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АНАЛИЗ ОБНОВЛЯЕМОСТИ АССОРТИМЕНТА 

ПРЕДПРИЯТИЯ КАК ПОДТВЕРЖДЕНИЕ НЕОБХОДИМОСГИ 

РАЗРАБОТКИ НОВОЙ ПРОДУКЦИИ 

В данной статье расс...,отрены. вопросы., касающиеся отдельных направлений 

анШ1иза ассортимента предприятия, а именно анШ111За обновляемости. Таk--же пока

зана необход1L,юсть его связи с анализо.11 жt/Зненного цикла продукции предприятия. 

В определенной ситуации эти направления анШlиза выступают своеобразны.ни инди· 

каторам11, позволяющими сделать вы.вод о то.\1, что предприятию 11а данна11 этапе 

следует уделять как мо:жно больше вн1ииа1111Я разработке новой продукции. 

При работе с ассортиментом важной составляющей является деятель

ность по созданию новых видов товаров. Это связано с тем, 'ПО успешно ра

ботающие на рынке компании отличает от неудачливых конкурентов повы

шенное внимание к разработке новых товаров. Последние занимают 21 % 
в их объемы сбыта и приносят 23 % прибыли, в то время как у аутсайдеров 
эти показатели составляют 14 % и 19 % соответственно [ 1, с. 118]. 

Однако при этом не все предприятия могут наиболее эффективно 

определить моменты, когда разработка новой продукции требует повы· 

шенного внимания . 

Поэтому необходимо следить за обновляемостью ассортимента, чтобы 

знать, на каком месте на рынке находится предприятие. Для этого рас

считываются показатели: коэффициент новизны ассортимента, удельный 

вес новой продукции в объеме производства, коэффициент развития ас

сортимента. 

Однако вычислить значения показателей недостаточно, необходимо 

правильно их интерпретироваrь . 

Коэффициент новизны ассортимента (KJ отражает долю новых наи
менований продукции в общем числе всех наименований вьmускаемоii 

продукции [ 1, с . l 08]. Для полноты анализа его нужно рассмаrривать в дн· 
намике. Пример такого анализа (предприятие ЗАО «Атлант») представлен 

в таблице 1. 
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Talilruцa 1 

Показатели обновлемости ас:с:ортнмента ЗАО <<Атланn> 

Год 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 200! 200) 2010 2011 2012 

!\,% - - - - - - - 14,8 13,9 14, 1 32,6 35,8 

d, % 24,7 18 11 ,2 7,2 24,4 50,2 27,4 19,8 13,3 7,4 28,6 32,7 

к - - - - - - - - - - - 16 

Как видно, в 2011 году произошло увеличение новой продукции бо
яее чем в два раза, что говорит о том, что предприятие борется за место 

на рынке, ведь новая продукция является средством привлечения кли

ента. 

Удельный вес новой продукции в объеме производства ( d") показыва
ет, сколько новой продукции было выпущено предприятием за отчетный 

период в процентах от общего объема выпуска, который является отра

жением прогнозируемого объема продаж и указывает на то, каким спро

сом будет пользоваться новая продукция[!, с. 108]. Данный показатель 
тахже лучше рассматривать в динамике. Рост доли новой продукции в 

выпуске говорит об успешности разработок . В последние годы на ЗАО 

«Атлант» объем производства новой продукции возрастает, что может 

сигнализировать об успешности разработок и о том, что они пользуются 

спросом у потребителя. 

Коэффициент развития ассортимента (Кр) характеризует соотноше

ние новой и устаревшей продукции . Есш\ данный ltOЗ~~И.U.\\~m \)~\\ \ , 

то ассортимент стабилен, если больше, то он развивается, если мень

ше - сужается [ 1, с. l 09]. Анализ в динамике позволит оценить, насколь

ко стабильны изменения, происходящие в ассортименте. Если значение 
коэффициента все время резко изменяется, то зто говорит о нескоорди

нированности действий предприятия в области товарной политики. На 

ЗАО «Атлант» при интерпретации обновляемости данный показатель не 
получил применения . 

Рассчитанные показатели необходимо рассматривагь в увязке с жиз

ненным циклом. Изменения в объемах продаж моrут подсказать, когда 

необходимо изменить стратегию маркетинга и сделать упор не на ста

рую продукцию, а на новую. На графиках предстамены циклы преем

ственных моделей холодильников. 

Показатели говорят о том, ч:то с выведением новой продукции на ры

нок ситуация благоприятна, однако при соблюдении преемственности 

моделей не должно быть провалов {рисунок la). Если бы товар новой се
рии бЬUJ выведен на 2 года раньше (рисунок 1 б), это помогло бы избежать 
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столь резкого провала в кривой и, возможно, доля новой продукции в объ

еме производства имела бы совсем другое значение. 
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Рис. 1. Динамика объема продаж реальная (а) и потенциальная (б), тыс. шт. 

Также можно отметить, что для наиболее полного анализа обновлие

мости ассортимента, нужно проводить его в сравнении с аналогичными 

показателями конкурентов, однако это сопряжено с определенными слож· 

ностями, например, непредвзятость отношения к себе и конкурентам, за· 

трудненный доступ к достоверной и своевременной информации. 

Таким образом, когда предприятие проанализировало статистику вы

пуска новой продукции как у себя, так и у конкурентов, оно может ре· 

шить, каким образом ему развиваться дальше. Так, например, для пред· 

приятия ЗАО «Атлант» ввиду провалов продаж, вызванных действиями 

конкурентов, необходимой является ориентация на создание и выпуск 

новой продукции. При этом сигналом к разработке новаций может стаrь 

даже слух, что конкурент готовит что-то абсолютно новое. Если отреа· 

гировать на это, не дожидаясь фактического спада продаж из-за выпуска 

более конкурентоспособного товара противниками по рынку, то можно 

облегчить возможные последствия. 

В обстановке жесткой конкуренции, в которой оказалось рассматри· 

ваемое предприятие, постоянное новаторство в выпуске товара - обяза

тельное условие выживания компании. При этом, приступая к разработхе 

новых видов товаров, следует больше внимания уделять ее концепции, 

а не самому производственному циклу. Концепция товара должна посто

янно пересматриваться и уточняться с учетом результатов пробного мар

кетинга и замечаний потребителей [2]. Для ЗАО «Атлант>> необходимо 

выпусюпь такие новинки, которые будут благоприятно восприняты шr 

требителями, т. е . такие, которые либо равны зарубежным аналогам, либо 

превосходят их . Выпуск такой продукции приведет к формированию кон· 

курентных преимуществ, что позволит в дальнейшем избежать резкого 

спада продаж. 
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Однако если не обращать никакого внимания на статистику прошлых 

пет, можно и не заметить «звоночка>>, призывающего к концентрации вни-

1tания на выпуске новой продукции. 
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ЭКСПОРТНОЕ КРЕДИТОВАНИЕ В РЕСПУБЛИКЕ 

БЕЛАРУСЬ: ПРОБЛЕМЫ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ 

Статья посвящена актуальной для Республики Беларусь проблеме совершен

ствования мер финансовой поддержки экспорта посредствам экспортного креди

тования и страхования экспортных рисков. Авторам рассматривается действу

ющая на настоящий мамент процедура экспортного кредитования, проведены 

анй11из показателя 1t3астрахованный объем экспортных кредитов» и сопостав

иние его значений с аналогичными значениями в государствах-соседях u госу

дарствах-партнера1' Беларуси по Таможенному союзу. В статье раскрываются 

основные проблемы экспортного кредитования в Республике 11 рассматриваются 

воз.чажные пути их решения. 

Республика Беларусь относится к числу небольших стран с откры

той экономикой, которые сильно зависят от состояния и перспектив раз

вития экспорта и его конкурентоспособности. По планам Правительства 

в 201 3 г. от экспорта товаров необходимо получить не менее 53 млрд долл. 
Дr~я достижение этой цели требуется, с одной стороны, повышение конку

реитоспособности и диверсификация экспорта, с другой - принятие мер 

по его стимулированию и поддержхе. 

В настоящее время основными элементами системы стимулирования 

экспорта в Республике Беларусь являются предоставление финансовой 

поддержки посредством экспортного кредитования и страхования экс

портных рисков. 

В соответствии с Указом Президента РБ №534 от 25.08.2006 «0 содей
ствии развитию экспорта товаров (работ, услуг)» эта система предусма

тривает предоставление экспортных кредитов как в иностранной валюте 
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