
является н1:хuа1'ка ден~:жных- средст11 на размещевне рекламы и nроведення 

рекламных кам11аннй у о rе 11ествен11ы пред11р11.Ятий . 

В PI> в после нне t'одь1 110щоянно идет процесс сооершенстоощ1.нн11 1"1орма­

тив1-10-nравовой базы. устанавлю1ающей требования к рекламе, и nравоприме-

11нтелыюй пракп1к~1 в том направлении. В результате rосуаарственного регу­

лирования рекламно\~ деятелънос~-.1 наметились позитивные тенденции в обес­
печении защ11ты общества н рынка от ненадJ1ежащей рекламы. Можно отмети1ъ 

сокращение чис;rа 11арушений законода1·ельства о рекламе. В республике раз­
в~1вается рек1rамныn бюнес, обслуживаrощий коммерческую деятельность, а 

также соответ<.'Твующая 1шфраструктура. Основными направлсflиями би;Jнсса, 

которые дают тол•юк дnя роста рьщка рекламы в Республике Беларусь, являют­

ся рынки 11родуктов 111па.~1ия, машюrостроlПеЛьно~ про укцтt, компыО'rорной 

1ех1111ки, строителы1ых услуг, автомобильного рьш1<а. 

ЖИЗНЕННЫЙ ЦИКЛ ТОВАРА И АССОРТИМЕНТНАЯ 
ПОЛИТИКА ПРЕДПРИЯТИЯ 
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Студеитка З курса 

Бобруйский филиал БГЭУ 

Руководитель: Хартман Е. А. 

Прн>~1щно - с.лсдС1венные св"зи взаимодееiстnия субъектов в соц11алъ110 зко-

1юм11ческих системах оnосредуются динамикой rютрсбtfостей и возможностя­

м11 11х удовле-~ворення на том 1~лн 11ном этапе разв1пия зконом~1ки. Так J1змене­

ние потребности в 011рсделснном товаре оnредет1ет тенде11цию изменения 

спроса на него, а УГо в свою очередь указывае-r на 11еобходимость увели•1е11ия, 

уменьщения нлн nрекращени11 выпуска этого товара, изменения технолоrий 

его производства, и оозобномение поиска иде/;\ для проюводства новых нзде­

лн.й Jlltбo их модификации. 

Для характеристики уровня потребноС1-и n каком- m1fio товаре в маркстияrе 
используется 1<01щеnция ж:изнсшюrо цима (ЖЦn. Она характеризует динами­

ку продаж и nолу•fения прибыли, а также С'rратеrию маркетинга с моме1rrа по­

ступления товара на рынок и до его ухода с рь1нка. Ко1ще1щия ЖЦТ может 

nр11мс11яться в 011101.11е11ин товарного класса, разновидносте/:! товара и торrово/\ 
маркн . Самый д.лнrельный )!(ЦТ у товарных классов, n история ·маркн зависит 

or успе а rt от :эффектцвuости атак и контратах конкурентов. 

В соответ<пвии с теорией жизненного цИI01а, цикличные нзмснеиия nuтреб­
иости в каком- либо товаре ( опрсдещющей показате.111. объема реализац~~и то­
вара) 11 получение прибыли от продаж проходит ряд стадий, вкшочающи 

разработку товара, ero внедрение на рынок рост nрод:1Ж, насыщение рынка и 
~окращеиие реализаци11 на фаj1.: спада. 

Стад11я разработки (НИОКР) кзделиi~ счm11е-rся наиболее важной на всем 
жизненном nугн товара. l la этом этапе создаеrся издел~1е, представляющее ос­
нову товара, нос1rrель re>. свойств , ради которых nprtoбpet·ae-rcя 1·овар, а затем 
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fJЗЗраба IЪlfJafOl'CЯ ::ЭЛCMClll Ы Мар1<ет~Нftо8ОГО окру>.кенин . И ТОЛЬКО ПOCJle 1'01'0 
11зде.лие можно считать товаром. На стадии разработки, изделия требуют зна-

11нте.nьных денежных ере стn дл.11 осуще1.:т11J)е1111я каn111мьных затрат 1ш лабо­

раторньrе мспыта11r1я и оборудоnание.. заработную nлату nроектнроu11111кам . 
Внедрение товара ю1 рынок является решающим моментом н ЖЦТ, mк как 

nредnрня·rию трсбуе1'ся соз,аать рынок для нового товара. При том успех будет 

1ависеть от новизньl 11родукш111 и от mro, 11аскот,ко ее желает nо1'ребитоль. 
Чтобы привлечь 11отребнтелей , тооар должен иметь каiсое-то конкурен·1 '11ое 11ре­

имущеС1 во относительно ка·~ества нли стоимости no от1юшени10 к товара 1 -
ана.11оrам. Обычно модификация продукта увеm1•швает объем продаж быстрее в 

отли•ше от крупного 1ювовведе1tня, которому бывает ·rрудио 11роб11ть себе до­

роrу . Долн 11р~1бь1ю1 на едщrнцу nрадукцин низкая из-3а бо11ыu11х из,цержек 

производс-rва (так как 1'tжнологии еще полностью не освоены} ~1 э<rtрат на мар­

кетиш . 

Этап роста. Ecm1 товар выживает в первой стадии. он продолжает развивать­
ся. Прирост продаж носит устойчщн"1й характер, •1 товар ш.1•111на<..'1' nрr111осн:ть 

ьысоку10 nрибыль. Но. если Э1'0 нововведение, о к этому лремсш1 0110 1iачи11ает 
шпсресовать конкурентов. Д,1.Я удержания в•.1годных позищ1й в условн.их оfiо­

стрившейся конкуренuии 1~еJ1ью в о·rноше1111и товара является сохранеш1е его 

качес-rва nу1-ем добамеюrя новмх свойС'Тв, улучwе11ия уnаковю1 или соверwt:11-

ствоваю1е серв11са. Главная задач::~ маркетинга - это укрепление марки. 
Этап .зрелост11 и насышсвия. 1 ra ·)ток стадии ЖЦ то11ар ~rмсет свой рынок и 

n011ъзуется спросом у потребителей. Пре;~пр11ятие получает наибол~,u1у10 nри­
бьmь. Но во время этапа зрелости увеличивается конкуренция и досп1rает мак­

симума. Поэтому в рамках э1ой фазь1 начинает прослеживаться теnде1щ~tЯ сн11-

же1mя продаж и nолуче1шя лрибыщr (так назь1ваемая стареющая зрелость). 

Эrо обусловлено сокращею1ем прибьuш по orpaCJщ в 1.1е.пом н ь расчете на еди­

ницу rrродукции. посконьку распростран.яется nредоставлепие с1 кдок, и уnеJ1и­

чива1<Jтс11 расходы на мар1<ет1111rовые мероnр11ятюi. 

'Этаn с11ада характеризуется сокрашением продаж 11 прибыли с последую­

щим возн11кновением убьгrков . Слад Может бьrrь обуслов11ен ра.·щымн прнч11-

нами, нанример, товар, не претсрnева10щ11fl 1шкаких изменений. надоедает r~о­

треб11телям м11 потребность, котору10 он был призван удовле-пюрять, 11счсзает, 

более низкие издержки конкурентов, устаревание мар1<•• r; св11зн с прогрессом. 

Реше1т.11 сr1ециЗJ111с1'0n r1ред11ринт11я в об;1астtt товарной nолнтики 110 многом 
зав11сят от того, на какой фазе ЖЦТ находится товар. В этой сf!язи анал~'l ЖЦ 

осуществляется на лротяжснии всего срока производства конкретного 1шда 

nродукuю1 и является важцейщей задачеii маркетинrоnых исс.11едооа11иn, а так­

же исто•111иком 11ифпрмации для пр11шrn1я маркет1111rовых решсннй . 
ПocJJc ·1 oro к::~к руководс-1 во 11рю1яло peшe11i:ie о лронзвщ.1С1'ве 11<1воrо товара. 

зацачеii м::~ркс.-гологов является планирование nь11:1еде11ю1 его на рьшок. Дnя то­

го необходимо состав1'tть лроrноз лродаж и провестн анм11з ре~-rrабельности rю 

каждом внду продукции. Для 11редотвращсщ1я больwих убы-rкое uенесообраз-

110 nршюдить пробные nродаж11 и отме•1атъ имеют ли меi..1'0 повторные no1cyn­
кrt . 
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алее и1гrе11с11вt1ая работа на•шна~1ся на ста.дни pocrn. когда пронзводи:тся 
д11фф р 1щ11ащ1.я 11ови111.:н, соnря с1111а.я ynptt1 1с.:1щем 1t:1честF1ом кажд й но· 

1111/IKll: н ДС:ЛllЮ nplt аJОТ ОПОЛНИТСЛЫIJ>IС R йсrва, разрабатывают новы мо-

сли. обесnс•11111ают запланированное каче'-1110. орчентирова.нное 1ra sanpoi;" 
11отрt:б1 J'l!J1ei1. ПpaiнuthllO реал11 01tв1шw1 110J1И 11tка в отн шенRИ товара д 

вuJ 1ожность ф~1рме получить конкуренп~ые "Ре~1мущества, сформ.ировать 
сво 1 рынок 11 noлy111rrь наибольшу прибыль на 1'аДНИ зрелост.~ . 

Но в ~· словнstХ рщ.-тущеА конкур ю~1н1 11 nсх:rояшю 1сJ1юощю<С11 nотрсбно­

<.-тей. ф11рме 0•1с11ь 1руДt10 уд ржатьс:м на вь око" уровt1е. производя товар, 11е 

менян t:ro свойств тtбо рыноч11и mi>itбyтoв. 1 /о rому фазу зрелосn1 для фир­
мы \tO но рассматривать как о нов110й нсрнод оrrrи1,н1зации ассорти 1еН1 , 
к rрекrнровкк оварньrх стратегий . Здесь важн вы11вктt. вары, ко рые 11е 

по 1>"Jy1arc11 сrтросом, не nриносRТ nрнбьuш или в -ще 11мя тся убьrrочн.ыми. 

Дn11 roro nrедлрияти nровод11т струl(Тур11ь1Я анализ а сортимента n 11окры­

тмю затра1, слит за д1tнамикоt1 реапиззшн1 каждой единицы товара. Резут.­
таты анw111за дают sозмо ность nредлрияn1 np1tюrтi. nравщтьные решения о 

сщmщ овара с производства, е мо ифик u1нi 11 служат толчком длА пои ка 
11овьrх н.ае t в оntошеннн рз.зра60'fк11товара11 ro eptmcнoro обслужнваная. 
Таким с.>браэом, правильная раб с ас ортн 1е1Пом на все. :палах ЖЦ nо-

зволwr rтред11р1111"Тию не то;1ько м11ю1мизировать ft1ДерЖ1«<1, 110 и обссnе•нпь yr> 
той•1нв ер в.итие выnу к 'моrо accopntfo'eнтa. 
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Рсализац1111 товаров 11 услуг - в ·неi1ш111'\ -У 11 деtn-еJ1ьностн любо 11ре -
nр1tятия рабО'Тающего в условюrх рынка. Банковско депо как в11 nредnрнн11-

мат~rьско~I де!'тельност1о1 не со в.ляет исключе111iя. Целью юл1tт11к11 рукuв • 
лcrsa ба11ка н работы всех ro служб яWtястс.я nр1нu1е•1ен11е клиентуры, ра 1Ш1-
рение сферы сбьrrа cвoitx услуг, завоевание рынка и, в коие•шом счен~ - увели­

чение щщучnемоii 11р11бьmк. Средствами досn1 ~::11щ1 а11ной це..1и JIBJUllOТCJI «11-
стру енты банковскоrо марке-п111rа. 

11стема стиму ир uаиия, ~ш11 коммун1tкац1ю11ная ..:~рmс:п1я, .являе-rся ин r­
pyмc:mo t банков кого 1аркет1U-1га. Банк за111rrересован в созд нии 11 пода ржа-
111111 блаrоnрня.т11оrо и ~иджа своих 11роД}ктов в глазах реа.~1ы1ы 11 щуrонц1Н1J11,-
11ы 1ишснтов, конт ктных uуд11тор11й. С учlhом :>того комru1ехс сн1му111tрова-

1tш1 вклJОчает СJ1сду1 щщ: леменгы: 1enocpe стоенное ~иму11иров ние сGьтта, 
t:озд:uше 611aro11p~mтoro образа б 1 ка в :iз:i шнрокоrо кру а бщес енно· 

стн (PuЫic Relati ns) н ре 1 1. 
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