие организации применяют современные подходы к закупкам, такие как стратегический поиск 
поставщиков, совместные закупки, электронные закупки и управление взаимоотношениями с поставщиками. 
Эти подходы направлены на преодоление недостатков традиционных методов закупок и их приведение в 
соответствие с меняющимися потребностями и проблемами бизнес-среды [5]. С быстрым изменением условий 
мировой экономики модели корпоративных закупок также продолжали развиваться. Каждый производитель в 
цепочке поставок получает производственное сырье и производственную информацию от множества 
поставщиков посредством аутсорсинга и других методов закупок. Закупки развились от закупок одного 
предприятия до закупок всей цепочки поставок.  

Последние несколько лет подчеркнули уязвимость глобальных цепочек поставок перед лицом 
непредсказуемых и чрезвычайных ситуаций. В реалиях мировой экономики промышленные предприятия не 
имеют возможности быстро переходить с одной устоявшейся модели закупок на другую. Внедрение новых 


