
 

  



  



 

 

 

 



 

  



 



 



АННОТАЦИЯ 
Дипломдық жобаның мақсаты кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігінің 

мәнін ашу және оны арттыру бойынша ұсыныстар жасау болып табылады. 
Жобаның бірінші тарауында компаниялардың бәсекеге қабілеттілігінің 

мәні және оны бағалау өлшемдері сипатталады. Бәсекеге қабілеттіліктің мәні 
және бәсекеге қабілеттілікті бағалау кезеңдері сияқты ұғымдар ашылған. 
Екінші тарауда "Капстройпроект" ЖШС кәсіпорнының мысалында бәсекеге 
қабілеттілікті сипаттау және бағалау критерийлері келтіріледі. Жүргізілген 
зерттеудің маңыздылығы құрылыс кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігін 
бағалау критерийлеріне ғана емес, сондай-ақ құрылыс саласының жай-күйіне 
бағалау жүргізілуіне байланысты. 

Үшінші тарауда CRM моделі және В2В принциясы негізінде құрылыс 
кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігін көтеру үшін ұсынымдар тізбесі 
келтіріледі. 

АННОТАЦИЯ 
Целью дипломного проекта является рассмотрение особенностей 

конкурентоспособности строительного предприятия и разработка 
практических рекомендаций по ее повышению. 

Первая глава проекта описывает сущность и критерии 
конкурентоспособности. Подробно описывается специфика определения 
конкурентоспособности предприятия. Во второй главе изложены критерии 
описания и оценки конкурентоспособности на примере ТОО 
«Капстройпроект». Важность исследования связана с оценкой 
конкурентоспособности строительной компании не только по отдельным 
критериям самого предприятия, но и с учетом развития строительной 
отрасли. 

В третьей главе приведен список рекомендаций по повышению 
конкурентоспособности строительной компании на основе модели CRM и 
В2В концепции. 

                                           ANNOTATION 
The aim of the diploma project is to examine the characteristics of the 

competitiveness of a construction enterprise and to develop practical 
recommendations for its improvement. 

The first chapter of the project describes the essence and criteria of 
competitiveness. Details describes the specifics of determining the competitiveness 
of the enterprise. The second chapter sets out the criteria for describing and 
evaluating competitiveness on the example of Kapstroyproekt LLP. The 
importance of the study is related to the assessment of the competitiveness of a 
construction company, not only by individual criteria of the enterprise itself, but 
also taking into account the development of the construction industry. 

The third chapter provides a list of recommendations for improving the 
competitiveness of a construction company based on the CRM model and B2B 
concept. 
  



МАЗМҰНЫ 
 Кіріспе 3 

1  Ұйымдардың бәсекеге қабілеттілігінің теориялық аспектілері 5 
1.1 Бәсекелестіктің және бәсекеге қабілеттіліктің экономикалық мәні 5 
1.2 Компаниялардың бәсекеге қабілеттілігіне әсер етуші факторлар 8 

2  «Капстройпроект» ЖШС-нің бәсекеге қабілеттілігін бағалау 17 
2.1  Құрылыс компаниясының қызметінің көрсеткіштеріне  

техникалық-экономикалық сипаттамасы 
17 

2.2 Құрылыс саласында мамандандырылған компанияның бәсекеге 
қабілеттілігін бағалау 

20 

2.3 Көрсетілетін құрылыс қызметтерінің сапасын және зерттелген 
кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін бағалауды талдау 

26 

3 «Капстройпроект» ЖШС-нің бәсекеге қабілеттілігін талдау және 
арттыру бойынша шаралар 

31 

3.1  «Капстройроект» ЖШС-нің бәсекеге қабілеттілігін талдау 31 
3.2   Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін арттыру тәсілі ретінде 

айналым капиталын басқаруды оңтайландыру 
38 

3.3   Зерттеу ұйымының бәсекеге қабілеттілігін арттыру жолдары 43 
 Қорытынды 49 
 Қолданылған әдебиеттер тізімі 51 
 Қосымшалар  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



КІРІСПЕ 
 
Зерттеу тақырыбының өзектілігі кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілік 

ұғымы кәсіпорын стратегиясының маңызды элементтерінің бірі болып 
табылады. Бүгінгі күні кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін арттыру 
мәселесі өзекті болып отыр. Нарықтық жағдай көбінесе бәсекелестік күрестің 
жай-күйі мен нәтижелеріне байланысты. Нарықтық экономиканы дамыту 
кезеңінде Компанияның өндірістік әлеуетін қалыптастыру және бәсекеге 
қабілеттілігін арттыру қажеттігі айқындалады. Кәсіпорындар бәсекелестік 
күресте нақты мүмкіндіктерді бағалау және шаралар мен қаражатты әзірлеу 
үшін өзінің күшті және әлсіз жақтарын талдауға үлкен мән береді, олардың 
есебінен кәсіпорын бәсекеге қабілеттілікті арттырып, өз табысын қамтамасыз 
ете алады. Маркетингтік зерттеу барысында кәсіпорынның бәсекеге 
қабілеттілігін бағалау үшін кәсіпорын жағдайының орнықтылық дәрежесін, 
нарықта сұранысқа ие және кәсіпорынға белгіленген және тұрақты түпкілікті 
нәтижелер алуды қамтамасыз ететін өнімді шығару қабілетін айғақтайтын 
Кейбір сандық көрсеткіштерді пайдаланады. Өндірістің неғұрлым төмен 
шығындары бар кәсіпорын табыстың үлкен көлемін алады. Бұл өндіріс 
ауқымын кеңейтуге, оның техникалық деңгейін, экономикалық тиімділігі мен 
өнім сапасын арттыруға, сондай-ақ өткізу жүйесін жетілдіруге мүмкіндік 
береді. Мұндай кәсіпорынның және ол шығаратын өнімнің бәсекеге 
қабілеттілігі нәтижесінде, бұл оның үлесін осындай қаржылық және 
техникалық мүмкіндіктері жоқ басқа кәсіпорындардың есебінен ұлғайтуға 
ықпал етеді. Бұл-мақаланың бастамасы. 

Дипломдық жобаның мақсаты кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігінің 
мәнін ашу және оны арттыру бойынша ұсыныстар жасау болып табылады. 

Жұмыстың мақсатына сәйкес дипломдық жобаға келесі міндеттер 
қойылдық: 

- бәсекелестік пен бәсекеге қабілеттіліктің түсінігі мен экономикалық 
мәнін зерттеу; 

- компаниялардың бәсекеге қабілеттілігіне әсер ететін факторларды 
анықтау; 

- құрылыс саласының мамандандырылған компаниясының бәсекеге 
қабілеттілігін бағалау әдістері мен өлшемдерін қарастыру; 

- ұсынылатын құрылыс қызметтерінің сапасын талдау және " 
Капстройпроект " ЖШС-нің кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігін бағалау; 

- " Капстройпроект " ЖШС бәсекеге қабілеттілігін жетілдіру бойынша 
ұсыныстар әзірлеу. 

Дипломдық жобада құрылыс саласындағы кәсіпорынның бәсекеге 
қабілеттілігі зерттеу пәні болып табылады. 

Дипломдық жобаны зерттеу нысаны құрылыс саласының кәсіпорны - 
"Капстройпроект" ЖШС болып табылады. 

Дипломдық жобада зерттеудің теориялық негізі кәсіпорынның 
бәсекеге қабілеттілігі саласындағы көрнекті қазақстандық, ресейлік және 



шетелдік теоретиктердің еңбектері болды, бұл таңдалған зерттеудің көп 
аспектілігін растайды. 

Жұмыстың әдіснамалық базасы зерттеудің жалпы ғылыми және 
практикалық әдістері, сондай-ақ жүйелік талдау әдістемесі болды. 

Ұсынылған дипломдық жобаның ғылыми жаңалығы шығындардағы 
көшбасшылық стратегиясының инновациялық әдістемесін әзірлеумен 
түсіндіріледі. Шығындардағы көшбасшылық стратегиясы пайданы одан әрі 
арттыру мақсатында өндірістік шығындарды азайтуды көздейді. Сеніммен 
айтуға болады, көрсетілген әдістеме бәсекеге қабілеттілігін арттыру 
кәсіпорынның өте маңызды және дамытуға ықпал ететін болады.  

Дипломдық жобада жүргізілген зерттеудің ғылыми - практикалық 
маңыздылығы, зерттеу объектісі болып табылатын кәсіпорынға 
кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін жақсарту бойынша тиісті ұсыныстар 
берілгендігі байқалады. Көрсетілген ұсыныстар "Капстройпроект" ЖШС 
мысалында кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін жақсартуға мүмкіндік 
берді, бұл зерттеу нәтижелерін енгізу актісімен расталған. 

Дипломдық жобаның құрылымы мен көлемі. Материалдың құрылымы 
мен логикалық дәйектілігі кіріспеден, үш тараудан, қорытындыдан тұрады. 

Жобаның бірінші тарауында компаниялардың бәсекеге қабілеттілігінің 
мәні және оны бағалау өлшемдері сипатталады. Бәсекеге қабілеттіліктің мәні 
және бәсекеге қабілеттілікті бағалау кезеңдері сияқты ұғымдар ашылған. 
 Екінші тарауда "Капстройпроект" ЖШС кәсіпорнының мысалында 
бәсекеге қабілеттілікті сипаттау және бағалау критерийлері келтіріледі. 
Жүргізілген зерттеудің маңыздылығы құрылыс кәсіпорнының бәсекеге 
қабілеттілігін бағалау критерийлеріне ғана емес, сондай-ақ құрылыс 
саласының жай-күйіне бағалау жүргізілуіне байланысты. 

Үшінші тарауда CRM моделі және В2В принципі негізінде құрылыс 
кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігін көтеру үшін ұсынымдар тізбесі 
келтіріледі. 
  



1 Ұйымдардың бәсекеге қабілеттілігінің теориялық аспектілері  
 
1.1 Бәсекелестіктің және бәсекеге қабілеттіліктің экономикалық 

мәні 
 
Өзінің құрылған сәтінен бастап және барлық өмірлік цикл ішінде кез 

келген өндірістік кәсіпорын, кез келген кәсіпкер олар үшін өмірлік маңызы 
бар бәсекеге қабілеттілік мәселелерін шешу қажеттігіне келіп тіреледі. 
Қазіргі уақытта "бәсекеге қабілеттілік" ұғымының бірыңғай анықтамасы жоқ 
және экономикалық әдебиетте кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігінің тіпті 
әртүрлі анықтамаларын кездестіруге болады. Олардың кейбіреуіне келетін 
болсақ: 

- нарықтық қатынастар субъектісінің нарықта бар бәсекеге 
қабілеттінарықтық қатынастар субъектілерімен қатар нарыққа шығу қасиеті; 

- осы фирманың дамуының айырмашылығын бәсекелес субъектілермен 
салыстырғанда артықшылықтар жасайтын және нарықтың белгілі бір үлесін 
тұрақты алуға мүмкіндік беретін кәсіпорынның тұтыну және құндық 
сипаттамаларының салыстырмалы шамасы ретінде көрсететін салыстырмалы 
сипаттама; 

- шаруашылық жүргізуші субъектінің экономикалық ресурстарды 
олардың бәсекелестерінің пайдалануына қатысты пайдалану тиімділігінің 
деңгейін көрсететін жалпылама қызметі, бұл шығарылатын өнімді 
(ұсынылатын қызметті) тұтынушылардың талаптарына сәйкес келуге 
мүмкіндік береді. 

Келтірілген анықтамалар кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігінің мәнін 
анықтауға үш негізгі тәсілді бөліп көрсетуге мүмкіндік береді: 

1) кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі оның бәсекеге қабілетті өнім 
(қызмет) шығару (ұсыну) қабілетін білдіреді; 

2) кәсіпорынның тиімді артықшылығы болып табылады; 
3) кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі оның әсерлі тиімділігінің 

шарасы болып табылады. 
Нарықтық бәсекелестіктің мәні экономикалық ресурстарды барынша 

тиімді пайдалану арқылы өндірілген өнімге қажеттілікті қанағаттандыру 
жолымен барынша пайда алу үшін күреске негізделеді, осыған сәйкес 
бәсекелестік – заңнама шеңберінде немесе табиғи жағдайларда объективті 
немесе субъективті қажеттіліктерді қанағаттандыру үшін бәсекелестермен 
күресте жеңіске жету немесе басқа мақсаттарға жету үшін субъектінің өзінің 
бәсекелестік артықшылықтарын басқару үрдісі. 

Қарқындылық дәрежесі бойынша бәсекелестік келесідей бола алады: 
- тартымды, осы сегментте субъект өзінің қажеттіліктерін сапалы 

қанағаттандырса немесе алдыңғы сегментке қарағанда көбірек табыс алатын 
болса; 

- орташа, бәсекелестік субъектінің іс-әрекеттері нарықтың берілген 
сегментінде бәсекелестік ортаны қолдайтын жағдайда; 



- субъект берілген сегменттен объектіні жұтып, жойып немесе 
ығыстырып тастағанда, бәсекелестік объектісі үшін қатал; 

- объект осы сегменттен субъектіні жұтып, жойып немесе басып озған 
кезде бәсекелестік субъектісі үшін қатал. 

Сондай-ақ бәсекелестіктің әр түрлі формалары болады: 
- пәндік-бірдей қажеттілікті қанағаттандыратын ұқсас объектілер 

арасындағы бір ассортименттік топтың тауарлары арасындағы бәсекелестік; 
- функционалдық-алмастырушы тауарлар (объектілер) арасындағы 

бәсекелестік; 
- тұлғалық. 

Бәсекелестік нарықта бірқатар функцияларды орындайды (1 сурет): 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 – сурет  Бәсекелестіктің нарықтағы қызметтері 
Ескерту: дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [3] 

 
1-ші суреттегі ақпараттар нақты еңбекті қоғамдық қажеттілікке 

түйістіреді. Сонымен қатар еңбек өнімділігіне және өндірісті басқарудың 
тиімділігіне тәуелді жеке тұлғалық құн мен пайданы теңестіруге 
жәрдемдеседі [3]. 

Бәсекелестік арқылы өндіріс факторларын ғана емес, шаруашылық 
жүргізуші субъектілер қызметінің үлесі мен тиімділігіне сәйкес табыстарды 
да бөлу жүргізіледі. Ресурстарды тиімді пайдалану өндірушілерге жоғары 
табыс алуға мүмкіндік береді, ресурстарды тиімсіз пайдаланған кезде олар 
шығынға ұшырайды және нарықтан ығыстырылуы мүмкін. 

Нарықтық субъектілердің бәсекелестік мінез-құлқының әртүрлі типтері 
бар: 

Бәсекелестіктің қызметтері 

тауардың нарықтық 
құнын анықтайды 
және белгілейді 

нақты еңбекті 
қоғамдық 

қажеттілікке 
түйістіреді 

еңбек өнімділігіне және 
өндірісті басқарудың 
тиімділігіне тәуелді 

жеке тұлғалық құн мен 
пайданы теңестіруге 

жәрдемдеседі 

сұраныс 
пен 

ұсыныс 

баға клиенттердің 
қажеттілігі 

жеке басымдылық 



- креативті (жасампаз) – қарсыластардың алдында басымдықты 
қамтамасыз ететін алғышарттар жасауға бағытталған мінез-құлық; 

- бейімделген – өндірістегі инновациялық өзгерістерді есепке алатын 
(көшіру) және қарсыластардың алдын алу іс-әрекеттері; 

- қамтамасыз етуші (кепілдік беретін) – қол жеткізілген ұстанымдарды 
сақтауға бағытталған мінез-құлық. 

Бәсекелестік нарықта бәсекелестік күреске қатысу белсенділігі 
көзқарасы бойынша көшбасшыларды, көшбасшылыққа үміткерлерді, білгір 
және жаңадан келгендерді ажыратады. 

Қазіргі нарық үшін адал және тиімді деп атауға ұйғарылған 
регламенттелген бәсекелестік тән. Бұл нарықта өндірушілердің ешқайсысы 
өндірісті немесе сатуды бір қолға ала алмайтынын, тұтынушылардың 
құқықтарына қысым жасамайтынын және шаруашылық жүргізуші 
субъектілерінің іс-әрекеттері заңдарға қайшы келмейтінін білдіреді. Өзін 
ұстау тәсіліне байланысты нарықтағы фирмалар бағалық және бағалық емес 
бәсекелестікті ажыратады [4].  

Бәсекелестік өндіруші-сатушылар мен сатып алушылардың санына өте 
тәуелді болады. Экономикалық теорияда мінсіз және жетілмеген бәсекелестік 
1- кестеде ажаратылады, оның парамерлерін ашамыз. 

 
1-кесте.  Бәсекелестік нысандары және нарықтық жағдайлардың түрлері 
 
Жетілмеген бәсекелестік Жетілген бәсекелестік 

Параметрлер (нарық 
белгілері) 

Нарықтың 
пішіндері 

Параметрлер (нарық 
белгілері) 

Нарықтың пішіндері 

1.Өндірушілер 
(сатушылар) саны 

Көп 1.Өндірушілер (сатушылар) 
саны 

Көп емес 

2.Сатып алушылар  Көп 2.Сатып алушылар саны Көп нәрсе 
3.Бәсекелестік күші Өте күшті 3.Бәсекелестік күші Жеткіліксіз 
4.Нарықтағы үлес Шағын 4.Нарықтағы үлес Орташа және үлкен 
5.Нарыққа кіру Ашық 5.Нарыққа кіру Ашылды 
6. Сатукөлемі Бәсекеге 

қабілеттілік
-пен және 
тауарға 
сұраныспен 
айқындалад
ы 

6.Сату көлемі Бәсекеге 
қабілеттілікпен және 
тауарға сұраныспен 
айқындалады 

7.Баға белгілеу 
саясаты 

Сұраныс 
пен ұсыныс 
негізінде 

7.Баға белгілеу саясаты Сұраныс пен ұсыныс 
негізінде 

8.Бәсекелестіктегі 
сапаның рөлі 

Өте жоғары 8.Бәсекелестіктегі сапаның 
рөлі 

Әрдайым жоғары емес 

Ескерту-автордың ақпарат көзінегізінде жасалған [5] 
 

Жетілген бәсекелестік экономикалық үрдістің әрбір қатысушысының 
жалпы жағдайға әсері соншалықты аз (1% - дан кем), оларды елемеуге 
болатын экономикалық жүйенің жағдайын білдіреді. 



Жетілмеген бәсекелестік нарықтың белгілі бір үлесін бақылау мүмкін 
болған кезде орыналады. Жетілмеген бәсекелестік мынадай түрлерді 
қамтиды: 

- монополия-бірсатушының билігі (монопсония-бірсатыпалушының 
билігі); 

- олигополия-бірнеше ірі фирмалардың билігі (олигопсония – бірнеше 
ірі сатыпалушылардың билігі); 

- монополистік бәсекелестік-сатушылардың күші мен әсері бойынша 
әртүрлі жарыстар [6]. 

Бәсекелестік өндіріс шоғырлануының қуатты факторы болыпта 
былады, оның сипаты өндірістің дамуы мен монополиялану дәрежесіне 
байланысты. 
 

1.2 Компанияның бәсекеге қабілеттілігіне әсер ететін факторлар 
 
Бәсекеге қабілеттілікті кәсіпорын қызметінің тиімділігін талдау үшін 

пайдаланылатын ең маңызды интегралдық көрсеткіштердің бірі ретінде 
сипаттауға болады. Бәсекеге қабілеттілік ұғымы іс жүзінде қандай да бір 
субъектінің бәсекелестікке төтеп беру қабілетін (әлеуетті және/немесе нақты) 
білдіреді. Ең алдымен, кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі ұғымын анықтау 
керек. Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі-бұл өз тауарларымен 
(жұмыстарымен, қызметтерімен) тұтынушылардың қажеттіліктерін 
қанағаттандыру шеңберінде кәсіпорынның даму деңгейін сипаттайтын 
қасиеті.  

Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі оның әлеуетті сапасы ретінде 
сипатталуы мүмкін, оған осылар кіреді: кәсіпорынның тұтынушылардың 
мақсаттық топтарының нақты үміттерін анықтау және тұтынушылардың 
мінез-құлқындағы трендтерді сауатты анықтау қабілеті. Басқаша айтқанда, 
ұйым қазіргі уақытта да, болашақтағы болжамды кезеңде де тұтынушының 
қажеттіліктерін объективті, дәл және уақтылы талдауы керек [7, c.39].  

Бұл талдау мақсатты тұтынушылық топтың психологиялық, 
экономикалық және әлеуметтік-мәдени факторларын ескеретін ғылыми 
моделін пайдаланудың арқасында мүмкін болады; Кәсіпорынның өндірісті 
ұйымдастыру қабілеті, оның нәтижелері баға-сапаға қатынасында 
тұтынушылардың болжамдарына сәйкес болады. Бұл жағдайда, әңгіме тек 
тауардың тұтынушылық қасиеттері туралы ғана емес, сонымен қатар оның 
маркетингтік қасиеттері (кепілдік, баға және т. б.) туралы да сөз қозғалады; 
тиімді маркетингтік саясатты іске асыру қабілеті; кәсіпорынның өндіріс 
факторларымен, атап айтқанда: жұмыс күшімен, қаржымен, энергиямен, 
шикізатпен және материалдармен қамтамасыз етуге арналған шығындарды 
іздеу және төмендету шарттарын жасау қабілеті; салалық бәсекелестермен 
салыстырғанда технологиялық өндірісті құру және ұстап тұру қабілеті. 
Демек, тұрақты және уақтылы технологиялық жаңарту қажеттілігі 
туындайды; инновацияларға негізделген тиімді маркетингтік және өндірістік 
стратегияны құру және жүргізу қабілеті; орындаушылық және басқару 



деңгейлерінде жоғары кадрлық әлеуетті құру және іске асыру қабілеті. 
Орындаушы персонал, егер ол кәсіпорында бар өндірістік технологияларды 
тиімді пайдалануға қабілетті болса және жаңа технологияларды игеруге 
дайын болса, сапалы болып табылады. Басқарушы персонал, егер ол 
нарықтық мүмкіндіктерді анықтауға және тиімді пайдалануға қабілетті болса, 
сапалы болып табылады. Осы сапаларды іске асыру кәсіпорынға сауда 
маркаларын нығайтудан, нарықтық құнның өсуінен және сыртқы ортаның 
қолайсыз әсеріне қатысты қосымша орнықтылық жасаудан көрінетін нақты 
бәсекелестік артықшылықтар жасауға мүмкіндік береді [8, 44 б.].  

Барлығын қосақанда, бұл кәсіпорынның мүмкіндіктерін кеңейтуге және 
оның үлестік шығындарын төмендетуге ықпал етеді,бұл өз кезегінде 
өндірілетін тауарлардың (жұмыстардың, қызметтердің) және әкелінетін 
пайданың бағасына әсер етеді. 

Ұйымның, кәсіпорынның, фирманың бәсекеге қабілеттілігі-бұл: 
- басқа шаруашылық жүргізуші субъектілерден өзінің тауарларымен 

(жұмыстарымен, қызметтерімен) халықтың қажеттіліктерін неғұрлым 
жоғары дәрежеде қанағаттандыру, қызметтің тиімділігі, нарықтық 
конъюнктураның жағдайларына бейімделу мүмкіндігі мен серпіні, бәсекеге 
қабілеттілік стратегияларын әзірлеу және іске асыру негізінде экономикалық 
дамуға қабілеттілік қабілеті бар қасиеттерімен ерекшеленетін қасиеттердің 
жиынтығы: 

- кәсіпорынның басқа агенттермен бәсекелестік күресте жеңіске жетуін 
қамтамасыз ететін ерекшеліктері мен мүмкіндіктерінің жиынтығы; 

- тиісті динамикалық нарықтың белгілі бір үлесі бар субъект 
қасиеттерінің жиынтығы, ол өндіретін объектілердің еркін нарықта 
бәсекелестік жағдайында тұтынушылардың талаптарына сәйкестік дәрежесін 
сипаттайды; 

- фирманың, компанияның нарықтарда ұқсас тауарларды 
өндірушілермен және сатушылармен неғұрлым жоғары сапаны, қолжетімді 
бағаларды қамтамасыз ету, сатып алушылар, тұтынушылар үшін қолайлы 
жасау арқылы бәсекелесу қабілеті; 

- өз тауарларымен немесе нақты қоғамдық қажеттіліктегі қызметтермен 
қанағаттану дәрежесі бойынша да, өндірістік қызметтің тиімділігі бойынша 
данарықта басқа да ұқсас өнімді дайындаушылар мен жеткізушілерге 
(бәсекелестерге) қарсы тұру қабілеті; 

- бәсекелестік нарық жағдайында тиімді шаруашылық қызметі және 
оны іс жүзінде тиімді іске асыру мүмкіндігі. Бұл кәсіпорынның өміршеңдігін, 
оның өзінің қаржылық, өндірістік, ғылыми-техникалық және еңбек әлеуетін 
тиімді пайдалана білуін қорытындылайтын көрсеткіші; 

- фирманың бәсекеге қабілетті өнім шығару қабілеті, фирманың ел 
ішінде және оның шекарасынан тыс осы саланың басқа фирмаларына 
қатысты артықшылығы; 

- бәсекеге қабілетті бұйымдар мен қызметтерді шығару және сату 
жолымен осы уақыт кезеңінде нақты нарықта (өткізу аймағында) табысты 
жұмыс істеу қабілеті; 



- белгілі бір уақыт кезеңінде және болашақта бәсекеге қабілетті 
тауарларды (қызметтерді) әзірлеу, өндіру және сату әлеуеті бойынша 
нарықтың нақты сегменттеріндегі ұқсастардан ұйымның өз тауарларымен 
және қызметтерімен ұйымның қаржылық жағдайына нұқсан келтірмей қол 
жеткізілген артықшылығы; 

- осы фирманың дамуын өз тауарларымен адамдардың қажеттіліктерін 
қанағаттандыру дәрежесі бойынша және өндірістік қызметтің тиімділігі 
бойынша бәсекелес фирмалардың дамытуынан айырмашылығын білдіретін 
салыстырмалы сипаттамасы. Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі оның 
нарықтық бәсекелестік жағдайларына бейімделуінің мүмкіндіктері мен 
серпінін сипаттайды; 

- елдің ішіндегі және одан тыс жерлердегі осы саладағы басқа 
фирмаларына қатысты фирманың салыстырмалы сипаттамасы; 

- кәсіпорынның нарықтағы ағымдағы жағдайы (бірінші кезекте 
нарықтың иеленетін үлесі – нарығы және көлемдері бойынша жалпы 
бәсекелес кәсіпорындардың сатуларымен салыстырғандағы сату көлемі) 
және оның өзгеру үрдісі; 

- нарықтағы басқа ұқсас фирмалармен (кәсіпорындармен), тауарлармен 
қарсыластыққа (бәсекелестікке) төтеп беруге мүмкіндік беретін 
экономикалық, техникалық және пайдалану параметрлерінің деңгейі; 

- өзінің бәсекелестік артықшылықтарын пайдалану деңгейі мен 
дәрежесімен және сыртқы және ішкі ортаның тұрақты өзгеретін 
жағдайларына, сонымен бір уақытта кез келген уақытта пайда болуын сақтай 
отырып,бейімделу мүмкіндігімен анықталатын кәсіпорынның кешенді 
сипаттамасы; 

- өзінің бәсекелестерінің тауарларына қарағанда неғұрлым тартымды, 
кешенде алынған өзінің баға және баға емес сипаттамалары бойынша 
тауарлар мен қызметтерді жасау, жобалау, өндіру және жеткілікті жоғары 
пайдамен сатуға нақты және әлеуетті мүмкіндіктері; 

- кәсіпорынның нарықтағы табысын анықтайтын тұтыну және құндық 
(бағалық) сипаттамаларының кешені, яғни дәл осы кәсіпорынның 
басқалардан артықшылығы; 

- фирманың осы саланың басқа фирмаларына қатысты ұлттық 
экономика ішінде және одан тыс жерлерде салыстырмалы артықшылығы; 

- компанияның өз өнімін үшінші тұлғалар алдындағы міндеттемелердің 
өсуі мен орындалуын қамтамасыз ететін баға бойынша сату қабілеті 
(рентабельділіктің белгілі бір деңгейін, негізгі қорларды қалыптастыруды, 
инвестицияланған капиталды қайтаруды қамтамасыз ету); 

- экономикалық жарыс субъектісі үшін артықшылықтар жасайтын 
қасиеттерге ие болу; 

-объектінің техникалық-функционалдық, экономикалық, 
ұйымдастырушылық және басқа сипаттамаларының тұтынушылардың 
талаптарына сәйкес келу дәрежесін сипаттайтын, осы объектіге тиесілі нарық 
үлесін анықтайтын және осы нарықтың басқа объектілердің пайдасына қайта 



бөлінуіне кедергі келтіретін тиісті релевантты нарықтың белгілі бір үлесі бар 
объектінің қасиеті; 

- зерттелетін кәсіпорынның (стратегиялық бәсекелестік тобының 
құрамында көрініс табатын) барынша ықтимал интеграцияланған рейтингтік 
бағасы, ол әрбірінің жалпыланған сандық бағасы бар әлеуеттің барлық қолда 
бар түрлерін экономикалық неғұрлым орынды және кешенді пайдалануды 
болжайды [9, 38 б]. 

Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі кәсіпорын қызметінің нарықтағы 
түпкілікті нәтижелерін бағалау сипаттамасы ретінде салыстырмалы 
көрсеткіш болып табылады, онда салыстыру үшін негізбәсекелес 
кәсіпорындардың бәсекеге қабілеттілігін бағалау үшін пайдаланылатын ұқсас 
көрсеткіштер болады. 

Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі динамикалық санат болып 
табылады. Оның уақыт бойынша өзгеруі сыртқы және ішкі факторлармен 
байланысты, олардың едәуір бөлігі басқарылатын параметрлер ретінде 
қарастырылуы мүмкін. 

Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігі кәсіпорынның экономикалық 
әлеуетін пайдалану тиімділігін көрсетеді. Ұйымның бәсекеге қабілеттілік 
факторлары көрінуі ұйымға аз дәрежеде тәуелді болатынсыртқы және 
ұйымның басшылығы толығымен айқындайтын ішкі болып бөлінеді. 

Тұрақты бәсекелестік артықшылық-бұл құндылықтарды жасауға 
бағытталған,сонымен қатар осы уақытта қазір бар немесе әлеуетті 
бәсекелестермен қолданылмайтын және оны пайдаланудан түсетін пайда 
көшірілуі мүмкін емес бірегей стратегияны жүзеге асырудан ұзақ мерзімді 
пайда. 

Бәсекелестік артықшылықтарға арналған бағалау базасы кәсіпорынның 
мақсаттары және олармен байланысты міндеттер болып табылады, олар 
сыртқы ортаның нақты жағдайларын ескере отырып және оларды 
орындаудың белгіленген сапасы кезінде кәсіпорынды орындауға қабілетті. 
Кәсіпорында құрылымдық және функционалдық өзгерістер "мақсаты 
бойынша" табысты қызмет ету үшін жағдайды қамтамасыз етуге, 
кәсіпорынның негізгі құзыреттілігін сыртқы ортаның қалыптасқан 
жағдайларына сәйкес келтіруге бағытталған. Мұндай өзгерістердің 
жиынтығын және өзгерістерді басқару жөніндегі жұмысты әдетте даму 
(бәсекелестік артықшылықтарды жасау) деп атайды. 

Даму процесі мақсатты талап етуші субъект немесе ұйым үшін қолайлы 
нәтижемен кәсіпорын орындауға қабілетті міндеттерді шешу үшін 
пайдаланылатын кәсіпорын ресурстарының әлеует - жиынтығын 
қалыптастыруға бағытталған (мысалы, меншік иесі, жоғары тұрған ұйым 
және т.б. үшін). Әлеуетті және құрылған бәсекелестік артықшылықтарды 
пайдалану қызмет үрдісінде қойылған міндеттерге (мақсаттарға) сәйкес 
нәтижелерге қол жеткізуге бағытталған. Жалпы жағдайда тіпті бірегей 
мақсат жағдайында да әлеуетті пайдаланудың бірнеше жолы бар. Бұл 
жағдайда қызмет жағдайын сыртқы орта анықтайды. Кәсіпорын қызметінің 
екі құрамдас бөлігі бар: даму (бәсекелестік артықшылықтарды құру) және 



нысаналы қызмет (бәсекелестік артықшылықтарды пайдалану). Даму міндеті 
мынадай түрде тұжырымдалуы мүмкін: уақыттың әр сәтінде қолда бар әлеует 
қызметтің талап етілетін нәтижелеріне қол жеткізудің ең болмағанда бір 
тәсілін жіберетін дамудың осындай нұсқасын таңдау қажет [10, c.41]. 

Кәсіпорынның негізгі міндеті бір нарықта кәсіпорынмен (қиылысатын 
мақсаттары бар) шығатын нақты бәсекелестерден қарағанда жақсы болу 
болып табылады. Осыған байланысты қызметтің кез келген нәтижелері 
бәсекелестердің нәтижелерімен салыстырылуы тиіс. Мысалы, "фирмадағы 
өндірістік шығындарды 10% - ға төмендету" оқиғасына баға беру үшін 
бәсекелестердіңдәл осы көрсеткішін білу қажет. Осыған ұқсас, егер "фирма 
нарығының үлесі бақылау кезеңінде 3% — ға, ал негізгі бәсекелестерде-10-
20% - ға артса», онда мұндай оқиғаны оң бағалау қиын [11]. 

Фирманың бәсекелестік артықшылығы әрдайым айқын емес. 
Фирманың және оның бәсекелестерініңарасындағыартықшылықтарды немесе 
кемшіліктерді бағалау үшін таңдалатынайырмашылықтар тәжірибеде 
басшылық фирмаішілік факторларға, клиенттерге немесе бәсекелестерге мән 
беретіндігіне байланысты өте субъективті болуы мүмкін. Бәсекелестік 
артықшылықтарды қалыптастыру кезінде келесі нұсқалар болуы мүмкін [12]: 

- фирманы оның ең жақын бәсекелестерімен салыстыруға негізделген 
бәсекелестердегі шоғырлану (бұл жағдайда нарықтық орта бәсекелестіктің 
елеулі күшімен сипатталады); 

- менеджерлер негізінен фирма бәсекелестермен салыстырғанда қалай 
көрінеді деген клиенттердің пікіріне сүйенген кезде клиенттерге және 
олардың қажеттіліктерін қанағаттандыруға бағдар беру; 

- тұтынушыларға да, бәсекелестерге де назар аударылғанда нарықтық 
болашақ көріністерге бағдарлану. 

Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігіне түрлі факторлар әсеретеді. 
Оларды толығырақ қарастырайық [13]. 

Сыртқы факторлар [14]: 
- экспорт пен импортқа қатысты мемлекеттік саясат; 
- елдің экономикалық даму деңгейі: 
- тауарларды экспорттаушы және импорттаушы елдердегі мемлекеттік 

экономикалық саясат; 
- қаржы нарықтарының жұмыс істеу тиімділігі және қаржықыз 

меттерінің сапасы; 
- елдегі инфрақұрылымның даму деңгейі; 
- ғылыми-технологиялық әлеуетті дамыту; 
- еңбек ресурстарының болуы және біліктілік деңгейі; 
- мемлекеттік және мемлекетаралық дотациялар мен субсидияларды 

қоса алғанда, амортизациялық салық және қаржы-несие саясаты; 
- кедендік саясат және онымен байланысты импорттық баж салықтары, 

квоталар: 
- мемлекеттік сақтандыру жүйесі; 
- халықаралық еңбек бөлінісіне, кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін 

қамтамасыз ету жөніндегі ұлттық бағдарламаларды қаржыландыруға қатысу; 



- өнімді және оны құру жүйесінің стандарттау мен сертификаттаудың 
мемлекеттік жүйесі; 

- міндетті стандарттар талаптары, өнімдер мен жүйелерді міндетті 
сертификаттау ережелерді мемлекеттік қадағалау және бақылау, 
метрологиялық бақылау; 

- тұтынушының мүдделерін құқықтық қорғау; 
- нарықтың негізгі сипаттамалары: оның түрі мен сыйымдылығы; 

бәсекелестердің болуы және мүмкіндіктері; 
- қоғамдық және мемлекеттік емес институттардың қызметі. 
Ішкі факторлар [15]: 
- кәсіпорынның өндірістік және ұйымдық құрылымы; 
- технологиялар; 
- өндірісті күрдістерді есепке алу және реттеу; 
- персоналдың білім деңгейі; 
- менеджмент сапасы; 
- басқарманың ақпараттық және нормативтік-әдістемелік негізі; 
- құрал-жабдықтар; 
- сапа менеджменті жүйесінің қызмет етуі; 
- стратегиялық басқару деңгейі; 
- аутсорсингті қолдану ауқымы; 
- өткізу (дилерлік) желісінің дамуы; 
- құпия ақпараттың қорғалу дәрежесі (ақпараттық қамтамасыз ету 

жүйесінің қауіпсіздігі); 
- заманауи ақпараттық технологияларды қолдану ауқымы; 
- өнімді сату үшін ғаламтор желісін пайдалану; 
- білімді пайдалануға негізделген экономикаға бағдарлау (білім 

экономикасы); 
- өндірісті дамытуға инвестициялар тарту тұрақтылығы; 
- қалыптасқан тұрақты және адал клиенттік базаның өлшемдері; 
- ҒТП жетістіктерін пайдалану ауқымы; 
- кәсіпорынның беделі (гудвилл); 
- тауар сапасын арттыруға қызметкерлерді ынталандыру; 
- аса маңызды стратегиялық бәсекелестік артықшылықтары; 
- тиімді бәсекелестік стратегия; 
- қайта құрылымдауды уақтылы жүргізу (бірігу, сіңіру, бөлу); 
- кәсіпорынның (бизнестің) инвестициялық тартымдылығын көрсететін 

құны [12]. 
Кәсіпорынның сыртқы орта факторларына тікелей әсер ету 

мүмкіндіктері айтарлықтай шектеулі, себебі олар кәсіпорынға қатысты 
көбінесе объективті түрде әрекететеді [16]. Кәсіпорынның бәсекеге 
қабілеттілігін қамтамасыз етудің нақты мүмкіндіктері ішкі орта факторлары 
саласында болып келеді [17].  

Алайда бұл факторларға әр түрлі тиімділік дәрежесімен әсер етуге 
болады [18]. Сонымен, әдетте, айтарлықтай күрделі қаржы салымдары мен 
ұзақ өтелімділік мерзімі жұмыстың техникалық-технологиялық 



жағдайларының инновациялық өзгеруін талап етеді [19]. Алайда әлемдегі 
ғылыми-техникалық прогресті дамытудың жоғары деңгейі кезінде 
экономикалық әлеуеттіңедәуір бөлігін құрайтын кәсіпорындардың өндірістік 
әлеуеті өндірісте қолданылатын қазіргі заманғы технологиялармен 
анықталады [20]. 

Кәсіпорында қолданылатын технологиялар негізгі өндірістік 
қорлардың сандық және сапалық құрамына, байланыс жүйесіне, 
өнеркәсіптік-өндірістік қызметкерлердің құрамына және біліктілігіне, табиғи 
ресурстарға (су, отын және т.б.), ақпаратты өңдеу жүйесіне қойылатын 
талаптарды қалыптастырады [21]. Өз кезегінде жоғарыда аталған талаптар 
кәсіпорынның өндірістік қуатын, өндірістік процесті іске асыру үшін қажетті 
айналым қаражатының саны мен сапасынанықтайды [22]. 

Сонымен қатар өндірістің қазір заманғы техникалық-технологиялық 
жағдайларын құрудың барлық маңыздылығымен қатар кәсіпорынның 
бәсекеге қабілеттілігін қамтамасыз ету үшінде осы шарттарға бара бар 
кәсіпорындағы менеджмент жүйесін қалыптастыруға назар аудару қажет 
[23]. Сондықтан ұйымның бәсекеге қабілеттілігінің ішкі факторларының 
арасында ұйымды басқару сапасының деңгейі, яғни менеджерлердің 
дайындық деңгейі, нарықтағы тұрақты өзгерістер жағдайында іскерлік 
операцияларды дұрыс жүргізе білу маңызды рөл атқарады [24]. Бұл 
факторлар ұйымның нарықтағы бәсекеге қабілеттілігі нанықтауда шешуші 
болып саналады [25]. 

Майкл Портер бәсекеге қабілеттілік факторларын өндіріс 
факторларымен тікелей байланыстырады. Кәсіпорын мен саланың 
бәсекелестік артықшылықтарын айқындайтын барлық факторларды ол үлкен 
топтар түрінде көрсетеді. 

Физикалық ресурстар — аумақтардың, судың, пайдалы қазбалардың, 
орман ресурстарының, су электр энергиясы көздерінің, балық аулау 
алқаптарының саны, сапасы, қол жетімділігі және құны: кәсіпорынның 
орналасқан елінің климаттық жағдайы және географиялық жағдайы [26]. 

Білім ресурсы — мемлекеттік салалық ҒЗИ, жеке зерттеу 
зертханаларында, нарықты зерттеу туралы деректер банктерінде және басқа 
да көздерде шоғырланған ғылыми, техникалық және нарықтық ақпарат 
сомасы [27]. Ақша ресурстары — өнеркәсіпті және жеке кәсіпорынды 
қаржыландыруға пайдаланылуы мүмкін капиталдың саны мен құны. Әрине, 
капитал бірегей емес. Оның қамтамасыз етілмеген берешек, қамтамасыз 
етілген борыш, акциялар, венчурлық қаржы, алыпсатарлық бағалы қағаздар 
сияқты нысандары бар. Осы нысандардың әрқайсысында жұмыс істеу 
шарттары бар. Олардың әр түрлі елдердегі қозғалыстарының әр түрлі 
жағдайларын ескере отырып, олар әр түрлі елдердегі субъектілердің 
экономикалық қызметінің ерекшелігіне дәуір дәрежеде айқындайтын болады. 

Инфрақұрылым—бәсекелестіктің сипатына әсер ететін қолда бар 
инфрақұрылымның түрі, сапасы және оны пайдаланғаны үшін ақыт өлеу: 
елдің көлік жүйесі, байланыс жүйесі, пошта қызметтері, төлемдер мен 
қаражатты банктен елдің ішінде және одантыс банкке аудару, денсаулық 



сақтау және мәдениет жүйесі, тұрғын үй қоры және оның тұру және жұмыс 
тұрғысынан тартымдылығы. Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігіне әсер 
ететін барлық факторлар М. Портер бірнеше түрге бөлуді ұсынады: негізгі 
жәнедамыған. М. Портер бойынша бәсекелестік факторлардың жіктелуі 2-
кестеде көрсетілген. 

 
2-кесте. М. Портер бойынша бәсекелестік факторлардың жіктелуі 

 
Факторлар тобының 
атауы 

Сипаттама 

1 2 
Жалпы факторлар М. Портер автомобиль жолдары жүйесін, дебеттік қаржыны, 

жоғары білімі бар қызметкерлерді жатқызады, салалардың кең 
спектрінде пайдаланылуы мүмкін. Әдетте, олар шектеулі 
сипаттағы бәсекелесті картықшылықтар береді. 
 
 

Мамандандырыл 
ғанфакторлар 

бұл тар мамандандырылған қызметкерлер, арнайы 
инфрақұрылым, белгілі бір білім саласындағы деректер 
базасы. Мысал ретінде жалпы мақсаттағы бағдарламалардың 
стандарты пакеттері емес, келісім шарт бойынша әзірленетін 
мамандандырылған бағдарламалық қамтамасыз етуді 
көрсетуге болады. 

Негізгі факторлар Бұл табиғи ресурстар, климаттық жағдайлар, елдің 
географиялы қорналасуы, біліктіемес, жартылай білікті 
жұмыскүші, дебеттік қаржы. 

Дамыған факторлар ақпарат алмасудың қазіргі заманғы инфрақұрылымы. Жоғары 
білікті кадрлар (жоғары білімді мамандар, ДК саласындағы 
мамандар) және жоғары технологиялық күрделі пәндермен 
айналысатын университеттердің зерттеу бөлімдері. 

Сыртқы  көріністері аз дәрежеде кәсіпорынға байланысты 
Ішкі факторлар Ұйым басшылығымен толығымен анықталатын 

Ескерту–автормен ақпарат көзі негізінде жасалған [28] 
 
Барлығын нәтижелей отырып, бірқатар қорытындылар жасауға болады 

[29]: 
1) бәсекеге қабілеттілік-интегралдық сипаттама. Жалпы жағдайда 

келесі құрамдас бөліктерді бөліп көрсету қажет: нарықтағы ұсыныстардың, 
кәсіпорын ресурстарының, менеджмент және кәсіпкерлік идеяның бәсекеге 
қабілеттілігі. 

2) кәсіпорынның ағымдағы бәсекеге қабілеттілігі нарықтағы 
ұсыныстың бәсекеге қабілеттілігімен байланысты. Ұсыныс өнімді, бағаны 
және ілеспе қызметтерді қамтиды, ал жалпы жағдайда-клиент үшін сатып 
алудың пайдалылығын (тиімділігін) анықтайтын барлық нәрсе. 
Кәсіпорынның жиі бірнеше ұсынысы (дифференциация) бар, бұл ретте 
барлық өнім қоржынының интегралдық бәсекеге қабілеттілігі туралы айтуға 
болады. 



3) бәсекеге қабілеттілікті айқындау тәсілі, егер ұсыныстың осы тұтыну 
сегментінде ұқсас тауарларға қарағанда ең жақсы тұтынушылық 
сипаттамалары болса, бәсекеге қабілетті деп болжайды (бұл ретте осы 
сипаттамалар дытұтынушылар жетекші деп таниды). Тұтынушы 
сипаттамасының өзектілігінің индикаторы, мысалы, өнімді сатып алу кезінде 
қойылатын сатып алушылар сұрақтарының статистикасы болуы мүмкін. 
Тұтынушылар өнімнің барлық сипаттамалары бойынша мүлдем жақсы емес, 
нарықтың осы сегментін дене ғұрлым талап етілетін сапаларды сәтті 
үйлестіретін өнімге мүдделі және басқаларды жақсарту үшін өнімнің 
жекелеген сипаттамаларымен жиі түсуге дайын. 

4) ұзақ мерзімді бәсекеге қабілеттілік кәсіпорын ресурстарының 
(әлеуетінің) бәсекеге қабілеттілігімен анықталады: қаржылық, материалдық, 
технологиялық, басқарушылық, ақпараттық, кадрлық, зияткерлік және 
басқалар (атап айтқанда, ресурстың ерекше түрі ретінде сатып алушылардың 
адалдығын қарастыруға болады). Ресурстардың болуы кәсіпорынға ұзақ 
уақыт ұсыныстың бәсекеге қабілеттілігін қамтамасыз етуге (қолдауға) 
мүмкіндік береді. Ұзақ мерзімді бәсекеге қабілеттілікке кәсіпорынның 
бәсекеге қабілеттілігінің бірқатар факторлары әсер етеді [30]. 

Бәсекелестік жағдайында ресурстық базаны нарықтың өзекті 
жағдайына қолдау көрсету қажет. Бәсекелестік тұрғысынан қолда бар 
ресурстарды тиімді пайдалану кәсіп орын менеджментінің, ең алдымен 
жоғары басшылықтың бәсекеге қабілеттілігімен айқындалады. Бұл құрам 
бөліктің мәні әсіресе серпінді сыртқы орта және белсенді бәсекелестік қарсы 
іс-қимыл жағдайында көрінеді.  
  



2 «Капстройпроект» ЖШС-нің кәсіпорынның бәсекеге 
қабілеттілігін бағалау 

 
2.1 Құрылыс компаниясы қызметінің көрсеткіштерінің 

техникалық-экономикалық сипаттамасы 
 
"Капстройпроект" жабық акционерлік қоғамы — бұл биік ғимараттар 

мен кешендерді қоса есептегенде кез-келген күрделі дәрежедегі ғимараттар 
териториясын жоспарлайтын кешенді жобалаушы  ұйым. Жобалаудың 
прогрессивті деңгейі, заманауи компьютерлік техникамен жабдықталуы, 
жоғары білікті мамандардың болуы қоғамға техникалық құжаттаманың 
барлық бөлімдері бойынша сапалы жобалық өнім шығаруға мүмкіндік 
береді. Алматы қаласында филиалы бар ал бас кеңсе Мәскеуде орналасқан. 
Компания қызметінің негізгі бағыты – тұрғын үй құрылысы. Бұдан басқа, 
компания кейбір құрылыс материалдарын өз бетінше өндіреді. 

Кәсіпорын үнемі құрылыс кешендік бұйымдарды өндірудің жаңа 
технологияларын игеруде. 

Кәсіпорын цехтары заманауи жабдықтармен жабдықталған. 
"Капстройпроект" ЖШС құрылыс материалдарын өндіруге арналған 
жабдықтың сапа мен технологиялық қасиеттерінің жоғары деңгейін 
қамтамасыз ететін неміс, ағылшын жабдықтаушыларымен жұмыс істейді. 

Компания жабдықтары: 
1) бетон араластырғыш. Бетон қоспасын өндіруде қолданылатын 

арнайы жабдық болып табылады. Қазіргі заманғы құрылыс бәсекеге 
қабілеттілік үшін толық автоматтандырылған процестері болуы қажет. Бұл 
тиімді жұмыс істеуге, материалдық қорлар мен еңбек ресурстарын 
үнемдеуге, жұмысты ойдағыдай және мерзімінде орындауға мүмкіндік 
береді. 

2) технологиялық тұғырық- бұл металдың илектеу профилі мен металл 
конструкцияларының көлденең және тікелей тұғырын арттыру үшін 
нығайтылған ағаш тақталардан жасалған жалпақ (немесе үш өлшемді) 
композициялық конструкция.  

3) бетонға арналған формалар. Бетонға арналған қалыптардың 
көмегімен құрылыс блоктарынан бастап мүсінмен аяқталатын бұйымдардың 
кез келген түрін жасауға болады. Материалдар өндірілетін өнімді есепке ала 
отырып іріктеледі. Полиуретан, металдан жасалған қатты пішіндер тиісті 
қоспаны, пенобетонды салу үшін, яғни дұрыс геометриялық сызықтары мен 
формалары бар конструкциялар үшін қажет. 

4) вибростолдар. Бетон қоспасын, сусымалы материалдарды, мысалы, 
құмды тығыздауға арналған. Сондай-ақ түрлі электрондық және 
механикалық құрылымдар мен аспаптардың беріктігін сынау үшін де 
пайдаланылады. Вибростолдарға серіппелерде бекітілген жылжымалы 
бетінен тұратын, динамикалық электр дірілдеткіші бар белгілі бір 
конструкция сәйкес келеді.  



5) механикалық қыздыру ваннасы. Бетон дайын болғаннан кейін 
пластикалық қалыптарды одан әрі пайдалану үшін босату қажет. 
Пластикалық қалыптарды тазалау және қызмет ету мерзімін ұзарту процесін 
жеңілдету үшін оларды ыстық ваннаға (60-70С) орналастыру ұсынылады. 
Ыстық суда бұйымы бар форманы ұстағаннан кейін плиткаларды қалыптан 
ажыратуға кірісуге болады. 

6) көлденең соққыш машина, ажыратуға арналған саптама. 
Плиткаларды ажырату үшін нақты бұйымға арналған ауыспалы 
айлабұйымдар жиынтығымен арнайы палубалы вибростолдар қолданылады.  

Бұдан басқа, өндіріс жылдамдығын арттыратын келесідей қосымша 
жабдықтар қажет [18]: 

- алдыңғы тиегіш; 
-  нығыздауға арналған стеллаждар; 
- құрылыс жұмыстарына арналған жабдықтар. 
Алматы қаласындағы компания қызметінің негізгі нәтижелерін 

қарастырайық (3-кесте, 1-қосымша). 
Кестеде ұсынылған деректерге талдау жүргіземіз.  
Ал қысқа мерзімді активтердің орташа жылдық құны 4% - ға төмендеді, 

бұл ақша қаражатының айналымнан бөлінуіне байланысты. Еңбек өнімділігі 
22% - ға өсті, бұл қызметкерлер санының аз ғана өсуі кезеңінде өте жақсы 
көрсеткіш болып табылады. Қор айналымы 24% - ға артты, бұл компанияның 
өткен жылы өзінің өндірістік қорын толығымен жаңартуына байланысты. 
Қор сыйымдылығы тиісінше 32 % төмендеді. Бұл дегеніміз, салынған 
қаражаттың әрбір теңгесіне өндірістік қуаттылықтан 32% - ға аз келеді деген 
сөз. 

Өткізілген өнімнің өзіндік құны 17% - ға төмендеді, бұл тағы да 
кәсіпорынның техникалық қайта жарақтандырылуымен және оның өндірістік 
әлеуетінің өсуімен байланысты. 

Алайда, өткен жылы компания кәсіпорынды техникалық қайта 
жарақтандыруды жүргізгендіктен және кредиттер бойынша үлкен пайыздар 
төлегендіктен, жалпы пайда айтарлықтай төмендеді (іс жүзінде 105% - ға), 
алайда алдағы жалпы пайда айтарлықтай артуы тиіс. 

Жалпы пайда өзге де табыстардың төмендеуі есебінен айтарлықтай 
төмендеді, өзге де табыстар да төмендеді, себебі компанияның негізгі 
қызметі қосымша табыстың үлес салмағына қарағанда көбірек басым болды. 
Өзге табыстар 1,4 есе төмендеді. 

Осы шығыстар тобы бойынша кезеңде шығыстары тұтастай алғанда 8% 
- ға қысқарды, бұл өте жақсы көрсеткіш болып табылады. 

Салық салынғанға дейінгі пайда 53% - ға өсті, бұл кәсіпорынның 
негізгі құралдармен қайта жабдықталуына, қор жинаудың өсуіне, қор 
сыйымдылығының төмендеуіне, еңбек өнімділігінің айтарлықтай артуына 
байланысты. Корпоративтік салық бойынша шығыстар 1,23 пайызға өсті. 
Таза пайда тиісінше 53% - ға өсті, бұл кәсіпорын қызметінің айтарлықтай 
жақсарғанын, кәсіпорынның кеңеюі мен өсуге беталысын және оның жаңа 
өткізу нарықтарына шығу мүмкіндігін көрсетеді. 



Алайда, дебиторлық берешек 15% - ға өсті, бұл дебиторлық берешектің 
айналымдылығын төмендету және оны өтеу мерзімдерінің өсуі туралы 
қорытынды жасауға мүмкіндік береді. Қысқа мерзімді активтердің 
айналымдылық мерзімі 0,31% - ға өсті, бұл өте аз өсім болып табылады және 
компания қызметінде елеулі мән берілмейді.  

Сату рентабельділігі айтарлықтай өсті және 37% - ды құрады, бұл өте 
жақсы көрсеткіш болып табылады, ал активтердің рентабельділігі деңгейінің 
өсуі 55% - дан астамды құрады, бұл кәсіпорын қызметіндегі айтарлықтай оң 
үрдісті білдіреді. Жалпы, "Капстройпроект" ЖШС бойынша болашаққа 
жақсы перспективалар ретінде құрылысты кеңейту және пайданың өсуі 
туралы айтуға болады. 

Жыл сайын компания қаржыландырумен айналыса отырып, бір жылға 
пайда мен шығындар есебін болжайды. 

Әрі қарай біз шығынсыздық талдауын келтіреміз.  
Шығынсыздық нүктесінің мәні 1 формула бойынша анықталады: 
 
                                  

-
                                                                     (1) 

 
мұнда: – өндіріс көлеміне байланысты емес тұрақты шығындар, 

теңге; 
Ц– бірлік үшін бағасы, теңге; 

– өнім бірлігіне арналған ауыспалы шығындар, теңге 
 

ТБ = 2511087/ (45000-22532) = 112 (м2) 
 
Нәтижесінде кәсіпорынның табысы да, шығыны да айына 112 м2 ге 

тең емес, өндіріс көлемі әлдеқайда көп. 
Жобаның қаржылық беріктігінің (орнықтылығының) қоры 2 

формула бойынша есептеледі: 
 

                            -  ,                                                  (2) 

 
мұндағы: – түсімнің нақты көлемі; 

 – сатудың төмен дәрежедегі кезіндегі түсім көлемі (мың теңгемен). 
 

ЗФП = [(139195 – 4271)/139195]*100% = 84% 
 
Қаржылық тұрақтылық қоры жоғары болса, соғұрлым жақсы. 
Сату рентабельділігі = тауарларды сатудан түскен жалпы пайда / түсім = 
53741/139195 =0,386 = 38,6%.  
Әрбір тапқан теңгеден пайда үлесін көрсетеді (сатудан түскен пайда). 

  



 2.2 Құрылыс саласында мамандандырылған компанияның 
бәсекеге қабілеттілігін бағалау 

 
Қазақстан Республикасы Үкіметінің Жолдауындағы тұрғын үй 

саясатының доктринасын іске асыру бойынша қабылдаған қадамдары ұзақ 
уақыт бойы көптеген қазақстандықтар заңды азаматтық мақтанышпен айтып 
отырған елеулі жемістер әкелді. Мысалы, тұрғын үй құрылысының 
қорытындылары 4-кестеде. 

Салыстырмалы талдау 1991-2017 жылдар бойы тұрғын үй нарығы баяу 
өсумен, ал ҚР Президентінің Жолдауынан және Үкімет қабылдаған 
шаралардан кейін — феноменальды дамумен өзгерген терең стагнацияны 
бастан кешкенін сеніммен айтуға мүмкіндік береді. 2006 жылға қарай 
республика жалпы құрылыс деңгейіне шығып, 1991 жылмен салыстырғанда, 
алайда пайдалануға берілетін тұрғын үй құрылымы айтарлықтай өзгерді. 

Осылайша, келтірілген деректер екі үрдіс — жеке құрылыс 
салушылардың пәтерлер алаңының төмендеуіне қарама-қарсы пайдалануға 
берілетін пәтерлердің орташа алаңының өсуі туралы болжам жасауға 
мүмкіндік береді. Бұл ретте 1998 жылға қатысты, 1991 жылмен 
салыстырғанда пайдалануға берілетін пәтерлердің жалпы ауданы 48,6% — 
ға, ал жеке құрылыс салушылар енгізетін тұрғын үй алаңы 18,4% - ға өскен. 
Осының салдарынан 1998 ж. жеке құрылыс салушылардың пәтерлер 
алаңының пайдалануға берілетін пәтерлердің орташа алаңына қатынасы 
коэффициенті белгіленді, ол 1991 жылғы 1,39-ға қарсы 1,11-ге тең (2-кесте, 
2- диаграмма). Одан әрі коэффициент шамалы өзгерді, өйткені алаңдардың 
өсу үрдісі екі санат үшін де теңестірілді және 10,5 және 10,1% - ға тең болды 
(2018 ж.1998 ж. арақатынасы). Пәтер алаңының орташа өсу қарқыны жылына 
0,9 % құрады (5 кесте – 3 қосымша). 

Тұрғын үй нарығын дамытудың ерте кезеңдерінде ұзақ мерзімді 
банктік кредит берудің жеткілікті дамымаған және жоғары пайыздық 
ставкалары кезінде нарықтық экономиканың қалыптасуына ілесе жүретін 
дағдарыс жағдайында тұрғын үй құрылысына мемлекеттік күрделі 
салымдардың күрт қысқаруы жеке инвесторлардың қаражатын, оның ішінде 
үлестік қатысу схемасы бойынша тарту қажеттігіне себепші болды (4-
қосымша) 

Құрылыс саласындағы кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін бағалау 
әдістері мен кретеиялары деп келесілерді санауға болады: 

- құрылыс саласын талдау және көрсетілген саладағы кәсіпорынның 
үлесін талдау; 

– SWOT салыстырмалы талдауы – компания қызметінің күшті және 
әлсіз жақтарын анықтау мақсатында; 

- Pestel – кәсіпорын қызметінің тиімділігіне сыртқы орта фактілерінің 
әсерін анықтайтын талдау. 

Саладағы "Капстройпроект" ЖШС компаниясының жағдайына 
салыстырмалы талдау жүргізуден бастаймыз.  Соңғы 3 жылда ҚР-да жаңа 
шаршы метрді пайдалануға беру көлемі 40% - ға өсті. 



Жаңа тұрғын үйлерді пайдалануға беру көлемінің одан әрі артатыны 
айқын. Жылжымайтын мүлікке деген сұраныс Қазақстан халқы санының 
одан әрі өсуі есебінен қолдау көрсетілетін болады. 

Жыл сайын ел халқы шамамен 1% - ға ұлғаяды. Табиғи өсім 15,5 
деңгейінде. Жылжымайтын мүлікке сұранысты арттыру үшін қуатты серпін 
құрылыс салушылар мен әлеуетті жаңа тұрғындарды субсидиялауды 
көздейтін қаржыландыру" мемлекеттік бағдарламасының арқасында алынды. 
Бағдарлама 15 жылға есептелген.  

Құрылыс қызмет түрі бойынша орындалған жұмыстардың көлемі 2018 
жылдың 2 жартысында 21,747 млрд. теңгені құрады, бұл өткен жылдың 
сәйкес кезеңімен салыстырғанда 3,1% (. Жарты жылдықтың нәтижелері 
бойынша көрсеткіштің шамалы төмендеуі 2018 жылғы тамыз айының 
"соққы" нәтижелері арқасында тіркелді. Жалпы алғанда, Республика 
бойынша құрылыс саласында айтарлықтай үлкен өзгерістер байқалады және 
көрсеткіштердің үдемелі өсуінің айқын үрдісі байқалады.  

Бұл Республикада көптеген тұрғын үйлер мен коммерциялық 
жылжымайтын мүлік салынуының әсерінен туындаған.  Құрылыс саласында 
"Базис - А" ЖШС, "Альянс-Групп" ЖШС, "Корпорация БЕК" ЖШС, 
"TSEngineering"ЖШС корпорациясын және басқа да көптеген 
компанияларды көшбасшы деп санауға болады. Айта кетейік, 2013 жылы 
құрылған "Капстройпроект" ЖШС Компаниясы нарықта сенімді серіктес 
ретінде өзін көрсете білді. 

Осының нәтижесінде барлық үміт экономикаға адалдық пен көмекті 
түрлі форматтағы қаржыландыру арқылы көрсетуге уәде берген мемлекетте. 
Бұл жерде жеңілдіктерге арналған дайын тұрғын үй сатып алу да, жалға 
берілетін жылжымайтын мүлік те, онсыз әлемдік дағдарысқа төтеп бере 
алмайтын инфрақұрылымды дамыту да бар. Қаржыландырудың басты 
бағыттарының бірі, әрине, құрылыс салушылар мен құрылыс материалдарын 
өндірушілерді қолдау.  

Жалпы, 2018 жылдың қаңтарынан бастап осы бағытта оң тренд 
байқалды, алайда саланың маусымдық ерекшеліктері де өз ықпалын 
жасайды. Суретте 2013 – 2018 жылдар кезеңінде Алматы қаласы бойынша 
құрылыс саласы бойынша деректер берілген (жалпы тұрғын және 
коммерциялық жылжымайтын мүлік бойынша) мың м2. 

Салыстырмалы талдау үшін біз келесідей салыстыру жүргіземіз: 
- жалпы, салынған жылжымайтын мүлік бойынша; 
- "Базис-А" компаниясы жылжымайтын мүлік саласы көшбасшысы»; 
- "Капстройпроект"ЖШС салған жылжымайтын мүлік. 
 



 
 

3-сурет.  2013-2018 жж. кезеңінде Алматы қаласындағы құрылыс 
қызмет түрі бойынша жұмыс көлемі (мың м2) 

Ескерту: дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [18] 
 

Суреттегі мәліметтері бойынша, "Капстройпроект" ЖШС 
компаниясында объектілерді пайдалануға беру көлемі айтарлықтай үлкен, 
бұл оң үрдіс болып табылады. 

Құрылыстан басқа, қазақстандық ірі құрылыс компанияларының 
көпшілігі өз құрылыс материалдарының өндірісін іске қосумен айналысады.  

Қазақстандық құрылысшылар мен шетелдік инвесторлар 
швейцариялық Lebmes компаниясы. LTD "Базис А" ЖШС тобымен бірлесіп 
құбыр өндірісін іске қосады, ал "3М" неміс фирмасының өкілдері Шығыс 
Қазақстан облысын игеруді жоспарлап отыр.  

2018 жылдың 2 жартыжылдығында 2017 жылдың ұқсас кезеңімен 
салыстырғанда технологиялық әк өндіру көлемі 21,4% – ға, едендерге 
арналған керамикалық плиткалар 11,6% - ға өсті. Өндіріс көлемінің қысқаруы 
цементтен, бетоннан немесе жасанды тастан жасалған құрылыс кірпіші 
8,11% – ға, отқа төзімді құрылыс керамикалық кірпіш, едендерге арналған 
керамикалық блоктар, керамикалық көтергіш немесе қаптайтын және ұқсас 
керамикалық бұйымдар тақталары 4,6% - ға қысқарған. 

Келесі суретте құрылыс компанияларының әр түрлі құрылыс 
материалдары өндірісін іске асырудан қосымша қанша табыс алғанын және 
олардың арасында "Капстройпроект" ЖШС үлесі қандай екендігі 
көрсетілген. 2013-2018 жылдар кезеңінде құрылыс компанияларының және 
"Капстройпроект" ЖШС компаниясының түрлі құрылыс материалдарының 
өндірісін іске асырудан алған қосымша табысы ( 4 сурет). 
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4-сурет. Құрылыс материалдарының өндірісін іске асыру 
Ескерту - дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [18] 

 
Жүргізілген талдауға сәйкес, "Капстройпроект" ЖШС құрылыс 

материалдарын өндіруден қосымша кірісі жоқ екенін, осыдан компанияның 
бәсекеге қабілеттілігі басқа компаниялармен салыстырғанда төмен екенін 
көреміз, оның себебі компания құрылыс материалдарын көп жағдайда сатып 
алуға мәжбүр. 

Компания кейбір құрылыс материалдарын өз бетінше өндіруден бас тарта 
отырып, нарықтың қандай үлесін жоғалтатынын қарастырайық. Барлық 
құрылыс материалдарының 60% - на дейін қазақстандық құрылыс 
компаниялары өз бетінше өндіреді, бұл құрылыс саласы өз Құрылыс 
материалдарын пайдаланудан айтарлықтай пайда алады деген сөз. Өзінің 
бәсекеге қабілеттілігін арттыру үшін" Капстройпроект " ЖШС 2017 жылдан 
бастап құрылыс бетонын шығарады. Келесі суретте құрылыс 
компанияларына қанша бетон қажет, басқа құрылыс компаниялары қанша 
өндіретіні және "Капстройпроект" ЖШС қанша бетон өндіретіні көрсетілген 
(5-қосымша). 
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5-сурет. Өндіретін бетонның көрсеткіштері 
Ескерту - дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [18] 

 
 Келесі кестеде кәсіпорын қызметі бойынша талдау береміз. 

Жүргізілген талдау 2018 жылы өнімді сатудан және қызметтерді 
көрсетуден түскен табыс 2017 жылмен салыстырғанда 9,61% - ға артып, 15 
828628 теңгені құрады. Яғни, сатудан түскен табыс серпінін оң сипаттауға 
болады. 

Кәсіпорында жұмыс істейтін адамдардың орташа тізімдік саны 
өзгеріссіз қалды. Мұнда өсім өте аз, тек 3,8 %.  

Осылайша, орташа тізімдік адам санының өсуі компания қызметінің 
экономикалық көрсеткіштеріне айтарлықтай өзгеріс болған жоқ. 

Есепті кезеңде негізгі құралдардың орташа жылдық құны өткен 
кезеңмен салыстырғанда 6 673 747 409 теңгені құрады, бұл өткен жылға 
қарағанда 1,33 есе (133,2%) жоғары. Бұл 2017-2018 жылдары ескірген негізгі 
құралдарды қазіргі заманға ауыстыру есебінен болды. 

Қысқа мерзімді активтердің орташа жылдық құны керісінше төмендеді 
және 12 196 093 теңгені құрады, бұл өткен жылға қарағанда 5,7% - ға төмен. 
Бұл кәсіпорынды теріс сипаттайды, өйткені баланстың 1-бөлімінің шамасы 
бойынша - қысқа мерзімді активтер кәсіпорынның іскерлік белсенділігі 
туралы айтуға болады.  

Есептік 2018 жылы іскерлік белсенділік іс жүзінде ширек азайды. 
Есесіне, айтарлықтай өсті, кәсіпорынның қаржылық тұрақтылығы, өйткені 
үлкен бөлігі ақшалай қаражаттардың іске қосылды негізгі құралдарды сатып 
алуға кәсіпорын, жоғарыда сипатталған. 

Есепті кезеңде Еңбек өнімділігі айтарлықтай өсім берді-31% және 2018 
жылы 5748,15 теңгені құрады. Бұл экономикалық көрсеткішті оң сипаттауға 
болады. 
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Қор қайтарымы керісінше айтарлықтай төмендеді (58,1% - ға). Бұл 
дегеніміз, бір машина 2018 жылы 2017 жылға қарағанда 0,58 теңгеге аз өнім 
тасымалдаған.  

Бұл өнімнің 1 теңгесіне келетін негізгі құралдардың (машиналардың) 
құны 0,5 теңгеге (1,14 теңге - 0,64 теңге) өскенін білдіреді.  

Көрсетілген қызметтердің өзіндік құны да өсті, бұл алдыңғы кезеңмен 
салыстырғанда қымбат тұратын негізгі құралдар қорының өсуімен және 
машиналардың қор қайтарымының төмендеуімен байланысты. 

Алайда кәсіпорын 9 886 218 жоғары табыс нормасына ие. Бұл 
"Капстройпроект " ЖШС баламалы қызмет көрсету саласы айтарлықтай өсті, 
бұл компания қызметінің саралануын оң сипаттайды. Қысқа мерзімді 
активтердің айналымдылық коэффициенті айналым активтерін пайдалану 
тиімділігін (айналым жылдамдығын) сипаттайды. 2018 жылы бұл 
коэффициент 2017 жылмен (8,10% - ға) салыстырғанда айтарлықтай өсті 
және 2,65 құрады. 

Аталған көрсеткіштер сондай-ақ "Капстройпроект"ЖШС бәсекеге 
қабілеттілігін айтарлықтай төмендетеді. Бұдан әрі "Капстройпроект"ЖШС 
бәсекеге қабілеттілігі бойынша интегралды көрсеткіштерді 
қарастырайық.Қол жеткізілген бәсекелестік артықшылықтың кәсіпорынның 
бәсекеге қабілеттілігіне тұтастай әсерін бағалау үшін бәсекеге қабілеттіліктің 
КК интегралдық көрсеткішін есептеу қажет (формула 3)  

 
КК = IP1* 0,28 + IP2* 0,28 + IOC* 0,13 + IL* 0,12 + IT* 0,19,        (3) 
 
мұндағы: IP1 — табыс бойынша бәсекелестік индексі;  
IP2-пайда бойынша рентабельділік индексі; 
IOC — жиынтық капиталдың айналым индексі; 
IL — сатудан түскен түсім деңгейі теңге шығын; 
IT — соңғы екі жылдағы түсімнің орташа өсу қарқыны. 
 
КК = 0,45 · 0,28 + 0,13 · 0,28 + 0,67 · 0,13 + 1,09 · 0,12 + 1,11 · 0,19 = 

0,59. 
Деректерден көрініп тұрғандай, берілген кезеңде өткізілген іс-

шаралардан кейін интегралдық көрсеткіш 0,59 құрайды. Өткізілген іс-
шаралардың нәтижелері бойынша, пайданың ұлғаюына және өзіндік құнның 
төмендеуіне қарамастан, жабдықтарды жаңарту және әртүрлі қосымша 
жұмыстарды жүзеге асыруды бастау келесі кезеңде бәсекеге қабілеттіліктің 
шамалы артуына алып келеді. Бәсекеге қабілеттілікті арттыру үшін кәсіпорын 
өзінің құрылыс материалдарының өндірісін оңтайландыру есебінен баға 
ұсынысын төмендетуі қажет. 
 

2.3 Көрсетілетін құрылыс қызметінің сапасын бағалау және 
зерттелетін кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін бағалау 

 



Компанияның бәсекеге қабілеттілігін бағаламас бұрын көрсетілетін 
құрылыс қызметінің сапасын бағалауды жүргізген жөн. Құрылыс 
қызметтерінің сапасын талдау сарапшыларды шақырумен жүргізіледі. 

Нұсқаулықта ғимараттардың, құрылыс-монтаж жұмыстарының 
жекелеген түрлерін, сондай-ақ аяқталмаған құрылыс объектілеріне қатысты 
бағалаудың негізгі ережелері мен критерийлері қаралады. Төменде біз 
орындалу сапасы бағаланатын құрылыс жұмыстарының тізімін ұсындық: 
 1)сылақ және сырлау жұмыстары 

2) кірпіштен қалау 
3) жіктер мен жіктерді герметизациялау. 
4) терезелер мен есіктерді монтаждау. 
5) жылу оқшаулағыш жұмыстар. 
6) электрмен жабдықтаудың кабельді желілерін төсеу. 
7) электрмен жабдықтаудың әуе желілерін монтаждау. 
8 )желдету және кондиционерлеу жүйелерін монтаждау. 
9) кәріз жүйесі мен т. б. монтаждау. 
Құрылыс материалдарына сараптама құрылыс пен  жөндеу 

жұмыстарын жүргізу үшін пайдаланылған материалдардың сапасы мен 
санын анықтау үшін жүргізіледі. Мердігер материалдардың бағасын жиі 
көтереді немесе жұмыстарды орындау кезінде материалдардың тек бір 
бөлігін ғана пайдаланады, ал екіншісін жеке қажеттіліктер үшін 
пайдаланады. Мердігер тарапынан мұндай әрекеттер тапсырыс берушіге 
келесідей материалдық зиян келтіреді. 

Әдетте, сынақты беріктігіне, сығу және созылуына, иілуіне,  
қажалғыштығына, аязға төзімділігіне, су өткізбейтініне, деформация 
кедергісіне және т. б . жүргізеді. 

Сынақ жүргізілгеннен кейін сарапшы әрбір үлгі бойынша дәлелді 
қорытынды шығарады. Қорытындыда маман әрбір үлгі бойынша түйіндеме 
жасайды және сол арқылы оның болашақ тағдырын анықтайды, яғни 
материал өндіріске, құрылыс объектісіне жіберіледі немесе сапалы 
материалға ауыстырылуға жіберіледі. 

Орындаушылардан қабылдау кезінде құрылыс-монтаж жұмыстарының 
сапасын баллдық жүйе бойынша келесі талаптарды сақтай отырып 
бағалайды. 

"Өте жақсы" бағасы құрылыс-монтаж жұмыстарын орындаудың 
жоғары деңгейіне сәйкес келеді. Ол жұмыстар ерекше мұқият, шеберлікпен 
және нормативтік құжаттар мен стандарттарда талап етілетін 
көрсеткіштерден асып түсетін техникалық көрсеткіштермен орындалған 
кезде немесе тиісті жұмыс түрлерінің сметалық құнын ұлғайтпай, 
кәсіпорынның жобада көзделген пайдалану көрсеткіштері жақсартылған 
кезде қойылады. 

Нормативтік-техникалық құжаттаманы (стандарттар, техникалық 
шарттар) сақтай отырып, жобаға толық сәйкес орындалған жұмыстар 
"жақсы" деп бағаланады. 



"Қанағаттанарлық" деп жобалау ұйымымен және тапсырыс берушімен 
келісілген, бірақ салынған объектінің сенімділігінің, беріктігінің, 
орнықтылығының, ұзақ мерзімділігінің, сыртқы түрі мен пайдалану 
сапасының көрсеткіштерін төмендетпейтін техникалық құжаттамадан аз 
мәнді ауытқулармен орындалған жұмыстар бағаланады. 

Келесі кестеде жұмыс сапасының өндіріс көрсеткіштерін 
қарастырайық. 

 
7-кесте."Капстройпроект" ЖШС компаниясы орындаған құрылыс 

сапасын кешенді талдау. 
 
Конструкция түрі  Сапа көрсеткіші бойынша бағалау 
Қалыпты баға 0,94 жоғары  0,76 дан 0,93 дейін 0,71 аз 
Тас 0,88 0,79 0,69 
темір-бетон 0,98 0,81 0,67 
Болат 0,97 0,93 0,63 
       Ескерту: дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [17] 

 
Кестеге сәйкес барлық сапа көрсеткіштері іс жүзінде сақталады. 
Компанияның бәсекеге қабілеттілігін бағалауда рентабельділікті 

реттегіштерде өте маңызды. Оларды келесі кестеде қарастырайық 
 

8-кесте. "Капстройпроект" ЖШС қызметінің рентабельділік 
көрсеткіштері. 

 
Көрсеткіштер 
 

Жыл Өзгерістер, (+;-) 
2016 2017 2018 2017 к 

2016 
2018 к 
2017 

Сату рентабельділігі 0, 06 0, 10 0, 11 0,04 0,01 
Активтердің рентабельділігі 0, 05 0, 11 0, 12 0,06 0,01 
Меншікті капиталдың 
рентабельділігі 

0,480 0,203 0,06 –0,277 –0,143 

Өндірістің рентабельділігі 0,006 0,003 0,002 –0,003 –0,001 
      Ескерту-автормен дереккөз бойынша жасалған [17] 

 
Талдауларға сәйкес, рентабельділік көрсеткіштері екі көрсеткіш 

бойынша өсуде және қалған көрсеткіштер бойынша төмендеуде. Бұл 
нарықтағы бәсекелестіктің жоғары деңгейіне байланысты. 

Бұдан әрі бәсекеге қабілеттіліктің тиімді деңгейін талдау үшін біз 
кәсіпорын қызметіне step - талдау жүргіздік. Ол сондай-ақ компанияның 
бәсекеге қабілеттілігін одан әрі анықтауға мүмкіндік береді. step-талдау 
дегеніміз не? Көрсетілген талдау көрсетілген кәсіпорын қызметінің 
қаржылық аспектілерін олардың маркетингтік, әлеуметтік, саяси және өзге де 
құрамдас бөліктер сияқты қызметтерін әртүрлі басқа да тараптармен өзара 
байланыста қарауға көмектеседі. Сауатты step –талдауды құру үшін әр түрлі 
қызмет салаларының кәсіби мамандары жиі шақырылады. "Капстройпроект" 



ЖШС кәсіпорын қызметінің талдауын 9-кестеден қарастырайық (6-
қосымша). 

Step-талдау кәсіпорын қызметіне түрлі факторлардың әсерін талдау 
үшін жиі қолданылады. Кестедегі мәліметтері бойынша "Капстройпроект" 
ЖШС кәсіпорнының қызметін жеткілікті тұрақты деп сипаттауға болады. 
Бұл "Капстройпроект" ЖШС кәсіпорнының жұмыс ерекшелігі мен 
дағдарысқа сезімталдығына байланысты. 

Бұдан әрі, біздің пікірімізше, бәсекеге қабілеттілікті өлшеу үшін, 
SWOT–талдау жасау қажет болар еді. SWOT-талдау жиі қолданылады. Ол 
кәсіпорын қызметіндегі күшті және әлсіз жақтарды анықтауға, сондай-ақ 
бизнес үшін ықтимал қауіп-қатерлер мен перспективаларды талдауға 
көмектеседі.  

SWOT-талдау бәсекеге қабілеттілік контекстінде дипломдық жобада 
қолданылатын жаңалық деп санауға болады. 

 
10-кесте. «Капстройпроект» ЖШС кәсіпорын мысалында бәсекеге 

қабілеттілікке SWOT–талдау 
 

 Басым жақтары (S) Әлсіз жақтарыы (W) 

іш
кі

 о
рт

а 

1.Өнімнің жоғары сапасы; 
2.Кәсіпорынның танымалдығы; 
3.Клиенттердің қанағаттануы; 
4.Ұйымшыл жоғары білікті ұжым 
(қызметкерлер); 
5.Сапалы заманауи жабдықтар; 
6. Нарықтың осы сегментіндегі тұрақты 
жағдай; 
7.Гибая баға саясаты. 

1.Тұтынудың жеткіліксіз ауқымы; 
2.Әлсіз жылжыту, дистрибуция; 
3.Азық-түлік желісі ерекше/ жеткіліксіз 
кеңейтілген; 
4. Сатудан кейінгі қызмет сирек 
жасалады; 
5. Қосымша қызметтердің тар спектрі. 

 Мүмкіндіктер (O) Қауіп-қатер (T) 

С
ы

рт
қы

 о
рт

а 

1.Сатып алушылардың жаңа 
қажеттіліктері, сән; 
2.Мақсатты аудиторияны анықтау; 
3.Сатып алушылардың көп санымен 
ынтымақтастық; 
4.Жарнамалық компанияларды өткізу 
есебінен сұранысты арттыру 
5.Аралас сегменттерді басып алу-
тұтынушыларды ауыстырып қосу 
жағдайларын зерттеу; 
6. Инвестиция ағыны. 

1. Бәсекелестікті күшейту; 
2.Экономикалық құлдырау; 
3. Заңнамалық реттеу 
(жаңа кедендік кедергілер) 
4. Пайдаға салынатын салықты арттыру 
5. Сұраныс / сән үрдістерін ауыстыру. 

       Ескерту: автормен дереккөз бойынша жасалған [17] 
 
Кестенің деректері бойынша "Капстройпроект" ЖШС-нің бәсекеге 

қабілеттілігін іске асырудағы елеулі қауіп-қатерлер өндірістің құлдырауы 
және құрылыс саласындағы сұраныстың азаюы нәтижесінде, сондай-ақ кеден 
баждарының артуы және салық салудың өсуі нәтижесінде туындауы мүмкін. 
Жобаны іске асыру кезінде маркетинг, жарнама және ұзақ мерзімді 
жоспарлауда ескерілу керек. 



 Көрсетілген мүмкіндіктер негізінде бәсекеге қабілеттілік контексінде 
"Капстройпроект" ЖШС компаниясы үшін көрсетілген тәуекелдерді азайтуға 
мүмкіндік беретін матрица - іс-қимыл ұсыну қажет. Оларды кестеде 
келтіреміз. SWOT – талдау негізінде әрекет матрицасы бәсекеге 
қабілеттілікті бағалаудың перспективалық әдісі ретінде әртүрлі 
кәсіпорындардың қызметінде пайдаланылуы мүмкін. 

 
11-кесте. «Капстройпроект» ЖШС үшін SWOT-талдау негізінде әрекет 

матрицасы 
 

 
Осылайша, кестенің деректері бойынша компания құнын бағалау үшін 

өте маңызды шарт кәсіпорын қызметінің қаржылық және операциялық 
тәуекелдерін азайту бойынша уақтылы, сараланған және ойластырылған 
шараларды таңдау болып табылады. 

Өндіріс шығындарын сапалы сатудан кейінгі қызмет көрсетуге 
қысқартуға болмайды, сондай-ақ нарық конъектурасының өзгерістерін 
уақтылы және тұрақты түрде қадағалау және кәсіпорынның қызметіне теріс 
түрде әсер етуі мүмкін бағадағы және басқа да маңызды сипаттамалардағы 
барлық ағымдағы өзгерістерге ден қою қажет. 

Нарық бәсекелестерін талдау-бұл кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін 
бағалау алдындағы міндетті бірінші қадамы. Оған баға, жарнама, 
ассортиментті талдаудан бастап және бәсекелестердің толық талдауымен 
аяқталатын саланың негізгі ойыншыларының қызметін егжей-тегжейлі 
зерттеу кіреді. Кәсіпорынның бәсекелестік ортасын дұрыс талдау және 
бағалау өнімнің тұрақты бәсекелестік артықшылығын арттыруға, 

Басым жақтары 
(S) 

So өрісі 
(күшті жақтары-

мүмкіндіктері) 

St өрісі 
(күшті жақтары-қауіп) 

 1.Қадағалауға үрдістер; 
2.Жеткізу желісін дамыту; 
3. Маркетингтік зерттеулер 
жүргізу; 

1.PR-компанияларды өткізу; 
2. нарық үлесін ұстау және 
тұтынушылармен байланысты 
нығайту. 

Әлсіз жақтары 
(W) 

Wo өрісі 
(әлсіз жақтары-мүмкіндіктер) 

WT өрісі 
(әлсіз жақтары-қауіп) 

 1.Объектіні тапсырғанға 
дейін/кейін қызмет көрсету 
жөніндегі саясатты әзірлеу; 
2. Жаңа тапсырыс берушілерді 
тарту үшін жаңа қаржы 
саясатын әзірлеу; 
3. Серіктестік құру. 

1.Баға саясатын қайта қарау; 
2. Нарықтың жаңа сегменттерін 
жеңіп алу; 
3. Маркетингтік зерттеулер жүргізу. 

            Ескерту: автормен дереккөз бойынша жасалған [17] 



коммуникацияның дұрыс арналарын таңдауға және операциялық 
тәуекелдерді төмендетуге мүмкіндік береді.  

"Капстройпроект" ЖШС компаниясының бәсекелестеріне талдау 
жүргіземіз (12 кесте). 

 
12-кесте.  "Капстройпроект" ЖШС-нің бәсекелестерінің талдауы 
 

 
Кәсіпорын атауы 

Құрылыс 
жұмыстары  

2016-2018 жж., 
мың м2  

Құрылыстың 
орташа жылдық 

көлемі 
м2 / 1 апта 

өндірілетін 
құрылыстың 

қауырт кезеңдегі 
көлемі 

,м2 / апта 
Ангар-Строй "ЖШС» 6 016,5 130,0 138,0 
ЖШС "Базис А» 14 400,0 313,0 338,0 
"Рамс "ЖШС» 10 080,0 219,0 229,0 
ЖШС "ASI» 7 200,0 125,0 128,0 
"Asia construction "ЖШС» 5 760,0 126,0 128,0 
"Азия Проджект "ЖШС» 5 789,0 106,0 108,0 
"Астана строй 
интернейшенл "ЖШС» 

4 870,0 
95,0 97,0 

ASTG "ЖШС» 4 360,0 105,0 106,0 
"АЗИМУТ СТРОЙ-ГРУП 
"ЖШС» 

4 840,0 
94,0 98,0 

Капстройпроект "ЖШС» 4 320,0 202,0 208,0 
"BI-холдинг "ЖШС» 9 298,0 125,0 129м 
               Ескерту: автормен дереккөз бойынша жасалған [17] 

 
Бәсекелестердегі өндірісті талдау "Капстройпроект" ЖШС кәсіпорнына 

неғұрлым күшті бәсекелестерді анықтауға және олардың нарықтағы іс-
әрекетін үнемі қадағалауға мүмкіндік береді. Атап айтқанда, компаниялар 
өздерінің ең күшті бәсекелестерінің арасында баға бойынша сөз байласуына 
жол бермеуі қажет, себебі бұл компанияның қызметін айтарлықтай әлсіретіп, 
тіпті оның нарыққа енуін баяулатады немесе толығымен бәсеңдетеді. 

Осылайша, жалпы "Капстройпроект" ЖШС бәсекеге қабілетті, алайда, 
жарнамалық қызметті және құрылыс материалдарының қосалқы өндірісін 
кеңейту қажет. 

 
  



3 «Капстройпроект» ЖШС-нің бәсекеге қабілеттілігін талдау және 
арттыру бойынша шаралар 

 
3.1 «Капстройпроект» ЖШС бәсекеге қабілеттілігін талдау 

 
Сыртқы ортаның тұрақсыздығы жағдайында кез келген коммерциялық 

құрылымның кәсіпорынның қызметі оның дамуынан тыс ұзақ уақыт жүзеге 
асырыла алмайды. Осыған байланысты бәсекелі ортада кәсіпорынды 
дамытудың ұтымды стратегиясын әзірлеу тиімді: 

- кәсіпорын дамуының критериалды белгілері мен кәсіпорынның даму 
стратегиясын анықтау; 

- мердігерлік жұмыстар нарығында өңірлік бәсекелестік ортада жұмыс 
істейтін құрылыс кәсіпорындарын дамытудың ұтымды стратегиясын 
қалыптастыру және таңдау процесін басқарудың қолайлы моделін әзірлеу; 

- бәсекелестік ортада құрылыс кәсіпорындарының стратегиялық 
дамуының басым баламаларын анықтау бойынша әдістемелік ұсынымдар 
әзірлеу. 

Аталған міндеттерді шешу саласындағы әдістемелік негіздерді 
нақтылаудың қажеттілігін негіздейді.: 

- бәсекелестік жағдайында құрылыс кәсіпорындарының даму 
белгілерін сәйкестендіру; 

- бәсекелестік ортада құрылыс кәсіпорындарын дамыту процесін 
ұтымды басқаруды қамтамасыз етудің проблемалық мәселелерін анықтау; 

- құрылыс кәсіпорындарын дамыту әлеуетінің резервтерін анықтау 
және пайдалануды ескере отырып, олардың дамуын ұтымды стратегиялық 
таңдаудың негіздемесі; 

- тәуекел факторларын есепке ала отырып, өңірдің құрылыс 
кәсіпорындарының дамуын стратегиялық таңдаудың тиімділігін 
экономикалық бағалау. 

Құрылыс кәсіпорнының ұзақ мерзімді тиімді жұмысы, оның өсуі мен 
дамуы кәсіпорынның даму әлеуетін неғұрлым жақсы іске асыруға мүмкіндік 
беретін стратегиялық бағдарларды таңдаудың табысты негіздемесімен 
айқындалады. Стратегияны табысты таңдау кәсіпорынның алға қойған ұзақ 
мерзімді мақсаттарына қол жеткізуді қамтамасыз етуі тиіс-тұрақты 
экономикалық өсуді қамтамасыз ету және кәсіпорынды дамыту, оның 
бәсекеге қабілеттілігін және ол өндіретін өнімнің, жұмыстардың, 
көрсетілетін қызметтердің бәсекеге қабілеттілігін арттыру. 

Нарықтық жағдайларда құрылыс ұйымдарын дамыту процесінің жаңа 
жүйелік талаптары мен критерийлері, оның ішінде "Капстройпроект" ЖШС 
кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігін талдаудың маңыздылығы өзекті болып 
табылады. Ең бастысы кәсіпорынның экономикалық өсуі ғана емес, құрылыс 
кәсіпорындарының жаңаруға, күрт өсіп келе жатқан белгісіздік жағдайында 
сыртқы орта факторларының ықпалына ден қоюға қабілеттілігін кеңейтетін 
сапалы өсім болып табылады. Осы тұжырымдаманы орындау өңірдің 
құрылыс кәсіпорындарын дамыту перспективаларын айқындау және олардың 



бәсекеге қабілеттілікті арттыруға бағытталған стратегияны іске асыру үшін 
қажетті жағдайлар жасау үшін қағидатты түрде маңызды болып табылады. 
Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін талдау "Капстройпроект" ЖШС одан 
әрі кестеде ұсынылады (7-қосымша). 

Осыған байланысты кәсіпорынның дамуын ұтымды стратегиялық 
таңдаудың маңызды нәтижелік белгісі екі үдерісті үйлестірілген басқаруды 
қарастырған жөн.: 

- кәсіпорынның даму әлеуетін үнемі арттыру (кәсіпорынның әлеуетін 
дамыту стратегиясын іске асыруды талап етеді); 

- қолда бар әлеуетті тиімді пайдалану (кәсіпорынның әлеуетін тиімді 
пайдалану стратегиясын іске асыруды талап етеді). 

Егер кәсіпорынның дамуын таңдаудың бір түрі кәсіпорынның әлеуетін 
дамыту стратегиясын жүзеге асыру болып табылса, онда оны іске асыру 
мақсаттарға қол жеткізуді көздейді деп ұйғаруға заңды: 

- кәсіпорынның бәсекеге қабілетті даму әлеуетінің өсуін қамтамасыз 
ету (тапсырыстар алу, өндірістік қуаттардың жүктемесін арттыру, жаңа 
технологияларды енгізу, негізгі қорларды жаңарту және т. б.) 

- ресурстарды тиімді пайдалануды қамтамасыз ету және кәсіпорынның 
әлеуметтік-экономикалық әлеуетін арттыру. 

"Даму әлеуетін" арттыруға бағдарланып, кәсіпорынды дамытудың 
стратегиялық таңдауы неғұрлым қолайлы нұсқаны таңдаумен айқындалады, 
олардың ішінде екі негізгі нұсқаны бөлуге болады. 

Біріншісі - ұйымдық, технологиялық, инвестициялық, инновациялық, 
әлеуметтік және басқа да даму құрамдауыштарын қоса алғанда, дамудың 
ресурстық әлеуетін пайдалана отырып, "даму әлеуетін" арттыру және 
бейімделу қабілетін қалыптастыру. 

Екіншісінің мәні-қолда бар ресурстарды пайдалану есебінен табыс 
алуды қамтамасыз ете отырып, "даму әлеуетін" арттырудан бас тарту, бұл 
одан әрі жинақталған "даму әлеуетінің" таусылуына және банкроттықтың 
нақты қаупіне алып келеді. 

Құрылыс кәсіпорнының "даму әлеуетін" айқындауды біз сыртқы 
ортаның өзгеруіне икемді әрекет етуге мүмкіндік беретін 
ұйымдастырушылық, экономикалық, әлеуметтік, инвестициялық, 
технологиялық, кадрлық және басқа да компоненттерді интеграциялайтын 
бәсекеге қабілетті әлеуетті дамыту ретінде түсіндіреміз. 

Өңірдің құрылыс кәсіпорындарын дамытудың ұтымды стратегиясын 
қалыптастыру және таңдау процесі әр түрлі болуы мүмкін 

Бұдан әрі ішкі топ ішіндегі көрсеткіштердің нақты шамасын эталоннан 
ауытқуға рейтингтік тәсіл арқылы бәсекеге қабілеттілікті арттыру бойынша 
негізделген басқарушылық шешім қабылдау қажет. 

Әдістемеге бәсекеге қабілеттілікке әсер ететін және сандық бағалауға 
берілетін жекелеген көрсеткіштерді енгізудің орындылығын анықтау үшін 
жұптық корреляция әдістері қолданылды. Нәтижелі белгі ретінде 
тауарларды, өнімдерді, жұмыстарды сатудан түскен түсім пайдаланылды. 



"Капстройпроект" компаниясының бәсекеге қабілеттілігін арттыру 
үшін әлеуметтік желілерде позициялаудың жарнамалық стратегиясын 
пайдаланған жөн. 

 Жарнама стратегиясы онлайн және оффлайн жарнама үйлесімділігіне 
баса назар аударуы тиіс.  

Онлайн жарнама әлеуметтік желілерде, атап айтқанда Instagram 
желісінде жарнамаларды қарастырады. Instagram желісінде жылжу 
таргеттелген жарнама негізінде жүзеге асырылуы тиіс. Лендинг-клиент 
негізгі парақтан жарнама бетіне ауысқанда түсетін бір бетті сайт.  

Instagram-да Лендинг және жылжыту айына шамамен 60000 теңге 
тұрады. Алайда, шығындар олар әкелетін нақты сәйкес келмейтін пайда 
болып табылады. Лендинг пен таргеттелген жарнамаларды пайдаланудан 
басқа, сондай – ақ лид-магниттерді әзірлеуге баса назар аудару қажет. Lid-
магнит-онлайн жарнама мен оффлайн жарнама тіркесімі.  

Лид-магнит - тапсырыс беруші үшін ең төменгі құнмен барынша 
қанағаттандыратын өнімді әзірлеу. 

Мысалы, "Капстройпроект " ЖШС – де бұл өнім-комплимент болуы 
мүмкін, мысалы, бізде пәтер сатып алып, ремоентті сыйлыққа тегін алуға 
болады. 

Көрсетілген мысал үшін, біз тек CRM  (клиенттермен қарым-қатынас 
жасау жүйесі) бағдарламасын таңдадық. 

Жаңа қызметтік жазбаны жасау үшін қызметтік жазбалар терезесінің 
құралдар тақтасында "қосу" батырмасын басу қажет. Ашылған "енгізу 
нысаны" қойындысында қызметтік жазбаның қалпақшасын деректермен 
толтыру. 

Бағдарлама барға өнімдерді жеткізуді және қонақтарға тапсырыс беруді 
бақылауға мүмкіндік береді. 

Алдын ала бағдарламада қызметтік жазба жасалады. Бағдарлама 
Құрылыс материалдарының дсотавкасын жүйе бойынша дәл – мерзімінде 
оңтайландыруға мүмкіндік береді. Яғни, құрылыс кешіктірілмейді. Ол үшін 
погамда арнайы қызметтік жазбалар жасалады. 

 Бұдан әрі көрсетілген жазбаның скринингі ұсынылған (6-сурет) 
 

 
 

6-сурет. CRM бағдарламасында өнімдерді жеткізуге қызметтік жазба 
Ескерту-автордің көзі негізінде жасалған [17] 

 



Бұдан әрі жүк құрамын толтыру қажет (өнімдер, тапсырыс). Ол үшін 
"енгізу нысаны" қойындысының төменгі бөлігінде (қосу) батырмасын басу 
қажет. Пайда болған жолда жүктің сипаттамасын, оның салмағы мен көлемін 
енгізіп, (Сақтау) батырмасын басу керек. 

 

 
 

7 - сурет .CRM бағдарламасында өнімдерді жеткізуге қызметтік 
жазбаны енгізу нысаны 

Ескерту-автордің көзі негізінде жасалған [17] 
 
Жүйе енгізілген қызметтік жазбаны сақтайды және оны жазбалардың 

жалпы тізімінде көрсетеді. 
 

 
 

8 - сурет. Қызмет жазбалары 
Ескерту-автордің көзі негізінде жасалған [17] 

 
Өтінімге қызметтік жазбаны бекіту бағдарламада да жүргізіледі. 



Өтінімді байланыстыру үшін тасымалдау модуліне кіріп, "тізім" 
қойындысында тапсырысты қызметтік жазба бойынша жеткізуді жүзеге 
асыратын тасымалдаушыны таңдау қажет. 

 

 
 

9 –сурет. Тапсырысты тасымалдау 
Ескерту-автордің көзі негізінде жасалған [17] 

 
Бұдан әрі таңдап алынған өтінімге қызметтік жазбаның 

байланыстырылуын (Сақтау) батырмасын басу арқылы сақтау қажет. 
Жүйеде қалыптасқан қызметтік жазбаны қарау және басып шығару 

мүмкіндігі қарастырылған. Қалыптасқан қызметтік жазбаны қарау үшін 
жазбалары бар тізімде жазбаны таңдау және қызметтік жазбалар терезесінің 
құралдар тақтасында батырманы басу қажет . Жүйе қалыптасқан қызметтік 
жазбаның электрондық нұсқасымен терезені ашады. Сондай-ақ, осы терезеде 
басып шығару мүмкіндігі бар, ол үшін қажетті жазбаны таңдау және 

батырманы басу қажет . 
 

 
 

10-сурет. Қызметтік жазбаны өшіру 
Ескерту-дереккөз негізінде жасалған [17] 



 
Жүйеде PDF форматында қалыптасқан қызметтік жазбаны сақтау 

мүмкіндігі қарастырылған. Ол үшін қызметтік жазбалары бар тізімде 
жазбаны таңдап, қызметтік жазбалар терезесінің құралдар тақтасында 
батырмаға басу қажет . Жүйе құжатты сақтаудың жүйелік терезесін ашады, 
онда құжат сақталатын қалтаға жолды көрсету керек және түймені басу 
керек. 

11-суретте қызметтік жазбаларды қалыптастыра отырып, 
Қарапайымcrm бағдарламасын жаңартуды жүзеге асыру " Капстройпроект " 
ЖШС қызметін қалай жақсартқанын қарастырайық. 

 

 
11 сурет - CRM бағдарламасын енгізудің оң әсерін бағалау 

Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
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CRM бағдарламасы негізінде "Капстройпроект" ЖШС әлеуметтік 
желілердегі либогенерация трафигін бақылай алады және осылайша өз 
жарнамасының тиімділігін тексере алады.  

Әлеуметтік желілердегі либерация үлгісі 13-кестеде көрсетілген. 
Әлеуметтік желіні талдайтын  CRM бағдарламасындағы лидогенерация 

формуласы. 
 

                                       Е1 = [е (800+ W)]/ (100-е)                            (4), 
 

 Мұндағы: Е–лиганың стандартты ауытқуы, 
          W-жоспарланған сатылым көлемінің пайыздық 
арақатынасындағы өзгеріс (нәтиже факторы). 
 Шын мәнінде, осы модельді талдау кезінде біз адамдар либогенерация 
каналдарына келушілердің арасындағы тікелей корреляциялық тәуелділікті 
және оларды өтінімге конверсиялауды көреміз (8-қосымша). 

Осы кестеден есептеу үлгісі келесі: 
Е1= [8,488( 800+5,5)] / (100-8,488)=74,7. 
100-74,7 = 25,3% - жоспарланған либогенерация нормасынан ауытқу, 

яғни адам мейрамханаға келгісі келді, бірақ ол болмады. Бұл "суық 
түліктердің"пайызы. 

Суретке сәйкес "Капстройпроект" ЖШС қызметінің негізгі 
көрсеткіштерінің өсуі CRM бағдарламасын пайдалануды оңтайландыруды 
жүзеге асыру барысында қызмет көрсету сапасын арттырумен байланысты. 
Көрсетілген бағдарламаның тиімділігін бақылау үшін CRM бағдарламасын 
енгізгенге дейін болған және оларды көрсетілген бағдарламаны енгізгеннен 
кейін пайда болған көшбасшылармен салыстырған лидерлер санын ұсыну 
қажет. Мәселен, CRM бағдарламасын енгізгенге дейін болған lid саны аз 
болды. Өтінімге конверсия 5% - дан кем болды. 

 
 

 
12-сурет. Жарнамалық бюджетті жетілдіру 
Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
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Бұдан әрі CRM бағдарламасын енгізгеннен кейін клиенттердің 
әлеуметтік желілеріндегі белсенділіктің өсуін қарастырайық. 

 
 

13 – сурет. CRM стратегиясын енгізгеннен кейін фолловерлердің 
әлеуметтік белсенділігін арттыру 

Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
 

Жүргізілген талдауға сәйкес CRM – оңтайландыруды енгізгеннен 
кейін, компанияның қызметіне әлеуметтік желілерде тиімділік пен назар 
аудару айтарлықтай өсті.  

Конверсия іс жүзінде 2 есе өсті. Өткізілген талдауға сүйене отырып, 
жаңа жарнама стратегиясын ескере отырып, компания өз қызметін 
кеңейтумен айналыса алады. 

 
 
3.2 Кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігін арттыру тәсілі ретінде 

айналым капиталын басқаруды оңтайландыру 
 
Екінші тарауда көрсетілгендей, компания өзінің бәсекеге қабілеттілігін 

арттыру үшін басқа құрылыс компанияларымен ұқсас жарық өткізетін 
бетонды іске асырмақ. Бизнес-жоспарлау контексінде айналым капиталын 
талдауды жүзеге асыру үшін талдамалық есептердің және қаржы-
шаруашылық қызметінің негіздерін зерттеудің көп санының болуы қажет. 
Айналым капиталын талдауды жүзеге асыру үшін алдымен жоба бойынша 
тікелей шығындарды қамтамасыз ету үшін айналым капиталының қанша 
санын, содан кейін жоба бойынша жанама шығындарды қамтамасыз ету үшін 
айналым капиталының қанша санын айқындау және одан кейін капиталдағы 
ай сайынғы қажеттілік нормасын айқындау және бұл норма қалай 
орындалатынын талдау қажет.  

Жарық өткізетін бетон өндірісінің негізгі кезеңдері: 
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1) жеткізілетін шикізаттың сапасын бақылау. 
2) көлемді өлшеу арқылы компоненттерді қосу. 
3) компоненттерді араластыру процесі. 
Әрбір кезеңде белгілі бір шығындар саны талап етіледі (кесте). 
 
16-кесте. 2019 жылға арналған тауарлық бетон өндірісін іске асырудың 

егжей-тегжейлі жоспары 
 

Жобаны 
іске асыру 
кезеңі 

I квартал II квартал  
 
Барлығы 
(дана)) 

қаңтар ақпан  Наурыз Сәуір мамыр маусым 

 Жобаны 
әзірлеу 

Іске қосу-
баптау 
жұмыстары, 
тәжірибелік 
үлгі (дана)) 

Сынақ 
партиясы 
(дана) 

Өндіріс (дана)) 

Тауарлық 
бетон 
өндірісі, м3 

 
- 

 
1 

 
332 

 
802 

 
1001 

 
1545 

 
3681 

Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
 

Біз көріп отырғанымыздай, 8-кестенің мәліметтеріне сәйкес, өнімді сату саны 
уақыт өте келе өсіп, өседі, 2019 жылдың соңына қарай өндіріс 7500 мыңм3 
жетеді деп жоспарланып отыр. 

9-кестеде біз 2019 жылдың бірінші және екінші тоқсанында 
«Капстройпроект» ЖШС кәсіпорнында дайын өнім қозғалысының егжей-
тегжейлі кестесін келтіреміз. 
 

17-кесте. Дайын өнімнің қозғалыс кестесі (м3) 
 
 I квартал II квартал 
 қаң.  ақп. Нау. барлығ

ы: 
сәу. мам мау барлығы:: 

Тауарлық бетон 
өндірісі, м3 

- 1 332 333 802 1001 1545 3681 

Сату, м3 - 0 200 200 850 900 1700 3650 
Кезең соңындағы 
қоймадағы қалдық, 
м3 

- 1 133  85 186 31  

           Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
 

 18-кестеде «Капстройпроект» ЖШС жобаны іске асыруға арналған 
тікелей шығындардың бюджеті келтірілген.Өндірістік жұмысшылардың 
негізгі еңбекақысы, материалдарға негізгі шығындар және негізгі өндірістік 
үстеме шығындар (коммуналдық төлемдер, амортизация және т.б.) тікелей 
шығындар деп түсініледі[30]. 
 



18-кесте-жобаны іске асыруға арналған тікелей шығындар бюджеті, 
теңге 
 
Шығындар баптарының 
атауы 
 Всего 

2019 жылға  

I квартал II квартал  
Шикізат  82 336 818 7448562 74 888 256  
Еңбекақы негізгі жұмыс + 
салық 301 950 75 500 226 450  
Коммуналдық төлемдер 

94 000 34 000 60 000  
Электр энергиясы 

106 000 43 000 63 000  
Жабдықтың амортизациясы 53332 13 333 39999  
Жұмысшылардың біліктілігін 
арттыруға арналған 
шығындар 50000 50000    
 
Итого 82 942 100 7 664 395 75 277 705  
                     Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17]  

 
19-кестеде жобаны іске асыруға арналған жанама шығындар бюджеті 

ұсынылған. 
Сонымен қатар, жобаны іске асыруда бір жолғы шығындарды ескеру 

қажет. Олар «Капстройпроект»  ЖШС-не бір рет тартылады, бұл ретте 
оларды ауыспалы шығындарға да, тұрақты шығындарға да жатқызуға 
болмайды. 

 
19-кесте. Жобаны іске асыруға арналған жанама шығындар бюджеті, 

теңге 
 

Шығындар баптарының атауы 
 Барлығы 

2019 жылға арналған 
I квартал II квартал 

Жарнамаға арналған шығыстар 880000 230000 650000 
Еңбекақы жобасының менеджерлер 

1 017 500 510 000 507 500 
Еңбекақы қосалқы жұмыс 

20 000 8 000 12 000 
19-кестенің жалғасы 

   
Еңбекақы төлеу өндірістік емес персонал 

136 000 50 000 86 000 
Салықтар 401 337 194 256 207 081 



Шығыс материалдары (кеңсе тауарлары 
және т. б.) 15 000 4 500 10 500 
Ақпарат 37 000 25 000 12 000 
Жиыны 

2 511 087 1 022 806 1 488 281 
               Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17]  

 
 20-кесте. Бір жолғы шығындар 

 
Шығындар баптарының атауы Сома Есептен шығару қашан 

болады 
Компьютерлер мен 
жинақтауыштарды сатып алу (7 
дана)) 

140 000 
Жобаның ең басында (I 
тоқсан) 

Автомобиль сатып алу (1 дана)) 1500 000 Жобаның ең басында (I 
тоқсан) 

Ғылыми зерттеулерге арналған 
шығындар 250 000  (I квартал) 

Біліктілікті арттыруға арналған 
шығындар (біліктілікті арттыру 
курстары үшін)) 

50 000  (I квартал)  

Жиыны 1 940 000  
Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 

 
Жарты жылда айналым капиталының жалпы сомасы 85 453 187 теңгені 

құрауы тиіс. Бұл ретте ай сайынғы сома 14 242 197 теңгеден кем болмауы 
тиіс.  Компания оның қызметін қолдау үшін қажет [31, c.Бұл-мақаланың 
бастамасы.  

2017 жылдың алғашқы 3 айында 13-кестеде ақша қаражатының түсімін 
келтіреміз. 

 
21-кесте. 2017 жылдың бірінші тоқсанына ақша қаражатының түсуі 
 

Ай  Түсімдер 
Қаңтар 16 324 770 
Ақпан 13 901 200 
Наурыз 14 103 190 
           Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 

 
Осылайша, жалпы сомасы үш ай құрап, 44 329 160 теңге. Бұл ретте 

компанияның қызметін қамтамасыз ету үшін ақша қаражатының ең аз 
қажетті саны 42726591 өзге сөзбен айтқанда, компанияның ақша қаражаты өз 
қызметін сәтті жүргізу үшін жеткілікті.   Келесі суретте біз келесі 10 суретте 
ұсынамыз. 

 



 
 

16-сурет. Мерзімі өткен дебиторлық берешектің құрылымы 
Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 

 
16-сурет бойынша қалай көруге болады, компанияның мерзімі өткен 

дебиторлық берешегі жобаны іске асыру барысында орын алды, бірақ 2017 
жылдың бірінші тоқсанында ол айтарлықтай азайды.  Компания дебиторлық 
қарызды бақылаудың өте ойластырылған саясатын әзірлеудің арқасында [31, 
С.Бұл-мақаланың бастамасы. 

Бастау үшін 2016 жылғы айналымдар санын, сондай-ақ бір айналым 
ұзақтығын есептейміз: 

Ко (ДС) =204560917/2885196 =70,9 айналым 
13-кестеде инвестициялық бизнес-жоспар шеңберінде 

Инвестицияларды жұмсаудың негізгі бағыттары келтірілген.  Инвестициялық 
жоспар жобаның құнын бағалау үшін және кәсіпорынның құны үшін міндетті 
түрде перспективалы бизнес-жоспарға енгізілуі тиіс.  

 
22 кесте - Жобаның барлық кезеңіндегі инвестициялар объектілері мен 

бағыттары 
 

Инвестицияның бағыттары Инвестициялар сомасы, теңге 
1. Технологиялық жабдықтарды сатып алу: 440 000 
2. Қажетті шикізат сатып алу 82336818 
3. Коммуналдық төлемдер 200000 
4. Нақты жұмыс 301950 
Жиыны: 83 278 768 
              Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
  

Сонымен қатар, біз NPV әдісі бойынша жобаға талдау жүргіземіз.  
Жарық өткізетін бетонды іске асыру жобасы аяқталғаннан кейін 
жоспарланған пайда 12 300 000 теңгені құрауы тиіс. Бұл ретте жыл сайынғы 
түсімдер орта есеппен 4 100 000 теңгені құрауы тиіс. Пайыздың банктік 
ставкасын (жылдық 10%) ескере отырып, жалпы пайда үш жылдан кейін 

8,2

10,2

7,4

6,5

Мерзімі өткен дебиторлық берешек пайызбен

2 п. 2016 ж.

3 п. 2016 ж.

4 п. 2016 ж.

1 п. 2017 ж.



біршама жоғары болуы тиіс. Жалпы таза пайданы дисконттау факторына 
көбейте отырып, есептеулерді толығырақ қарастырайық: 

 
4 100 000 * 3 жыл* 1,6105 = 19 809 150 
 
Осылайша, егер кәсіпорын депозитке жыл сайынғы Таза пайда жинаса, 

жоба аяқталғаннан кейін 7 млн.артық пайда ала алады – бұл жобадан соңғы 
пайда. 

Бұл зерттеу PV– салыстырмалы талдау әдісі бойынша жобаның 
келешегін анықтауға көмектеседі. Жоғарыда біз сондай-ақ кәсіпорын банкке 
өз пайдасын салып, жыл сайын пайыздар ала алатын сәтті де қарастырдық.  

Тиісінше, кәсіпорын инвестор үшін әлеуетті пайда ставкасын 
депозиттер бойынша банктік ставкадан жоғары ұсыну қажет, айталық, ол 
тиімді болуы үшін жобадан 11-13% пайданы ұсынамыз. 

Қорытындысын шығарамыз. Компания қызметін бақылау айналым 
капиталымен байланысты. Компанияда капиталдың айналымдылығы жоғары 
болған сайын, яғни ақшалай қаражат кәсіпорынға түскенде, кәсіпорын өз 
қызметін қолдау үшін қажетті қаражатты тезірек алады.  

 
3.3 "Капстройпроект" ЖШС бәсекеге қабілеттілігін арттыру 

жолдары 
 
"Капстройпроект" ЖШС кәсіпорнының бәсекеге қабілеттілігіне 

жүргізілген талдауларға сәйкес, бәсекеге қабілеттілікті арттыру үшін 
кәсіпорынға жарнамалық стратегияны шоғырландыру және әріптестік қарым-
қатынасты құру қажет екені көрініп тұр. 

Осылайша, белгілі бір қызметтерге немесе өнімге сұраныс деңгейі 
сегменттеудің сапалық сипаттамаларына тікелей байланысты – талдау үшін 
сегменттердің қаншалықты дұрыс бөлінген. Тиісінше, клиенттерді ұстап тұру 
үшін. Оларға әлеуетті қызықтыратын бағыттарға бонустық жеңілдіктер 
ұсыну қажет. Позициялау кезеңдері бұдан әрі қаралды: 

- сатуды болжау-көрсетілген талдау негізінде сатудың болжамды 
сипаттамалары жүзеге асырылады. Сатуды болжау көптеген факторларға 
байланысты. Ең алдымен, әрине, ол саланың экономикалық өсуі мен 
экономикалық жағдайының факторына байланысты. Егер елде дағдарыс 
байқалса, онда адамдар көбірек жинақтауды және ойын-сауыққа аз жұмсауды 
қалайды, сондықтан клиенттерді ұстап қалу үшін адал клиенттерге қандай да 
бір қосымша жеңілдіктер беру немесе олардың қызмет көрсету деңгейін 
арттыру қажет. Сатылымдарды болжау кейінгі кезең сұранысының әлеуетті 
деңгейіне түзетілген өткен кезеңнің сатуынан орташа арифметикалық ретінде 
есептеледі. Егер алдыңғы кезеңде 100 тауар бірлігі сатылса, сұраныс деңгейі 
84% болса, ал ағымдағы кезеңде сұраныс деңгейі 15% - ға көтерілсе, 
сәйкесінше 150-160 тауар бірлігі сатылады деп күтілуде. Бұл сұраныстың 
болмашы өзгеруі сатылым деңгейін шамамен үш есе көтереді немесе 
түсіреді.   



- тұтынушылардың шешім қабылдау процесін зерттеу. Сұраныс деңгейі 
анықталғаннан кейін кәсіпорын клиенттердің қосымша санын тарту немесе 
қолда бар клиенттерді ұстап қалу туралы шешім қабылдауы мүмкін. Ол үшін 
тұтынушылардың қызмет көрсету кезінде назар аударатынын талдау қажет. 
Ол үшін тұтынушыларға қызмет көрсету деңгейін бағалайтын және өз 
ұсыныстарын жазатын арнайы сауалнамаларды толтыруға мүмкіндік 
беріледі. Сауалнама жазбаша және ауызша жүргізілуі мүмкін. Бұл ретте 
клиенттердің әр түрлі санаттары қызмет көрсету деңгейін әртүрлі бағалайды 
және қызмет көрсетудің әр түрлі аспектілеріне назар аударады. Егер 
неғұрлым жас клиенттер шешім қабылдаған кезде, әдетте, орамның сыртқы 
түріне және тартымдылығына бағдарланса, онда неғұрлым жетілген 
клиенттер тауардың шынайы сапасының мәлімделген сапаға және қызмет 
көрсету деңгейіне сәйкестігіне бағдарланады. Тиісінше, клиенттерді ұстап 
қалу үшін олар қандай да бір мәселе бойынша шешім қабылдауға 
бағдарлануы қажет. 

- өнімді жайғастыруды зерттеу. Осыдан кейін өнімді немесе қызметті 
позициялау әдістері қолданылады. Позициялау кезінде қандай да бір өнімнің 
немесе қызметтің сапалық сипаттамаларын әлеуетті тұтынушыға жеткізу 
маңызды. Ол үшін әр түрлі жарнамалық акцияларды қолдану, флайер мен 
парақшаларды тарату, суық сатуды пайдалану, әлеуетті тұтынушымен 
байланыста болу керек. Сондай-ақ көрсетілген тауарды кәсіпорын 
бәсекелестерінің ұқсас тауарларынан тиімді ажырататын тауардың сапалық 
сипаттамаларын да ойластыру маңызды емес.  

Маркетингті басқару жүйесі ұзақ мерзімді перспективада 
кәсіпорынның табысты болуын және дамуын қамтамасыз ететін бәсекелестік 
артықшылықтарды жасайды.  

Біз әзірлеген " Капстройпроект " ЖШС үшін біріктірілген жарнамалық 
стратегия жүйесі әртүрлі әдістер мен құралдарды пайдалану негізінде ішкі 
және сыртқы тұтынушылардың адалдығын арттыруға мүмкіндік береді, бұл 
кәсіпорынға қызмет көрсету нарығындағы өзінің бәсекелестік ұстанымын 
нығайтуға мүмкіндік береді. Көрсетілген жүйенің ерекшеліктері келесі 
кестеде көрсетілген (15 кесте). 

 
Кесте 15 - Көрсетілген жүйенің ерекшеліктері 

 
Негізгі кезеңдері Іс-шара Мүмкін әдістер 

Сыртқы 
тұтынушылардың 
қанағаттануын 
талдау 

Сыртқы тұтынушылардың 
қанағаттануын талдау келесі бағыттар 
бойынша жүргізіледі: 
1. Көрсетілетін қызметтердің 
сапасына қанағаттанушылық 
Көрсетілетін қызметтердің санына 
қанағаттанушылық 

Сапалы әдістер: бақылау, 
терең сұхбат. 
Сандық әдістер: Интернет, 
пошта, телефон, жеке 
интеревью, эксперимент. 

15 - кестенің 
жалғасы 

  

Бәсекелестерді 
талдау 

Бәсекелестерді талдау бағыттары: 
1. Бәсекелестердің ішкі 

Бенчмаркинг, 
кәсіпорынның әлеуетін 



маркетингінің ықтимал стратегиялары. 
Бәсекелестердің мақсаттары 
2. Бәсекелестердің ішкі 
маркетингінің ағымдағы жағдайы 
3. Қаржы мүмкіндіктері 
4. Корпоративтік мәдениет 

талдау әдістерінің 
жиынтығы, 
мамандандырылған 
компанияларда 
зерттеулерге тапсырыс 
беру. 

Жеткізушілерді 
талдау 

Жеткізушілерді талдау келесі бағыттар 
бойынша жүргізіледі: 
1. Тауарлар мен қызметтерді 
уақтылы жеткізу 
2. Жеткізілетін тауарлар мен 
қызметтердің сапасы 
3. Өнім берушілердің баға саясаты 

Ынтымақтастық шартының 
талаптарына сәйкестігін 
бақылау, 
мамандандырылған 
зертханаларда тауарлардың 
сапасын зерттеуге 
тапсырыс беру. 

          Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 
 
Кестеде бәсекелестік ортаның әрбір элементіне меншікті маркетингтік 

стратегия таңдалады. 
Жарнамалық стратегияның біріктірілген бағдарламасы В2В адалдық 

қағидаты бойынша маркетингті автоматтандыру арқылы құрылуы тиіс. 
Маркетингті автоматтандыру-бұл клиенттермен коммуникацияның барлық 
қол жетімді арналарын пайдалана отырып, маркетингтік белсенділікті 
басқарудың жаңа парадигмасы. Маркетологтар динамикалық сегменттеу 
және оның белсенділігін талдау негізінде клиенттік ұйымның әрбір 
қызметкерімен жұмыстың автоматтандырылған сценарийлерін іске асыра 
алады. Бұл менеджерлерге сату бойынша жүктемені айтарлықтай 
төмендетуге, компанияның шешімдеріне деген қызығушылықты 
"қыздыруға", клиенттер қызметкерлерінің адалдығын арттыруға және сатуды 
ынталандыруға мүмкіндік береді. 

Бағдарламалық қамтамасыз ету байланысты автоматтандыру 
құралдары айтарлықтай ерекшеленуі мүмкін.  Қолданыстағы клиенттермен 
жұмыс істеу контексінде, ең алдымен, клиенттік базаны басқару бойынша 
мүмкіндіктер пайдаланылады.  CRM-процестер контекстінде ең көп талап 
етілетін үш негізгі функцияны таңдаймыз. 

Клиенттермен өзара іс-қимылды барынша дербестендіру үшін алдын 
ала анықталған өлшемдер мен өзара іс-қимыл тарихы негізінде базаны 
сегменттеу. 

Скоринг (Scoring) – клиенттің мүддесі тұрғысынан сандық бағасы. 
Профайлға, компания сайтындағы белсенділікке және басқа да көптеген 
параметрлерге байланысты. Скоринг клиенттердің қажеттіліктері мен 
қызығушылықтарының аймағын, олардың мәміле жасауға дайындығын, 
кетуіне бейімділігін және т. б. анықтауға мүмкіндік береді. 

Қызығушылықты қалыптастыру (Nurturing) – контент-маркетинг, 
тарату, SMM, маркетингтік кампаниялар көмегімен компания өкілінің 
қызығушылығын қалыптастыру және дамыту процесі. 

B2B адалдық бағдарламалары танымал болатын B2B-маркетингте жаңа 
құбылыс. Мұндай бағдарламаларды дамыту үшін маркетинг 
автоматтандыруы жағдайында жаңа технологиялар емес, B2B-нарықтарда 
шешім қабылдау моделін өзгерту ынталандырылды.  Қазір кез келген күрделі 



өнім туралы ақпараттың үлкен массиві қол жетімді. Клиент өкілдері сатып 
алу немесе жеткізушімен қарым-қатынасты ұзарту туралы шешім 
қабылдағанға дейін ақпаратты белсенді түрде талдайды.  Google 90% B2B-
клиенттерінің зерттеулеріне сәйкес жеткізушілерді талдау үшін интернетті 
белсенді пайдаланады.  Компанияның өнімдері мен қызметтері клиенттердің 
адалдығы үшін жеткілікті шарт болып табылмайды. B2B ниеттестік 
бағдарламасы клиенттерді белсенді тартуға және олармен ұзақ мерзімді 
қарым-қатынас құруға мүмкіндік береді. 

B2B адалдық бағдарламаларын екі негізгі түрге бөлуге болады: 
Серіктестерді, дилерлерді және дистрибьютерлерді ынталандыру 

бағдарламалары-өндіруші компанияның, серіктес ұйымдардың және олардың 
қызметкерлерінің мүдделерін үйлестіруге мүмкіндік береді. 

Адалдық әріптестік бағдарламасының негізгі мақсаттары: 
- серіктестік арна арқылы сату өсуі; 
- серіктестік ұйымдар қызметкерлерінің уәждемесін арттыру; 
- бәсекелестермен салыстырғанда серіктес ассортиментте сатылатын 

өнім үлесін арттыру; 
- серіктестік ұйым қызметкерлері арасында компания өнімдері туралы 

хабардарлықты арттыру; 
- серіктестік желісін басқару шығындарын төмендету. 
Клиенттер қызметкерлеріне арналған мотивациялық бағдарламалар-

клиенттерді тартуға және ынталандыруға көмектеседі.  Мұндай адалдық 
бағдарламалары персоналды ынталандыру жүйесінің элементтерін, B2C 
адалдық бағдарламасын және корпоративтік оқыту саласындағы үздік 
тәжірибелерді біріктіреді. Бағдарламаның осы түрінің ерекше ерекшелігі-
материалдық емес уәждемеге және жанама қаржылық уәждемені пайдалануға 
баса назар аудару. 

Клиент қызметкерлері үшін мотивациялық бағдарламаларға 
Инвестициялар дұрыс тәсілдегенде іске қосылған сәттен бастап өтеле 
бастайды. Әдетте, әрбір бағдарлама басқа компанияларда іске асыру үшін 
бірегей және әлсіз масштабталатын болып табылады. 

Компания В2В моделі бойынша жұмыс істеу ұсынылады, ол 
компанияға өз шығындарын әртараптандыру бөлігінде өз қызығушылығын 
бақылауға мүмкіндік береді.  В2В маркетингті іске асырудың мысалы ретінде 
"Капстройпроект" ЖШС және түрлі жиһаз компанияларымен серіктестік 
болуы мүмкін.  

Бұл адамдар пәтер сатып алған кезде дегенді білдіреді. Олар әрлеу мен 
элиталық жиһазды сыйлыққа үйретеді. Немесе егер клиенттер жиһазға 
тапсырыс беруге келсе, олар "Капстройпроект" ЖШС-дан жөндеу 
жұмыстарын сыйлыққа немесе пәтерді сатып алуға жеңілдік береді. Яғни 
өзара клиенттерді тарту. 

Одан әрі келесі суретте көрсетілген іс-шараларды іске асырудан түсетін 
пайданың жоспарланған түсімі ұсынылады. 

 



 
 

 
15-сурет " Капстройпроект "ЖШС-не В2В маркетинг моделін іске асыру 

туралы ақшалай қаражаттың жоспарланған түсімдері 
Ескерту-дереккөз негізінде жасалды [17] 

 
Суретте көрсетілгендей, 2018 жылдың бірінші тоқсанында компания 

В2В моделі бойынша маркетингтік позицияны енгізуден өз табысын арттыра 
алады. 

В2В үлгісі - бір компания басқа  компанияны белсенді жарнамалайтын, 
олар үшін өзара жарнама жасайтын белсенді өзара әрекеттесу. Көрсетілген 
жарнамалар өзара тиімділік қағидатына негізделген және транзакция пайызы 
екі компания арасында тең бөлінеді.  

B2b үлгісі сатып алушы үшін жеткізілетін тауарлар мен қызметтерді 
жеткізу бойынша компаниялардың қарым-қатынасын атауға болады: 

- негізгі немесе қосалқы өндіріс құралдары болып табылады және 
амортизацияға жатады; 

- өндіріс үшін шығыс материалдары мен шикізат болып табылады және 
қалдықсыз тұтынылады; 

- келесі бизнесті жүргізу процесінде экономикалық, әлеуметтік және 
басқа да құн нысандарын құрады; 

Бизнес жүргізу процесінде тауарлар мен қызметтер:  
- кастомизация; 
- түбегейлі жаңғырту, нәтижесінде түбегейлі жаңа тауарлар пайда 

болады; 
- қағидатты өзге тауар жасай отырып, жинақталады, буып-түйіледі; 
- қалдықсыз тұтынылады; 
Жалпы «Капстройпроект»ЖШС қызметі өте табысты және 

компанияның қызметіне қайта инвестициялау стратегиясына сәйкес ол одан 
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да табысты болады. 
Кросс-маркетинг негізінде В2В моделі бойынша ұсынылған стратегия 

компания пайдалануы тиіс бірқатар маңызды бағыттарға негізделеді және 
шын мәнінде «Капстройпроект» ЖШС пайданы барынша арттыруға және 
жаңа клиеттерді тартуға мүмкіндік береді. 

 
 

 
 



ҚОРЫТЫНДЫ 
 

Қойылған міндеттер контекстінде дипломдық жобаны жазу нәтижелері 
бойынша келесі қорытынды жасауға болады: 

Өзінің құрылған сәтінен бастап және барлық өмірлік цикл ішінде кез 
келген өндірістік кәсіпорын, кез келген кәсіпкер олар үшін өмірлік маңызы 
бар бәсекеге қабілеттілік мәселелерін шешу қажеттігіне келіп тіреледі. 
Қазіргі уақытта "бәсекеге қабілеттілік" ұғымының бірыңғай анықтамасы жоқ 
және экономикалық әдебиетте кәсіпорынның бәсекеге қабілеттілігінің тіпті 
әртүрлі анықтамаларын кездестіруге болады. Олардың кейбіреуінекелетін 
болсақ: 

- нарықтық қатынастар субъектісінің нарықта бар бәсекеге 
қабілеттінарықтық қатынастар субъектілерімен қатар нарыққа шығу қасиеті; 

- осы фирманың дамуының айырмашылығын бәсекелес субъектілермен 
салыстырғанда артықшылықтар жасайтын және нарықтың белгілі бір үлесін 
тұрақты алуға мүмкіндік беретін кәсіпорынның тұтыну және құндық 
сипаттамаларының салыстырмалы шамасы ретінде көрсететін салыстырмалы 
сипаттама; 

- шаруашылық жүргізуші субъектінің экономикалық ресурстарды 
олардың бәсекелестерінің пайдалануына қатысты пайдалану тиімділігінің 
деңгейін көрсететін жалпылама қызметі, бұл шығарылатын өнімді 
(ұсынылатын қызметті) тұтынушылардың талаптарына сәйкес келуге 
мүмкіндік береді. 

В2В үлгісі - бір компания басқа  компанияны белсенді жарнамалайтын, 
олар үшін өзара жарнама жасайтын белсенді өзара әрекеттесу. Көрсетілген 
жарнамалар өзара тиімділік қағидатына негізделген және транзакция пайызы 
екі компания арасында тең бөлінеді.  

B2b үлгісі сатып алушы үшін жеткізілетін тауарлар мен қызметтерді 
жеткізу бойынша компаниялардың қарым-қатынасын атауға болады: 

- негізгі немесе қосалқы өндіріс құралдары болып табылады және 
амортизацияға жатады; 

- өндіріс үшін шығыс материалдары мен шикізат болып табылады және 
қалдықсыз тұтынылады; 

- келесі бизнесті жүргізу процесінде экономикалық, әлеуметтік және 
басқа да құн нысандарын құрады; 

Бизнес жүргізу процесінде тауарлар мен қызметтер:  
- кастомизация; 
- түбегейлі жаңғырту, нәтижесінде түбегейлі жаңа тауарлар пайда 

болады; 
- қағидатты өзге тауар жасай отырып, жинақталады, буып-түйіледі; 
- қалдықсыз тұтынылады; 
Дипломдық жобаны зерттеу нысаны «Капстройпроект» ЖШС болып 

табылады. 
«Капстройпроект»  жабық акционерлік қоғамы — бұл биік ғимараттар 

мен кешендерді қоса есептегенде кез-келген күрделі дәрежедегі ғимараттар 



териториясын жоспарлайтын кешенді жобалаушы  ұйым. Жобалаудың 
прогрессивті деңгейі, заманауи компьютерлік техникамен жабдықталуы, 
жоғары білікті мамандардың болуы қоғамға техникалық құжаттаманың 
барлық бөлімдері бойынша сапалы жобалық өнім шығаруға мүмкіндік 
береді. Алматы қаласында филиалы бар, ал бас кеңсе Мәскеуде орналасқан. 
Компания қызметінің негізгі бағыты – тұрғын үй құрылысы. Бұдан басқа, 
компания кейбір құрылыс материалдарын өз бетінше өндіреді. 

Кәсіпорын үнемі құрылыс кешендік бұйымдарды өндірудің жаңа 
технологияларын игеруде. 

Кәсіпорын цехтары заманауи жабдықтармен жабдықталған. 
«Капстройпроект» ЖШС құрылыс материалдарын өндіруге арналған 
жабдықтың сапа мен технологиялық қасиеттерінің жоғары деңгейін 
қамтамасыз ететін неміс, ағылшын жабдықтаушыларымен жұмыс істейді. 

Жалпы «Капстройпроект» ЖШС қызметі өте табысты және 
Компанияның қызметіне қайта инвестициялау стратегиясына сәйкес ол одан 
да табысты болады. 

Кросс-маркетинг негізінде В2В моделі бойынша ұсынылған стратегия 
компания пайдалануы тиіс бірқатар маңызды бағыттарға негізделеді және 
шын мәнінде «Капстройпроект» ЖШС пайданы барынша арттыруға және 
жаңа клиеттерді тартуға мүмкіндік береді. 
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1-қосымша 
 

3-кесте. 2016-2018 жж. «Капстройпроект» негізгі көрсеткіштері 
 

№ 
п/
п 

Көрсеткіштер 
 2016 жыл 2017 

жыл 
2018 
жыл 

Ауытқу 

2017 ж.  
2016 ж.-ға 

2018 ж. 
2017 ж.- 

ға 
1 2 3 4 5 6 7 

1 

Өнімді сатудан және 
қызмет көрсетуден 
түскен кіріс, мың 
теңге 

5559275, 00 7453 
118, 00 

7 64765 
1, 00 

1 893 843, 
00 323 633 

2 
Жұмыс 
істейтіндердің саны, 
адам 

352 348 348 4 0 

3 
Негізгі құралдардың 
орташа жылдық 
құны, мың теңге 

1 450 505, 00 1 466 
185, 00 

1 466 
185, 00 15 680, 00 0 

4 

Қысқа мерзімді 
активтердің орташа 
жылдық құны, мың 
теңге 

7 027 665, 00 6 744 
525, 00 

6 766 
911, 00 

-283 140, 
00 22386 

5 
Еңбек өнімділігі, 
теңге 7 919,20 10 

251,88 
10 318,6

4 2 332,69 6676 

6 
Қор қайтарымы, 
теңге 3, 83 5, 08 5, 11 1,25 0,03 

7 
Қор сыйымдылығы, 
теңге 0, 26 0, 20 0, 18 -0,06 -0,02 

8 

Сатылған өнімнің 
және көрсетілген 
қызметтердің өзіндік 
құны, мың теңге 

1 238 376, 00 1 054 
306, 00 

1 116 
544, 00 -184 070 62238 

9 Жалпы пайда, мың тг 4320899,00 605436
6 

6531107,
00 -119 554 -105, 36 

10 
Өзге де кірістер 
 
 

233 500, 00 144 
958, 00 

142 353, 
00 -218 542 -218 645 

11 
  
  
  

Кезең шығыстары, мың 
теңге оның ішінде:      

1) өткізу бойынша 
шығыстар 43 534, 00 48 664, 

00 48 664, 00 5 130, 00 10, 54 

2) әкімшілік 
шығындар  181 479, 00  152 

917, 00 
 152 917, 
00 -28 562, 00 -18, 68 

12 Басқа шығыстар  491, 00 170, 00 170, 00 - 321, 00 -188, 82 

13 Салық салынғанға  374 136, 00  806 
939, 00 

 806 939, 
00 432 803 53, 64 



дейінгі пайда (залал)  

14 Корпоративтік табыс 
салығы  22 333, 00  49 924, 

00 
50 922, 
00 27 591, 00 1002 

15 
Кезеңдегі таза пайда 
(шығын)   353 139, 00  754 

121, 00 
 754 174, 
00 400 982  53, 17 

17 
Қысқа мерзімді 
активтердің 
айналымдылығы 

0, 79 1, 11 1, 12 0,31 0,01 

18 
Сату рентабельділігі, 
% 0, 06 0, 10 0, 11 0,04 0,01 

19 
Активтердің 
рентабельділігі, % 0, 05 0, 11 0, 12 0,06 0,01 

         Ескерту-дереккөзге сәйкес автор жасаған [15]  
 

  



2-қосымша 
 

4-кесте.  Тұрғын үйлерді пайдалануға беру динамикасы 
 

Год Салынған тұрғын үйлердің жалпы 
ауданы, барлығы 

Оның ішінде жеке құрылыс салушылар 

мың 
шаршы 
метр 

алдыңғы жылға 
% -бен 

тоқсан 
саны, мың 
пәтер 

мың 
шаршы 
метр 

алдыңғы жылға 
% -бен 

пәтерлер саны, 
мың пәтер 

1 2 3 4 5 6 7 
1991 6130 77,9 84,5 1133 97,3 11,2 
1992 5046 82,3 67,0 1122 99 10,5 
1993 3856 76,4 48,4 1057 94,2 9,4 
1994 2322 60,2 28,8 764 72,3 6,7 
1995 1663 71,6 20,4 628 82,2 5,2 
1996 1407 84,6 15,7 699 111,3 6,1 
1997 1344 95,5 13,9 851 121,7 7,0 
1998 1132 84,2 10,5 803 94,4 6,7 
1999 1105 97,6 9,6 843 105 6,6 
2000 1218 110,2 10,9 910 107,9 7,4 
2001 1506 123,7 12,5 1094 120,2 8,5 
2002 1552 103,1 12,6 1159 105,9 8,8 
2003 2111 136 18,2 1432 123,6 11,3 
2004 2591 122,7 21,9 1781 124,3 13,5 
2005 4992 182,4 43,8 2505 145,2 19,3 
2006 6245 125,1 54,5 3680 146,9 29,6 
2007 6679 107,0 57,5 3856 104,8 31,3 
2008 6848 102,5 58,8 3527 91,5 27,7 
2009 6398 93,4 53,7 3088 87,6 23,4 
2010 6873 103,6 58,9 3112 88,1 25,5 
2011 6679 107,0 57,5 3856 104,8 31,3 
2012 6848 102,5 58,8 3527 91,5 27,7 
2013 6398 93,4 53,7 3088 87,6 23,4 
2014  6873 103,6 58,9 3112 88,1 25,5 
2015 6679 107,0 57,5 3856 104,8 31,3 
2016 6245 125,1 54,5 3680 146,9 29,6 
2017 6679 107,0 57,5 3856 104,8 31,3 
2018  6685 108,4 58,3 3941 105,4 32,1 

Ескерту -  ҚР Статистика комитетінің деректері пайдаланылды. 
"Экономика"Сериясы.№ 1(65)/2018[15] 

 
  



3-қосымша 
 

5-кесте.  Пайдалануға берілетін пәтерлер алаңының динамикасы 
Жылы Тұрғын пәтерлердің 

орташа жалпы ауданы, 
м2 

Оның ішінде жеке 
құрылыс 

салушылармен 
салынған үйлер,м2 

Жеке құрылыс 
салушылардың пәтерлер 
алаңының жалпы орташа 

алаңға қатынасы 
1991 72,5 101,2 1,39 
1992 75,3 106,9 1,42 
1993 79,7 112,4 1,41 
1994 80,6 114,0 1,41 
1995 81,5 120,8 1,48 
1996 89,6 114,6 1,28 
1997 96,7 121,6 1,26 
1998 107,8 119,9 1,11 
1999 115,1 127,7 1,11 
2000 111,7 123,0 1,10 
2001 120,5 128,7 1,07 
2002 123,2 131,7 1,07 
2003 116,0 126,7 1,09 
2004 118,3 131,9 1,12 
2005 114,0 129,8 1,14 
2006 114,6 124,3 1,08 
2007 116,2 123,2 1,06 
2008 116,5 127,3 1,09 
2009 119,1 132,0 1,11 
2010 119,3 133,0 1,12 
2011 121,6 135,0 1,14 
2012 122,8 135,4 1,16 
2013 123,9 136,2 1,18 
2014  124,8 137,4 1,20 
2015 125,4 137,5 1,22 
2016 126,8 138,4 1,23 
2017 127,9 139,5 1,26 
2018 128,4 140,1 1,28 
Ескерту -  ҚР Статистика комитетінің деректері пайдаланылды. 

"Экономика"Сериясы.№ 1(65)/2012 [15] 
 



4-қосымша 
 

 
 

2-cурет.  Пайдалануға берілетін пәтерлер алаңының динамикасы 
Ескерту - дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [18] 
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5-қосымша 
6-кесте. "Капстройпроект" ЖШС қызметі бойынша салыстырмалы 

көрсеткіштерді талдау. 
 

№ 
п/п 

Көрсеткіштер атауы  
2016 ж. 2017 ж. 2018 ж. 

Ауытқулар  
2017 бастап 
2018 

Өсу 
қарқын
ы 
(%) 

1 2 3 4 5 6 7 

1 
Өнімді сатудан және қызмет 
көрсетуден түскен кіріс, 
теңге 

13716218 14441379 15828628 1387249 9,6 

2 
Жұмысшылардың орташа 
тізімдік саны, адам 52 52 54 2 3,8 

3 
Негізгі құралдардың орташа 
жылдық құны, теңге 2218303 2861331 6673747 3812416 133,2 

4 
Қысқа мерзімді активтердің 
орташа жылдық құны, теңге 13011201 12933427 12196093 -737334 (5,7) 

5 
Еңбек өнімділігі, теңге 4514,16 4388,72 5748,15 1359,43 31,0 

6 
Қор қайтарым (стр1/стр3), 
теңге -43,9 1,55 0,87 -0,68 (58,1) 

7 
Өнімнің қор сыйымдылығы 
(стр3/стр1), теңге 78,1 0,64 1,14 0,5 78,1 

8 
Көрсетілген қызметтердің 
өзіндік құны, теңге 5818206 5743108 5942410 199302 3,5 

9 Жалпы пайда 8563112 8698271 9886218 1187947 13,7 
10 Өзге де кірістер 488993 541894 499170 - 42724 (7,9) 

11 
Кезең шығыстары, теңге:      

 1) өткізу бойынша 
шығыстар 628930 601800 654200 52400 8,7 

 2) әкімшілік шығыстар 618400 604102 615111 11009 1,8 
12 Басқа шығыстар 100209 116800 118 940 2140 1,8 
13 Пайда 8315240 8075980 9351529 1275549 15,8 

14 Корпоративтік табыс 
салығы бойынша шығыстар 1411138 1615196 1870305 255109 15,7 

15 Кезеңдегі таза пайда 
(шығын)  6973202 7960784 7481224 -479560 (6,1) 

16 Дебиторлық берешек 5889 011 5862568 6 337 452 474884 8,1 

17 Қысқа мерзімді активтердің 
айналымдылығы 1,99 1,51 2,65 1,14 75,5 

Ескерту - дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [17] 
 

  



6-қосымша 
 
9-кесте. Кәсіпорын қызметін Step-талдау "Капстройпроект" ЖШС 

 

Факторлар 
Фактордың маңыздылығы 
(маңыздылығы, салмағы)   

(1-ге дейінгі үлеспен)) 

Фактордың әсер 
ету дәрежесі (1-ден 

10-ға дейінгі 
баллдар) 

1. Әлеуметтік факторлардың әсерін талдау 
1.Жарнама және қоғаммен байланыс 
2.Компания бренді және оның беделі 
3.Білікті кадрлардың жетіспеушілігі 
4.Әлеуметтік факторларды қозғайтын 
заңнама өзгерістері 
5.Сән және үлгі 

0,2 
0,3 
0,1 

 
0,2 

 
0,2 

9 
8 
5 
3 
8 
9 
1 

Қорытынды 1,0  
2. Технологиялық факторлардың әсерін талдау 

1.Бәсекелестік технологияларды 
дамыту 
2.Технологияларға қол жеткізу, 
лицензиялау, патенттер 
3.Жаңа жабдықтың болуы 
4.Материалдық ресурстармен 
қамтамасыз етілуі  
5.Өндірістік сыйымдылық, деңгей 

0,3 
0,2 

 
0,1 
0,1 

 
0,3 

8 
8 
 
7 
8 
8 
8 

Қорытынды 1,0  
3. Экономикалық факторлардың әсерін талдау 

1.Экономикалық дағдарыс 
2.Инфляцияның жоғары қарқыны 
3.Саладағы инвестициялық ахуал 
4.Өнімнің басты тұтынушыларының 
төлем қабілеті сұранысы 
5.Өндіріс ерекшелігі 

0,5 
0,2 
0,1 
0,3 

 
  

9 
8 
8 
8 
 
7 

 
4. Саяси факторлардың әсерін талдау 

1.Бәсекелестікті мемлекеттік реттеу 
2.Қаржыландыру, гранттар мен 
бастамалар 
3.Елдегі саяси тұрақсыздық 
4.Президент Сайлауы 
5.Реттеуші органдар мен нормалар 

0,5 
0,3 
0,1 
0,1 
1,0 

7 
8 
6 
8 
9 

Ескерту: автормен дереккөз бойынша жасалған [17] 
 

  



 
7-қосымша 

 
13-кесте. "Капстройпроект" ЖШС-нің бәсекеге қабілеттілік 

көрсеткіштері  
 
Жоспарлан
ған 
бөлімдер 

Уәделенген 
бөлімдер 

Факторлық белгі 
(X) 

Линейн 
ші 
коэффициен
тінің 
иент 
корреля 
циялары 
 

Ескерту Қорытынды 

Негізгі 
өндірістік 
Х 
қорлардың 
Пайдаланы
лу 
көрсеткішт
ері 

Қозғалыс 
көрсеткіштері 

Жаңарту 
коэффициенті 

г = 0,67 Алынып 
тасталды 
істен шығу 
коэффициент 
 (кері 
коэффициент 
У жаңарту) 

1 қалыптан аз 

 
 

 
 

Өсім 
коэффициенті  

г = 0,36   
 

 
 

Техникалық 
жағдайының 

і і 

 Тозу 
Коэффициенті 

г = 0,71  Қалыпты 
жағдайда 0,6-

 0 8  
 

 
 

 
 

Жарамдылық 
коэффициенті 

г = 0,59   
 

 
 

Тиімділік 
көрсеткіштері 

Құқықтық-
ұйымдық қордың 
қайтарымы 

 Қор 
сыйымдылығы 
және (кері қор 
қайтарымы)) 

Қор қайтару 
көрсеткішін 
пайдалану 
ұсынылады 

 
 

Пайдалану 
дәрежесінің 

і і 

Жалпы 
коэффициент 

г = 0,83  Қалыптан аз 
1 

 
 

 
 

Қарқынды 
коэффициент 

г = 0,46   
 

           Ескерту: дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [17] 
  
  



8-қосымша 
 

14-кесте. 2018 ж. жай CRM бағдарламасы арқылы келісу туралы есеп 
 

Лидтің салыстырмалы ауытқуы (ρ) және өтінімге конверсия (Е) 
Әлеуметтік 

желілер 
     3 

ρ Е ρ Е ρ Е 
1 2 3 4 5 6 7 

Facebook 1,03000 7,558 1,04250 10,596 1,05500 13,569 
Қаңтар 1,03050 7,681 1,04300 10,716 1,05550 13,687 
Ақпан 1,03100 7,803 1,04350 10,836 1,05600 13,804 
Наурыз 1,03150 7,926 1,04400 10,956 1,05650 13,921 

Сәуір 1,03200 8,048 1,04450 11,075 1,05700 14,039 
Мамыр 1,03250 8,171 1,04500 11,195 1,05750 14,156 
Маусым 1,03300 8,293 1,04550 11,315 1,05800 14,273 
Шілде 1,05457 8,415 1,04600 11,435 1,05850 14,390 
Тамыз 1,04974 8,537 1,04650 11,554 1,05900 14,507 
Қыркүйек 1,98476 8,659 1,04700 11,673 1,05950 14,624 
Қазан 1,03500 8,781 1,04750 11,792 1,06000 14,741 
Қараша 1,03550 8,902 1,04800 11,912 1,06050 14,857 
Желтоқсан 1,03600 9,024 1,04850 12,031 1,06100 14,974 
Instagram 1,03650 9,145 1,04900 12,150 1,06150 15,090 
Қаңтар 1,03700 9,267 1,04950 12,268 1,06200 15,207 
Ақпан 1,03750 9,388 1,0500 12,387 1,06250 15,323 
Наурыз 1,03000 7,558 1,04250 10,596 1,05500 13,569 
Сәуір 1,03050 7,681 1,04300 10,716 1,05550 13,687 
Мамыр 1,03100 7,803 1,04350 10,836 1,05600 13,804 
Маусым 1,03150 7,926 1,04400 10,956 1,05650 13,921 
Ескерту: дереккөзге сәйкес автормен әзірлеген [17] 
 
 

 
 


