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В современном обществе продуктов и услуг, а кроме того, в обстоятельст-

вах повышенной конкуренции, значимость менеджмента невозможно предуга-
дать. Знание рынка позволяет действовать аккуратно, как потребителю, так 
и продавцу [4]. 
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Маркетинг – один из фундаментальных разделов профессиональной дея-
тельности на рынке, который позволяет: оценивать потребности и требования 
клиентов, проектировать и испытать продукцию с потребительскими свойства-
ми, рассказать клиенту понятие стоимости товара, построить систему продаж 
на товар, развить и продвинуть товары [4, 5, 7].  

С целью рассмотрения продвижения продуктов на рынке электронной 
промышленности необходимо проанализировать следующие аспекты: спрос на 
электронные продукты; оценку рисков на невостребованные товары; сбыт про-
дукции; ценовую политику предприятия; конкурентоспособность товара; дина-
мику исполнения плана производства; ассортимент и структуру продукции; 
среднюю цену на товар. 

В качестве объекта исследования было выбрано предприятие Новосибир-
ский завод полупроводниковых приборов с особым конструкторским бюро 
(НЗПП с ОКБ) – один из крупных производителей электронных компонентов 
в стране. Предприятие специализируется на изготовление интегральных микро-
схем и дискретных полупроводниковых приборов.  

Для анализа ассортимента продукции были взяты четыре изделия: материя-8 – 
микрогенераторы с выходной мощностью 10, 100, 220 мВт; интеллектуал-4 – од-
ноканальные и двухканальные контроллеры источников питания; вольт-И8 – пре-
цизионные источники опорного напряжения с напряжением стабилизации 1.2, 2, 
2.5, 3, 4 … 10 В; каламин 1107 – 8-разрядный параллельный АЦП. 

Для проведения анализа вышеперечисленных аспектов будем использовать 
методику Г. В. Савицкой [1]. 

Проанализируем эластичность спроса на продукцию табл. 1. 
 

Таблица 1 
Эластичность спроса на продукцию 

Цена, 
тыс. 
руб. 

Объем 
спроса 
на изде-
лие 

Темп прироста, %
Коэффициент 
эластичности 

спроса 

Величина, тыс. руб. 

цены 
объемы 
спроса 

выручки затрат прибыли

5,00 
5,35 
5,60 
6,10 
6,80 
6,95 
7,15 
7,30 

2 000 
1 850 
1 700 
1 400 
1 150 
1 050 
950 
870 

 
+3,46 
+3,04 
+2,30 
+1,69 
+1,51 
+1,33 
+1,19 

 
–9,90 
–9,52 
–8,54 
–7,82 
–7,30 
–6,79 
–6,35 

 
3,63 
3,04 
2,04 
1,36 
1,13 
0,92 
0,77 

10 000 
9 897,5 
9 520 
8 540 
7 820 

7 297,5 
6 792,5 
6 351 

6 250 
5 737,5 
5 225 
4 300 
3 262 
2 815 
2 410 
2 072 

3 750 
4 160 
4 295 
4 240 
4 558 

4 482,5 
4 382,5 

4279 
 
Проанализировав сведения табл. 1, можно сказать, что относительная эла-

стичность этих товаров может быть решена, но в условиях инфляции устойчи-
вость спроса будет снижена, потому что рост цен имеет уверенную трансфор-
мацию. Компания выбрала цену опциона 6 800 руб., хотя спрос по этой цене 
и выручке ниже, чем цена 5 000 руб. [1, 8]. 
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Для оценки риска на невостребованную продукцию проанализируем дан-
ные табл. 2. 

 
Таблица 2 

Оценка риска невостребованных продуктов 

Вид 
продукции 

Объем 
по договорам 

Остаток  
готовой 

продукции 

План 
производства 
продукции 

Готовность 
выпуска 

продукции, % 
Материя-8  
Интеллектуал-4  
Вольт-И8 
Каламин 1107 

3 800 
4 300 
2 600 
1 900 

140 
100 
50 
30 

5 660 
5 500 
2 600 
1 800 

69,6 
80,0 
101,9 
107,2 

 
Из табл. 2 видно, что план производства Вольт-И8 и Каламин 1107 

был полностью выполнен для поставки продукции. Для Материя-8 и Интеллек-
туал-4 планируемая продукция выполнена на 69,6 % и 80,0 %. Предприятию 
следует уменьшить темп поставок Материя-8 и Интеллектуал-4, и наоборот, 
повысить темп поставок Вольт-И8 и Каламин 1107 [1, 3].  

Проанализируем сбыт продукции НЗПП с ОКБ по обозначенным изделиям 
табл. 3. 

 
Таблица 3 

Анализ рынка сбыта продукции 

Показатель 
Внутренний рынок Внешний рынок 

2016 2017 2018 2016 2017 2018 
Материя-8  
Объем выполненного изделия  
Цена за ед. изделия, тыс. руб. 
Стоимость ед. изделий, тыс. руб. 
Прибыль, тыс. руб. 
Рентабельность, % 

 
4 000 
4,7 
4,1 

2 400 
12,8 

 
4 000 
4,8 
4,2 

2 400 
12,5 

 
3 500 
5,1 
4,4 

2 450 
13,7 

 
900 
8,1 
5,3 

2 520 
34,6 

 
400 
8,3 
5,4 

1 160 
34,9 

 
250 
7,5 
5,78 
4 300 
22,9 

Интеллектуал-4  
Объем выполненного изделия 
Цена за ед. изделия, тыс. руб. 
Стоимость ед. изделий, тыс. руб. 
Прибыль, тыс. руб. 
Рентабельность, % 

 
4 200 
5,8 
4,9 

3 780 
15,5 

 
4 250 
4,8 
3,9 

3 825 
18,8 

 
4 300 
5,1 
4,12 
4 214 
19,2 

 
– 
– 
– 
– 
– 

 
– 
– 
– 
– 
– 

 
– 
– 
– 
– 
– 

Вольт-И8 
Объем выполненного изделия 
Цена за ед. изделия, тыс. руб. 
Стоимость ед. изделий, тыс. руб. 
Прибыль, тыс. руб. 
Рентабельность, % 

 
2 100 
6,3 
5,1 

2 520 
19,0 

 
2 150 
6,9 
5,3 

3 440 
23,2 

 
2 350 
7,1 
5,4 

3 995 
23,9 

 
 
– 
– 
– 
– 

 
 
– 
– 
– 
– 

 
 
– 
– 
– 
– 
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Окончание табл. 3 

Показатель 
Внутренний рынок Внешний рынок 

2016 2017 2018 2016 2017 2018 
Каламин 1107 
Объем выполненного изделия 
Цена за ед. изделия, тыс. руб. 
Стоимость ед. изделий, тыс. руб. 
Прибыль, тыс. руб. 
Рентабельность, % 

 
950 
6,15 
4,8 

1 283 
22,0 

 
900 
6,5 
5,0 
1 50 
23,1 

 
1 100 
7,3 
5,6 

1 870 
23,3 

 
500 
8,1 
5,3 

1 400 
34,6 

 
750 
8,2 
5,7 

1 875 
30,5 

 
1 300 
8,4 
6,1 

2 990 
27,4 

 
Проанализировав данные табл. 3, можно сказать, что в последние годы 

спрос на Материю-8 начал снижаться на внешних рынках. Лишние затраты на 
повышение конкурирующего типа продукта на внешнем рынке не увенчались 
успехом: реализация и эффективность существенно уменьшились. Продукт Ин-
теллектуал-4 демонстрирует устойчивый рост продаж и устойчивую прибыль, в 
то время как продукты Вольт-И8 и Каламин 1107 показывают повышение роста 
сбыта и увеличение прибыльности [1, 3 и 6]. 

При анализе ценовой политики автор статьи проанализировал уровень це-
ны на внутреннем и внешнем рынке микроэлектронной продукции табл. 4. 

 
Таблица 4 

Анализ ценовой политики предприятия 

Вид 
продукции 

Уровень цены за 1 тыс. руб. 
На внутреннем рынке На внешнем рынке 

обследуемого 
предприятия 

в среднем 
по отрасли 

конку-
рент 

обследуемого 
предприятия 

средняя 
на рынке

Материя-8 
Интеллектуал-4 
Вольт-И8 
Каламин 1107 

5,0 
6,1 
7,0 
7,2 

5,0 
6.0 
6,7 
7.0 

5,5 
6,4 
6,8 
7,0 

7,7 
– 

8,4 
8,3 

10,0 
– 

12,0 
12,0 

 
Сравнительный анализ из табл. 4 показывает, что предприятие выполняет 

эластичную расценочную политику цен на внутреннем рынке, так как основ-
ным покупателем предприятия является государство. Предприятие стреми-
тельно отреагировало на сокращение спроса двух видов изделий, снизив их 
стоимость, в то же время повысив цену на продукцию, которая пользуется 
спросом [8]. 

Для повышения конкурентоспособности продукции проанализируем эле-
менты, представленные в табл. 5. 

Для оценки конкурентоспособности необходимо сравнить параметры ана-
лизируемого и конкурирующего продукта с уровнем, определяемым потребно-
стями клиента, и сравнить полученные результаты. Для этого рассчитываются 
индивидуальные, массовые и накопленные характеристики конкурентоспособ-
ности продукта. 
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Таблица 5 
Методика анализа конкурентоспособности продукции 

Исследование рынка 
Получение сведений  

о соперниках 
Исследование  

запросов потребителей 
Определение условий к продукту и установление списка характеристик  

балла конкурентоспособности продукта 
Финансовые  

характеристики 
Промышленные  
характеристики 

Нормативные  
характеристики 

Установление степени отдельных и массовых характеристик  
конкурентоспособности 

Вычисление накопленного признака конкурентоспособности 
Создание мер согласно увеличению конкурентоспособности 

 
Помимо балла конкурентоспособности продукта, с целью установления 

продукции на конкретном рынке, можно применять четырехмерный способ [7]. 
Суть заключается в построении матрицы, в которой темпы увеличения торгов-
ли всех или основных сбытовых компаний на рынке отражаются вертикально, 
а доля рынка, контролируемая этой компанией, указывается горизонтально. 
Чем больше эта доля, тем выше реальная конкурентоспособность продукции 
компании на этом рынке, и наоборот [10]. С этой же целью, такой показатель 
рассчитывается, как отношение доли компании на рынке к доле крупнейшего 
конкурента. Если это соотношение больше единицы, то доля компании являет-
ся большой, в случае если меньше единицы – невысокой [1]. 

Проанализируем динамику и план изготовления продукции табл. 6. 
 

Таблица 6 
Анализ динамики и выполнения плана производства 

Год 
Объем производ-
ства изделий, 
тыс. руб. 

Темп увеличения, % Объем вы-
полнения, 
тыс. руб. 

Темп увеличения, % 

базовый 
дополни-
тельный

базовый 
дополни-
тельный 

2014 81 000 100 100,0 83 000 100 100,0 
2015 85 700 105,8 104,7 87 200 105,1 103,4 
2016 88 500 108,5 107,6 89 250 107 105,8 
2017 91 300 109 108,4 90 000 108,1 106,9 
2018 95 500 115,1 114,3 91 500 109,2 107,6 

 
Из табл. 6 видно, что за пять лет темп производства увеличился на 15,1 %, 

а объем продаж на 9,2 %. Если в предшествующие годы темпы увеличения из-
готовления и продаж совпадали, то в течение последнего года темпы увеличе-
ния изготовления продукции существенно превысили темпы продаж продук-
ции. Эти данные говорят о накоплении непроданной продукции предприятием, 
которая не оплачивается покупателями [1, 7]. 
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При анализе динамики и исполнения плана производства необходимо про-
анализировать выполнения поставленного плана по ассортименту продукции 
табл. 7.  

 
Таблица 7 

Анализ выполнения плана по ассортименту 

Изделие 
Осуществление продукта 

в план, тыс. руб. % выполне-
ния плана 

Реализация, итоговый  
зачетный план по ассорти-

менту, тыс. руб. план факт 
Материя-8 
Интеллектуал-4 
Вольт-И8 
Каламин 1107 

27 500 
31 300 
16 000 
12 200 

26 200 
32 300 
20 400 
19 500 

81,0 
94,4 
99,3 
137,1 

27 500 
31 300 
16 000 
12 200 

Итого 87 000 98 400 97,0 87 000 
 
Из табл. 7 видно, что проект, согласно перечню продукции, сделан на 

97,0 %. Причиной не выполнения могут быть как внешние, так и внутренние 
условия. К внешним относят рыночные условия, изменения спроса на конкрет-
ные разновидности продукции [6]. К внутренним причинам относятся недос-
татки на предприятии-изготовителе, ограниченное или устаревшее промыш-
ленное оснащение, его простои, катастрофы, отсутствие электричества, низкий 
уровень культуры производства, недочеты в концепции управления и отсутст-
вие материальных стимулов [1, 2, 4]. 

Проанализируем воздействие условий в переменных величинах прибыли 
в целом по предприятию с использованием метода цепного замещения табл. 8. 

 
Таблица 8 

Анализ структуры выпускаемой продукции. 

Изделие 

О
пт
ов
ая

 ц
ен
а 

за
 е
ди
ни
цу

  
из
де
ли
я.

 Р
уб

. Объем продук-
ции, руб 

Состав про-
дукции, % 

Цена выпущенной про-
дукции, тыс. руб. Перемена 

товарной 
продукции 

руб. 
план факт план факт план 

факт 
при 
плане 

факт 

Материя-8 3 000 5 740,00 5 130,00 31,89 28,50 29 510 29 800 27 000 –2800,00 

Интеллек-
туал-4 

4 000 5 700,00 5 600,00 31,67 31,11 31 250 31 500 31 250 –250,00 

Вольт-И8 5 000 3 050,00 3 470,00 16,94 19,28 15 990 16 000 19 000 +3 000,00 
Каламин 
1107 

6 000 3 420,00 3 880,00 19,00 21,56 13 191 13 500 20 100 +6 600,00 

Итого – 17 910 18 080 100 100 89 941 90 800 97 350 +6 550,00 
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Результаты анализа фактора прибыли по изделиям заметно отличаются, 
как видно из табл. 8. Согласно методу минимального анализа, прибыль часто 
зависит от объема продаж и структуры выпускаемой продукции, так как эти 
факторы одновременно влияют на себестоимость продукции [9]. При снижении 
общего плана изготовления и реализации продукции более последовательные 
затраты приходятся на единицу продукции [1, 7]. 

Проанализировав продукцию, выпускаемую НЗПП с ОКБ, можно сделать 
вывод, что за последние годы увеличились темпы роста объемов производства 
и продаж и непосредственно выросла нераспределенная прибыль. Тем не менее 
руководителям в первую очередь следует обратить внимание на большую себе-
стоимость изделий, нежели на выручку от продажи продукции. 

Однако, как показывают результаты анализа, у компании все еще есть дос-
таточные резервы, чтобы значительно улучшить свое финансовое состояние. 
Для этого нужно изменить ценовую политику, найти новые точки сбыта товара, 
используя новые приемы современных маркетинговых методик. Все эти меро-
приятия дадут возможность предприятию увеличить свою рентабельность, по-
полнить личный используемый основной капитал и достигнуть наиболее при-
емлемой структуры баланса.  
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