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проблемы как для финансово-кредитных учреж-
дений, так и для субъектов предпринимательства, 
которые сегодня являются барьером для быстрого 
обслуживания клиентов, а также одной из причин 
высоких процентных ставок на кредиты.

Вопросы улучшения режима налогообложе-
ния субъектов предпринимательства являются од-
ними из самых важных и, несмотря на реформы, 
остаются и самыми неблагоприятными. Упроще-
ние действующих процедур, создание эффектив-
ного налогового режима позволит увеличить ко-
личество субъектов малого предпринимательства, 
расширит и увеличит мощности, будет способство-
вать созданию новых рабочих мест.

Высокий уровень коррупции, несовершен- 
ная законодательная база, а также огромное коли- 
чество административных барьеров до сих пор 
остаются основными проблемами малого пред-
принимательства в республике. По нашему мне-
нию, необходимо в кратчайшие сроки провести 
аудит действующего законодательства с целью 
устранения барьеров и создания благоприятных 
инвестиционных условий для развития предпри-
нимательства.
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В современных условиях одним из основных 
требований успешного функционирования организа-
ций является безубыточность хозяйственной и другой 
деятельности, возмещение расходов собственными 
доходами и обеспечение в определенных размерах 
прибыльности, рентабельности хозяйствования для 
удовлетворения социальных и экономических интере-
сов и осуществления расширенного воспроизводства.

Получение прибыли является конечной целью 
деятельности субъекта хозяйствования, поэтому 
она выступает в качестве движущей силы разви-
тия деятельности и служит основным источником 
собственных финансовых ресурсов многих участ-

ников общественного производства. Все это опре-
деляет центральное место и многогранную роль 
прибыли.

Прежде всего в получении максимальной 
прибыли заинтересованы сами организации. Она 
гарантирует доход на вложенные ресурсы и одно-
временно с этим является источником финансиро-
вания затрат, связанных с развитием производства 
и социальной сферы1.

1 Кравченко Л.И. Анализ хозяйственной деятель- 
ности в торговле: учебн. для вузов. 5-е изд., перераб. и доп. /  
Л.И. Кравченко. Минск: Вышэйшая школа, 2003. 526 с.



Вестник КРСУ. 2012. Том 12. № 11170

 Экономика. Экономические науки

Рост прибыли создает финансовую базу для 
самофинансирования, расширенного воспроизвод-
ства, решения проблем социальных и материаль-
ных потребностей трудового коллектива. За счет 
прибыли выполняется часть обязательств органи-
зации перед бюджетом, банками и другими орга-
низациями. Таким образом, показатели прибыли 
становятся важнейшими для оценки хозяйствен-
ной деятельности организации. Она характеризу-
ет степень ее деловой активности и финансового 
благополучия. По прибыли определяется уровень 
отдачи авансированных и потребленных средств1.

При определении прибыли отчетного периода 
от реализации товаров бухгалтер проводит сопо-
ставление полученных доходов (выручки) и рас-
ходов, понесенных организацией для извлечения 
реализационных доходов.

Источником прибыли от реализации товаров 
является торговая надбавка, включаемая в их про-
дажную цену. Торговая надбавка (скидка с рознич-
ной цены) в стоимости реализованных товаров  
в бухгалтерском учете квалифицируется как вало-
вая прибыль (маржа). Она представляет собой раз-
ницу между стоимостью реализованных товаров 
по продажным ценам (без налога на добавленную 
стоимость, налога с продаж) и их стоимостью по 
покупным ценам. Валовая прибыль предназначе-
на для покрытия расходов на реализацию товаров 
(кроме стоимости приобретения товаров) и образо-
вания прибыли торговой организации2.

Для правильного руководства деятельностью 
предприятия необходимо располагать полной, точ-
ной, объективной, своевременной и достаточно де-
тальной экономической информацией, что дости-
гается ведением бухгалтерского учета, основным 
объектом которого является производимая и реали-
зуемая продукция3.

Проблема устранения убыточности хозяй-
ственной деятельности и получения прибыли осо-
бо остро стоит для организаций.

Основное внимание в процессе анализа фи-
нансовых результатов обращают на тенденции из-
менения прибыли от реализации продукции, то-

1 Макарьева В.И. Анализ финансово-хозяйст- 
венной деятельности организации / В. И. Макарьева,  
Л. В. Андреева. М.: Финансы и статистика, 2004.  
264 с.

2 Кондракова Н. Учет выручки от реализации 
продукции (работ, услуг), товаров / Н. Кондракова // 
Гл. бухгалтер. 2005. № 11. С. 62.

3 Астахов В.П. Бухгалтерский (финансовый) 
учет: учебн. пособие для вузов / В.П. Астахов. М.: 
ИКЦ “МарТ”, 2004. 960 с.

варов, работ, услуг. При этом устанавливают при-
чины изменения объема реализации посредством 
проведения анализа4.

В качестве источников информации для учета 
и анализа готовой продукции используются: “От-
чет о прибылях и убытках”, месячные, кварталь-
ные и годовые отчеты организации о выпуске про-
дукции, ведомости о движении готовых изделий, 
их отгрузке и реализации, книга покупок и др.5.

Порядок учета продажи продукции зависит от 
выбранного орга низацией метода учета. Конкрет-
ный метод учета продажи продук ции организация 
определяет самостоятельно в соответствии со сво-
ей учетной политикой: либо по моменту оплаты от-
груженной продукции, выполненных работ и ока-
занных услуг, либо по моменту отгрузки продукции 
и предъявления платежных документов покупате-
лю (заказчику) или транспортной организации6.

Анализ реализации продукции тесно связан  
с анализом выполнения договорных обязательств 
по поставкам продукции7. Недовыполнение пла-
на по договорам для предприятия оборачивается 
уменьшением выручки, прибыли, выплатой штраф-
ных санкций. Кроме того, в условиях конкуренции 
предприятие может потерять рынки сбы та продук-
ции, что повлечет за собой спад производства.

Недопоставка продукции отрицательно влияет 
не только на итоги деятельности данного предприя- 
тия, но и на работу торговых организаций, пред-
приятий-смежников, транспортных организаций  
и т. д. В процессе анализа производства и реализа-
ции продукции необходимо оценить также риск не-
востребованной продукции, который может возник-
нуть вследствие падения спроса на нее. Он опре-
деляется величиной возможного материального  
и морального ущерба предприятия, вызванного этой 
причиной. Каждое предприятие должно знать вели-
чину потерь, если какая-то часть продукции ока-
жется нереализованной. Чтобы избежать послед-
ствий невостребованности продукции, необходимо 

4 Кондракова Н. Учет выручки от реализации 
продукции (работ, услуг), товаров / Н. Кондракова // 
Гл. бухгалтер. 2005. № 11. С. 62.

5 Савицкая Г.В. Экономический анализ: учебник /  
Г.В. Савицкая. 11-е изд., испр. и доп. М.: Новое зна-
ние, 2005. 651 с.

6 Шадрина Г.В. Комплексный экономический 
анализ организации: учебн. пособие для вузов. /  
Г.В. Шадрина, С.Р. Богомолец, И.В. Косорукова. М.: 
Академический Проект, Фонд “Мир”, 2005. 288 с.

7 Мигранян А.А. М 57 Экономический анализ 
хозяйственной деятельности предприятия: учебник/ 
А.А. Мигранян. Бишкек, 2008.
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изучить факторы ее возникно вения с целью поиска 
путей недопущения или минимизации потерь.

Внутренние причины: неправильно состав-
ленный прогноз спро са на продукцию служащи-
ми предприятия; неправильная ценовая политика 
предприятия на рынках сбыта; снижение конкурен-
тоспособности продукции в результате низкого ка-
чества сырья, оборудования, отсталой технологии, 
низкой квалификации персонала; неэффективная 
организация процесса сбыта и рекламы продукции.

Внешние причины: неплатежеспособность по-
купателей; повышение процентных ставок по вкла-
дам; демографические, социально-экономические, 
политические и др. причины1.

Риск невостребованной продукции можно 
подразделить на преодолимый и непреодолимый. 
Критерием отнесения его к одной из групп являет-
ся экономическая целесообразность нововведений, 
направленных на продвижение товаров на рынок. 
Если дополнительные затраты на дизайн, улучше-
ние качества, упаковку, рекламу, организационную 
перестройку производства и сбыта превышают 
сумму их покрытия выручкой, то экономически 
они нецелесообразны и риск, следовательно, явля-
ется непреодолимым), и наоборот.

Риск невостребованной продукции может 
быть обнаружен на предпроизводственной, произ-
водственной и послепроизводственной стадиях. 
Если риск обнаружен на предпроизводственной 
стадии, то экономический ущерб будет меньшим – 
это только расходы на исследование рынка, разра-
ботку изделия и др. Если же риск невостребован-
ной продукции обнаружен на производственной 
или послепроизводственной стадиях, то это может 
серьезно пошатнуть финансовое состояние пред-
приятия: в сумму ущерба, кроме ука занных рас-
ходов, войдут издержки на подготовку, освоение, 
производство и частично сбыт продукции.

В зависимости от стадии обнаружения риска 
невостребованной продукции управленческие ре-
шения могут быть разными. На предпроизводствен-
ной стадии можно не приступать к производству 
данного вида продукции, заменив его другим. На 
производственной – еще можно внести существен-
ные изменения в дизайн, конструкцию, цену изде-
лия и за счет этого продвинуть его на рынок. Как 
избежать банкротства – это задача послепроизвод-
ственной стадии. Невостребованная продукция –  
это прямой убыток для предприятия. Каждый то-
вар должен производиться лишь в том случае, ког-

1 Савицкая Г.В. Экономический анализ: учебник /  
Г.В. Савицкая. 11-е изд., испр. и доп. М.: Новое зна-
ние, 2005. 651 с.

да есть платежеспособный спрос на него, подкреп- 
ленный заявками или договорами на его поставку.

Чтобы оценить риск невостребованной про-
дукции, нужно проанализировать обеспеченность 
продукции контрактами или заяв ками на поставку, 
динамику остатков готовой продукции по каж дому 
виду, их долю в общем объеме продаж.

Важным обобщающим показателем, исполь-
зуемым для характеристики скорости реализации 
продукции, является продолжительность ее на-
хождения на стадии реализации. Рост его уровня 
свидетельствует о трудностях сбыта и повышении 
риска невостребованной продукции.

Большое влияние на результаты хозяйственной 
деятельности оказывают ассортимент (номенклатура) 
и структура производства и реализации продукции.

Своевременное обновление ассортимента 
продукции (услуг) с учетом изменения конъюнкту-
ры рынка является одним из важнейших индикато-
ров деловой активности предприятия и его конку-
рентоспособности.

При формировании ассортимента и структу-
ры выпуска продукции предприятие должно учи-
тывать, с одной стороны, спрос на данные виды 
продукции, а с другой – наиболее эффективное 
использование трудовых, сырьевых, технических, 
технологических, финансовых и других ресурсов, 
имеющихся в его распоряжении. Система форми-
рования ассортимента включает в себя:

 ¾ определение текущих и перспективных пот- 
ребностей покупателей;

 ¾ оценку уровня конкурентоспособности выпус- 
каемой или пла нируемой к выпуску продукции;

 ¾ изучение жизненного цикла изделий на рын-
ках, принятие свое временных мер по внедре-
нию новых, более совершенных видов про-
дукции и изъятие из производственной про-
граммы морально устаревших и экономически 
неэффективных изделий;

 ¾ оценку экономической эффективности и степе-
ни риска изменений в ассортименте продукции2.
Увеличение объема производства (реализа-

ции) по одним видам и сокращение по другим ви-
дам продукции приводит к изменению ее структу-
ры, т. е. удельный вес одних видов продукции воз-
растает, а других – уменьшается.

Изменение структуры производства оказывает 
большое влияние на все экономические показатели: 
объем выпуска в стоимостной оценке, материалоем-
кость, затратоемкость продукции, прибыль, рента-
бельность. Если увеличивается удельный вес более 
дорогой продукции, то объем ее выпуска в стоимост-

2 Там же.
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ном выражении возрастает, и наоборот. То же проис-
ходит с размером прибыли при увеличении удельно-
го веса высокорентабельной и, соответственно, при 
уменьшении доли низкорентабельной продукции.

Важным показателем деятельности промыш-
ленных предприятий является качество продук-
ции. Его повышение – одна из форм конкурентной 
борьбы, завоевания и удержания позиций на рын-
ке. Высокий уровень качества продукции способ-
ствует повышению спроса на продукцию и увели-
чению суммы прибыли за счет не только объема 
продаж, но и более высоких цен1.

От рынков сбыта зависят объем продаж, сред-
ний уровень цен, выручка от реализации продук-
ции, сумма полученной прибыли и т. д. В первую 
очередь нужно изучить динамику каждого вида 
продукции на рынках сбыта за последние 3–5 лет.

Основываясь на результатах анализа, выделя-
ют четыре катего рии товаров:

 ¾ “звезды”, которые приносят основную при-
быль предприятию и способствуют экономи-
ческому росту;

 ¾ “дойные коровы” – товары, переживающие пе-
риод зрелости. В незначительной степени спо-
собствуют экономическому росту, не нуждаются 
в инвестициях, приносят прибыль, которая ис-
пользуется на финансирование “трудных детей”;

 ¾ “трудные дети” – это, как правило, новые то-
вары, нуждающи еся в рекламе, продвижении 
на рынок, не приносят пока прибыли, но в бу-
дущем могут стать “звездами”;

 ¾ “мертвый груз”, или “неудачники”, – нежизне-
способные товары, не способствующие эконо-
мическому росту, не приносящие прибыли2.
Такая группировка продукции предприятия 

позволит выбрать правильную стратегию, направ-
ленную на финансирование “трудных детей”, кото-
рые в ближайшее время могут стать “звездами”, на 
поддержку достаточного количества “звезд”, кото-
рые призваны обеспечить долгую жизнь предприя- 
тия, и “дойных коров”, способствующих финанси-
рованию “трудных детей”.

При этом нужно учитывать, на какой стадии 
жизненного цикла находится каждый товар на от-
дельных сегментах рынка:

1 Савицкая Г.В. Экономический анализ: учебник /  
Г.В. Савицкая. 11-е изд., испр. и доп. М.: Новое зна-
ние, 2005. 651 с.

2 Филипп Котлер, Гари Армстронг, Джон Сон-
дерс, Вероника Вонг. Социальные основы маркетин-
га: удовлетворение человеческих потребностей / пер. 
с англ. 2-е европ. изд. М.; СПб.; Киев: Изд. дом “Ви-
льямс”, 2006. 944 с. 

а) нулевая стадия – изучение и апробация 
идеи разработки нового товара, а потом и самого 
товара;

б) первая стадия (выпуск товара на рынок 
и внедрение) – выяснение, будет ли товар иметь 
успех на рынке; прибыль на этой стадии невысо-
ка, так как значительные средства расходуются на 
рекламу;

в) вторая стадия (рост и развитие продаж) –  
товар начинает приносить прибыль, он быстро по-
крывает все издержки и становится источником 
прибыли, хотя требует еще больших затрат на рек- 
ламную поддержку его продвижения на рынке;

г) третья стадия (зрелость) – товар имеет 
стабильный рынок, пользуется спросом и прино-
сит регулярный доход, т. е. находится в самом при-
быльном периоде, так как требует затрат не на про-
движение на рынок, а только на рекламную под-
держку его “известности”;

д) четвертая стадия (насыщение и спад) – 
вначале незаметное, а затем резкое сокращение 
объема продаж по предсказуемым и непредсказу-
емым причинам. Способность вовремя уловить  
и предвосхитить спад спроса на изделие путем его 
совершенствования или замены другим требует 
определенного мастерства3.

Результаты анализа должны помочь руковод-
ству предприятия разработать ассортимент това-
ров в соответствии с его стратегией и требования-
ми рыночной конъюнктуры.

В процессе анализа необходимо также выя- 
вить реальных и потенциальных конкурентов, про-
анализировать показатели их деятельности, опре-
делить сильные и слабые стороны их бизнеса, фи-
нансовые возможности, цели и стратегию в облас- 
ти экспансии на рынке, технологии производства, 
качества продукции и ценовой политики. Это по-
зволит предугадать образ поведения конкурентов 
и выбрать наиболее приемлемые способы конку-
рентной борьбы.

Кроме рейтинговой оценки конкурентоспо-
собности товаров для определения фактического 
положения изделия на определенном рынке можно 
определить долю рынка, контролируемую данной 
фирмой. Чем больше эта доля, тем выше факти-
ческая конкурентоспособность товаров фирмы на 
данном рынке, и наоборот. С этой же целью рас-
считывают и такой показатель, как отношение до-
ли, занимаемой фирмой на рынке, к доле наиболее 
крупного конкурента. Если это отношение больше 

3 Григорьев М.Н. Маркетинг: учебн. пособие 
для студентов вузов / М.Н. Григорьев. М.: Гардарики, 
2006. 336 с.
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единицы, то доля фирмы считается высокой, если 
меньше – низкой.

Важное направление повышения конкуренто-
способности продукции – совершенствование ор-
ганизации торговли, сервисного обслуживания по-
купателей, рекламы продукции, которые являются 
мощными инструментами стимулирования спроса1.

Каждому предприятию перед тем, как плани-
ровать объем производства, формировать произ-

1 Филипп Котлер, Гари Армстронг, Джон Сон-
дерс, Вероника Вонг. Социальные основы маркетин-
га: удовлетворение человеческих потребностей / пер. 
с англ. 2-е европ. изд. М.; СПб.; Киев: Изд. дом “Ви-
льямс”, 2006. 944 с.

водственную мощность, необходимо знать, какую 
продукцию, в каком объеме, где, когда и по каким 
ценам оно будет продавать. Для этого нужно изу- 
чить спрос на продукцию, рынки ее сбыта, их ем-
кость, реальных и потен циальных конкурентов, 
потенциальных покупателей, возможность ор-
ганизовать производство по конкурентной цене, 
доступность необходимых материальных ресур-
сов, наличие кадров необходимой квалификации  
и т. д. От этого зависят конечные финансовые ре-
зультаты, вос производство капитала, его струк-
тура и, как следствие, финансовая устойчивость 
предприятия2.

2  http: // www.5ballov.ru
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В настоящее время нестабильная политиче-
ская ситуация в Кыргызстане, а также неадекват-
ная юридическая защита интересов иностранных 
инвесторов и другие субъективные факторы сдер-
живают привлечение внешних инвестиций в ир-
ригационный сектор. Следовательно, критически 
важным является формирование благоприятного 
инвестиционного климата в Кыргызстане.

Содержание и техническое обслуживание ирри-
гационной инфраструктуры в Кыргызской Республи-
ке недофинансировались со времен завершения со-
ветского периода, в результате чего многие системы  
в настоящее время находятся в состоянии значительно-
го износа. Некоторые системы находятся под угрозой 
необратимого выхода из строя с катастрофическими 
последствиями, заключающимися в высокой вероят-
ности разрушения плотин, водозаборных сооружений 
или участков каналов в результате недостатка техниче-
ского обслуживания или будущими паводками.

С 1994 г. до настоящего времени правитель-
ством республики реализован ряд инициатив, на-

правленных на преодоление трудностей с финан-
сированием ирригационных и дренажных систем.

Функционирование ирригационного и сельско-
хозяйственного секторов за предыдущие годы было 
поддержано международными финансовыми орга-
низациями и агентствами развития стран-доноров. 
Постоянная поддержка была оказана Всемир-
ным банком, Азиатским банком развития, Агент-
ством международного развития (USAID), Япон-
ским международным агентством сотрудничества 
(JICA), Канадским международным агентством 
развития (CIDA), Комиссией Европейского союза 
(CEU) и другими международными организациями.

Однако, несмотря на все мероприятия, кото-
рые были реализованы в ирригационном секторе за 
последние годы, и на всю полученную за это время 
техническую и финансовую помощь, многие зада-
чи до сих пор еще не реализованы, и кроме необ-
ходимости в институциональном развитии, сохра-
няются значительные потребности в реабилитации 
и модернизации ирригационной инфраструктуры.


