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АННОТАЦИЯ 
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плакатов ф. А4. 

 

 

Объектом дипломной работы является экспортная политика предприятия. 

Цель дипломной работы – разработка рекомендаций по повышению 

эффективности экспортной политики ПАО «ЧТПЗ». 

В дипломном проекте выявлена сущность экспортной политики, 

проанализированы формы экспортной политики предприятия, проведен 

анализ эффективности экспортной политики ПАО «ЧТПЗ», разработаны 

рекомендации по повышению эффективности ПАО «ЧТПЗ», определен 

экономический эффект от внедрения этих рекомендаций. 

Результаты дипломного проекта имеют практическую значимость и могут 

применяться ПАО «ЧТПЗ» при формировании экспортной политики. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность темы. Российские предприятия при осуществлении 

внешней экономической деятельности зачастую испытывают трудности, в 

том числе и на мировом рынке. А с введением санкций на ряд предприятий, 

несмотря на конкурентоспособность внутри рынка России, потеряли часть 

мирового рынка. При этом США и Европа вводят санкции вначале из-за 

Украины, потом причину находят в Сирийском конфликте, чтобы ослабить 

позиции российских предприятий на мировой рынок. В результате сохранить 

свою долю на мировом рынке становится все труднее. 

Зачастую если предприятие активно предлагает и рекламирует свою 

продукцию, находит своего потребителя и занимает свое место на мировом 

рынке перед ни стоит задача удержать и расширить поле совей деятельности. 

Осуществить это возможно благодаря грамотно проводимой экспортной 

политике предприятия, результатом чего будет обретение нового покупателя 

и выход на новые рынки сбыта экспортной продукции. 

Предмет – анализ экспортной политики предприятия. 

Объект – Публичное акционерное общество «Челябинский 

трубопрокатный завод». 

Цель – Совершенствование экспортной деятельности предприятия на 

мировом рынке. 

Задачи выпускной квалификационной работы: 

 рассмотреть сущность экспорта и экспортных операций; 

 рассмотреть стратегии и задачи экспортной деятельности предприятия; 

 проанализировать экспортную политику предприятия; 

 проанализировать практику управления экспортной деятельностью 

предприятия. 

В теоретической части дипломной работы рассмотрена сущность формы и 

факторы экспортной деятельности, а также стратегии и задачи экспортной 

политики предприятия. 
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В практической части дипломной работы проанализирована динамика 

экспорта продукции, проанализированы основные показатели 

эффективности, а также практику управления экспортной деятельностью 

предприятия. 

В процессе проведения исследования использованы, статьи, справочники, 

нормативные документы, практические труды отечественных авторов по 

вопросам формирования и проведения экспортной политики предприятия, а 

также статистические данные. 

Результаты дипломного проекта могут быть использованы на 

предприятии.  
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ И МЕТОДОЛОГИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ АНАЛИЗА 

ЭКСПОРТНОЙ ПОЛИТИКИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

1.1 Сущность, формы и факторы экспортной деятельности предприятия 

 

Рассмотрение экспортной политики предприятия следует начать с 

определения экспортной деятельности как основы экспортной политики.  

Проводя экспортную деятельность, предприятие должно вести 

определенную экспортную политику: иметь представление о своих 

ресурсных возможностях в настоящее время и в перспективе, о конкурентной 

среде предприятия на внешнем рынке, о целях экспорта и стратегии 

экспортной деятельности.  

В общем определении, экспортом называется вывоз товаров, работ, услуг, 

результатов интеллектуальной деятельности с таможенной территории 

страны за границу без обязательства об обратном ввозе. 

В свою очередь, экспортная деятельность предприятия основывается на 

экспортных операциях. 

Экспортная операция–это коммерческая деятельность предприятия, 

связанная с вывозом и продажей товаров за границу для передачи их в 

собственность контрагенту. Так, продавцу, т.е. экспортеру будет неважно, 

как товар будет использован импортером: направит ли он товар на 

переработку, перепродаст или же реализует на внешнем рынке, в любом 

случае для продавца–это экспортная операция. 

В зависимости от того каковы интенсивность и объемы этих операций 

экспорт будет разделен на 2 вида: 

1. Нерегулярный экспорт, который присущ для пассивной степени 

втягивания предприятия в международную деятельность, т.е. это ситуация, 

когда предприятие реализует излишки произведенных товаров посредникам 

местного значения, но выражающим интересы иностранной фирмы.  
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2. Регулярный экспорт устанавливает в качестве своей цели увеличение 

экспортных операций и участие предприятия в определенных зарубежных 

рынках. Он присущ для пассивной степени втягивания предприятия в 

международную деятельность. Реализуя товары или услуги, предприятие 

может само выходить на международный рынок. Отсюда выделяют 

следующие формы экспорта: 

1. Прямой экспорт подразумевает прямую реализацию продукции через 

персональный торговый состав. Может применяться, когда легко определить 

потребителей или потребители самостоятельно выходят на продавца. 

Формирование прямого экспорта может проводиться при помощи: 

1) Экспортному отделу предприятия, разрешающему вопросы по 

выдвижению продукции на иностранный рынок; 

2) Бюро представительства – это подразделение, во главе задач которого 

стоит заключение сделок, проверка работы государственных 

дистрибьюторов. 

3) Технической помощи из-за границы, которая подразумевает запускание 

в эксплуатацию оборудования, повышение квалификации персонала, 

делегирование запаса сведений в сфере устройства и руководства 

предприятием. 

Преимуществами прямого экспорта являются: 

 Вероятность получения опята работы на иностранном ранке, при этом 

реализация товаров происходит без определенной наценки посредников; 

 Адресность руководства сбыта, повышенный контроль в сфере цен, 

вероятность их разграничения по регионам; 

 Вероятность создания устойчивой группы потребителей. 

Недостатками прямого экспорта являются: 

 Предприятие само отвечает за все расходы и иски, связанные с 

выходом на зарубежный рынок; 
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 Трудности экономической направленности (к примеру, негативное 

изменение валютных курсов, которое приведет к снижению 

конкурентоспособности предприятия) 

2. Косвенный экспорт–это вывоз и торговля на внешнем рынке 

комплектующими изделиями для того, или иного вида продукции. 

Сущностью данного вида экспорта является то, что фирма реализует свою 

продукцию на зарубежный рынок при помощи посредников, которые и 

руководят проблемами экспортирования. Вопросы по переориентированию   

продукции за рубеж проводит отдельное лицо–торговая организация. 

 Задача данной организации–единолично перенаправить продукт и 

реализовать его, без участия производителя.  

Преимущества косвенного экспорта:  

 Мгновенное извлечение выгод для производителя, благодаря 

применению опытности и связей, которые имеются у посредника на внешнем 

рынке; 

 Освобождение от надобности финансирования экспортной сделки и 

риска кредитования; 

 Освобождение от проведения экспортного документооборота. 

Недостатки косвенного экспорта: 

 Производитель не обретает контроля над рынком, в связи с действиями 

посредника; 

 Большое количество клиентов, что может привести к уменьшению 

объемов экспорта; 

 Игнорирование посредником трудоемких сделок, как результат–потеря 

доли рынка. 

3. Совместный экспорт 

Такой вид экспорта возникает при слиянии нескольких предприятий 

производителей аналогичной продукции для совместной реализации товаров 

за рубежом.  
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Работа данных предприятий основывается на совместно разработанном 

механизме осуществления деятельности. 

Как и все предыдущие формы экспорта, экспортная кооперация обладает 

преимуществами: 

 Достижение наибольших успехов на зарубежных рынках (по причине 

слияния ресурсных возможностей нескольких фирм); 

 Способность предложения на иностранных рынках 

взаимодополняемых товаров (к примеру, товаров и запчастей к ним); 

 Наибольший уровень представительства на зарубежных рынках (по 

причине слияния нескольких компаний); 

 Возможность уменьшения издержек на транспортировку и реализацию 

продукции; 

 Достижение стабильности цен на реализуемые товары; 

 Возможность основать общий широко узнаваемый бренд. 

Таким образом, преимущества и недостатки различных форм экспорта 

можно представить в таблице 1. 

 

Таблица 1 – Сравнительная характеристика различных форм экспорта 

Форма экспорта Преимущества формы Недостатки формы 

1.Прямой 

экспорт 

1.Вероятность получения опята 

работы на иностранном ранке, при 

этом реализация товаров 

происходит без определенной 

наценки посредников; 

2.Адресность руководства сбыта, 

повышенный контроль в сфере цен, 

вероятность их разграничения по 

регионам; 

3.Вероятность создания устойчивой 

группы потребителей. 

1.Предприятие само отвечает за 

все расходы и иски, связанные с 

выходом на зарубежный рынок; 

2.Трудности экономической 

направленности (к примеру, 

негативное изменение валютных 

курсов, которое приведет к 

снижению 

конкурентоспособности 

предприятия) 

2.Косвенный 1.Мгновенное извлечение выгод для 1.Производитель не обретает 
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экспорт производителя, благодаря 

применению опытности и связей, 

которые имеются у посредника на 

внешнем рынке; 

2.Освобождение от надобности 

финансирования экспортной сделки 

и риска кредитования; 

3.Освобождение от проведения 

экспортного документооборота. 

контроля над рынком, в связи с 

действиями посредника; 

2.Большое количество клиентов, 

что может привести к 

уменьшению объемов экспорта; 

3.Игнорирование посредником 

трудоемких сделок, как 

результат–потеря доли рынка. 

3.Совместный 

экспорт 

1.Достижение наибольших успехов 

на зарубежных рынках (по причине 

слияния ресурсных возможностей 

нескольких фирм); 

2.Способность предложения на 

иностранных рынках 

взаимодополняемых товаров (к 

примеру, товаров и запчастей к 

ним); 

3.Наибольший уровень 

представительства на зарубежных 

рынках (по причине слияния 

нескольких компаний); 

4.Возможность уменьшения 

издержек на транспортировку и 

реализацию продукции; 

5.Достижение стабильности цен на 

реализуемые товары; 

6.Возможность основать общий 

широко узнаваемый бренд. 

1.Возожность возникновения 

конфликтных 

трудноразрешимых ситуаций 

между руководителями. 

осуществляющими управление 

скооперированных предприятий. 

 

Чтобы гарантировать наличие преимуществ экспортной корпорации 

следует на соответствующем уровне исполнять главные функции экспортной 

кооперации. Главными функциями могут выступать: 

 Осуществление исследований рынка в сфере маркетинга; 
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 Создание общих предложений; 

 Обговаривание условий продажи; 

 Регулирование экспортных цен; 

 Выдвижение продукции на рынок; 

 Осуществление сервисного обслуживания; 

 Осуществление экспортных сделок. 

На практике, фирмы, объединяясь и формируя экспортные кооперации, 

могут осуществлять свою экспортную деятельность в различных формах. 

Часто используемыми формами являются следующие: 

1) Экспортное объединение. К такой форме слияния прибегают фирмы, 

которые производят продукцию, не конкурирующую по тем или иным 

характеристикам; 

2) Экспортный картель формируют предприятия, которые в данном 

случае наоборот, производят продукцию, которая конкурирует между собой; 

3) Экспортный ринг выступает такой формой, в которой в совокупность 

производителей также входят компании экспортной торговли. 

Рассмотрев основные понятия экспорта можно перейти к рассмотрению 

непосредственно экспортной политики предприятия. 

Одним из важнейших компонентов экспортной политики выступает 

образование и грамотное руководство экспортным сортаментом товара.   

Главная задача состоит в том, чтобы экспортер продукции своевременно 

предоставлял определённый объем продукции к продаже, который отвечает 

производственной деятельности предприятия и максимально ориентирован 

на удовлетворение потребностей группы покупателей, на которых направлен 

данный продукт. 

Отличительной чертой экспорта от внутренней торговли является наличие 

для предприятия экспортера высокого риска. Зачастую могут быть выделены 

следующие виды рисков: 

 Коммерческие риски; 
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 Политические. 

Первая группа рисков связана с осуществлением реализации продукции 

на выбранном рынке, транспортировкой продукта, получением товара 

покупателем, его способностью оплатить полученные товар, а также такого 

не маловажного риска как колебания валютного курса национальной валюты. 

Вторая группа рисков напрямую связана с определенной политикой, 

которой придерживается государство в области экспорта, к примеру, ими 

могут быть: 

1. Введение табу на осуществление экспортных операций; 

2. Конвертируемость валют. 

3. Риски взаимосвязанные с проведением митингов, войн. 

Осуществляя экспортную деятельность предприятие руководствуется 

экспортным документом. Таким документом является экспортный контракт 

(или вторы названием может быть договор купли-продажи). Экспортный 

контракт содержит две части. 

В первой части оговариваются обязательства предприятия-экспортера 

продукции. Данная часть содержит информацию о: 

1) Качестве продукции; 

2) Объеме поставок; 

3) Цене продукции; 

4) Условиях, на которых будут осуществляться поставки; 

5) Времени и выбранном месте поставки продукции. 

Вторая часть экспортного контракта содержит обязательства 

предприятия- импортёра, которые могут быть следующими: 

1) Установленные условия получения продукции; 

2) Условия совершения платежа. 

Важным нюансом заключения экспортного контракта является 

обговаривание и уточнение некоторых моментов: установить организатора 

транспортировки продукции, выбрать предприятие, которое будет 
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оплачивать транспортировку продукции, а также нести ответственность за 

сохранение целостности продукции. 

Проведение экспортных операций в обязательно порядке должны быть 

закреплены определёнными документами, которые будут подтверждать 

проведение операций на этапах погрузки, отправки, хранения продукции. 

Но без наличия определенных пунктов, база документов по экспортным 

операциям будет неполной. Такими пунктами являются: 

 Гарантия полного производственного цикла; 

 Осуществление подготовки продукции к отгрузке: упаковка, сборка; 

 Необходимые хозяйственные документы; 

 Платежно-расчетные операции; 

 Документы, сопровождающие транспортировку продукции; 

 Страхование экспортных операций. 

Важным аспектом рассмотрения экспортной деятельности является 

изучение форм расчетов по экспорту. 

Форма расчетов по экспорту–это средство отправления, формования, 

расчетов по товаротранспортным документам, которые являются 

сопутствующими к экспортируемой продукции и документов, по которым 

производится оплата за получение товары.  

В мировой деятельности наиболее часто применяются следующие формы 

расчетов по экспорту, которые действуют и в условиях Российской 

экономики: 

1. Расчеты по инкассо; 

2. Расчеты в форме перевода; 

3. Расчеты в форме аккредитива; 

4. Расчеты по открытому счету. 

Данные формы расчетов используются при расчетах наличной формой 

оплаты, в кредит, однако, большая часть международных расчетов по 

хозяйственны операциям осуществляется в форме безналичных платежей 

через банки.     
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 При проведении внешнеторговых операций в мировой экономике 

используют множество различных видов цен в зависимости от разных 

совершаемых операций. 

Так, в процессе совершения внешнеэкономической деятельности 

предприятие может столкнуться со следующими основными видами цен, 

которые представлены в таблице 2. 

 

Таблица 2 – Виды цен 

Вид цены Описание 

1.Мировая цена Зависит от вида товара.  

По сырьевым товарам определяется уровне цен страны 

экспортера 

По остальным видам товаров определяется ценами на 

биржах, аукционах. 

По готовым изделиям определяется на основе цен на 

товары ведущих фирм в мире, которые ориентированы на 

производство и экспорт данных товаров. 

2.Цена предложения Указывается в официальном предложении страны-

продавца без различных скидок. 

3.Твердая цена Устанавливается в момент заключения договора купли-

продажи между сторонами. Не может быть изменена. 

4.Скользящая цена Устанавливается в договоре на основе условий (к примеру, 

на основе котировок биржи, инфляции) и на дату по 

договору (такой датой может быть дата отгрузки товара 

покупателю или же дата получения покупателем товара) 

5.Базисная цена Применяется для установления определенной категории 

товара (например, его качества). Устанавливается 

сторонами на основе соглашения и является исходной 

базой для расчёта цены на поставленный товар. 

6.Фактурная цена Определяется на основе условий по поставке товаров, 

оговорёнными в договоре. 

7.Справочная цена Зачастую такой вид цен отражает количество 

заключенных сделок. На основе нее могут быть 

установлены исходные цены. 

Окончание таблицы 2. 

Помимо приведенных выше цен существуют еще так называемые 

экспортные цены.  

Экспортная цена–это цена, по которой будет осуществляться ввоз товара 

на таможенную территорию страны экспортера товара. 
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Она имеет значительные отличия от цен на внутреннем рынке страны, 

которые заключаются в том, что включают дополнительные расходы. Такие 

как: 

1. Комиссионные вознаграждения продавцов; 

2. Импортные таможенные расходы в стране импортёра; 

3. Расходы по транспортным издержкам; 

4. Расходы на страхование груза; 

5. Расходы на упаковку груза; 

6. Расходы на создание резервного фонда, на случай возникновения 

непредвиденных рисков; 

7. Расходы по заключению договора. 

Помимо форм и факторов экспортной деятельности существуют формы 

финансирования экспорта. 

Финансирование экспорта –это вовлечение, снабжение и использование 

финансовых средств для осуществления экспортных операций. 

Финансирование экспорта осуществляется по конкретному договору о 

покупке товаров или услуг, в котором указываются права и обязанности 

обоих сторон по отношению друг к другу. 

Существуют следующие формы финансирования экспорта, которые 

представлены на рисунке 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1 – Формы финансирования экспорта 

Экспорт может быть профинансирован следующими методами: 

1. Традиционным; 

2. Нетрадиционным. 

К традиционным методам могут быть отнесены: 

1) Кредит; 

2) Кредитная линия; 

3) Кредит покупателю. 

Опишем каждый из методов. 

1) Кредит. 

Краткосрочно, то есть на срок не более одного года. В этом случае 

клиенту моментально предоставляется кредит на оплату обязательств по 

экспорту. 

При этом клиент немедленно получает кредит (или платеж) за свои 

экспортные долги, хотя банк оставляет за собой право регресса к клиенту в 

случае отказа от платежа зарубежным покупателям. 

Среднесрочное–это означает, что срок пользования заемными средствами 

находится пределах от 1 до 3-х лет. 

 

Передача требований 

Формы 
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Долгосрочно–то есть на срок, который превышает период 6-ти лет. 

2) Кредитная линия. 

Кредитная линия– это соглашение между банковским учреждением и 

клиентом, которое включает обязательства банка о предоставлении клиенту 

запрошенную сумму денежных средств в рамках лимита на определенный 

срок.   

При заключении такого соглашения или открытии кредитной линии 

клиент обязуется выплачивать банку проценты по среднесрочной ставке, за 

часть кредитной линии которую он использует, но также и за 

неиспользованную часть кредитной линии по ставке ниже среднесрочной. 

3) Кредит покупателю. 

Это один из методов, которым может быть профинансирована экспортная 

сделка банком, клиентом которого является экспортер. Данный вид кредита 

может быть предложен банком страны экспортера партнеру импортеру или 

банку импортёра на сумму, установленную договором. 

Кредиты, предоставленные покупателю могут быть сгруппированы по 

трем параметрам: 

1. Кредиты по различным договорам по закупке машин или 

оборудования; 

2. Кредитные линии, которые имеют распространение на длительный 

срок на различные договоры покупателей; 

3. Кредиты для финансирования строительных объектов. 

При заключении соглашений между участниками сделки при 

предоставлении кредита покупателю устанавливаются три вида договоров: 

1. Договор между стороной экспортером и стороной импортёром; 

2. Соглашением между банками, то есть банком, который осуществляет 

кредитование экспортёра и банком импортёра; 

3. Гарантией, которая выдается страхующей учреждение банку 

кредитору. 



18 
 

Кредит, предоставленный кредитующим банком может покрывать от 80% до 

85% цены по договору экспорта. 

Нетрадиционными методами финансирования экспорта выступают: 

1) Встречная торговля; 

2) Бартер; 

3) Клиринговое соглашение; 

4) Параллельная сделка; 

5) Предварительная закупка; 

6) Обратная покупка. 

Рассмотрим каждый метод подробнее. 

1) Встречная торговля–это такие операции на внешнем рынке, в 

результате которых в соответствующих документах фиксируются 

неизменные обязательства экспортеров и импортеров совершить полный или 

частичный равнозначный обмен продукцией. По такому принципу на 

настоящий момент совершается 20-30% объёма внешнеторговых операций. 

Существует несколько видов встречной торговли: 

1. Бартерные сделки; 

2. Торговые компенсационные сделки; 

3. Промышленные компенсационные сделки. 

2) Бартерные сделки-это один из нетрадиционных методов 

финансирования экспорта, который осуществляется по средством прямого 

обмена продукцией и при котором денежная оплата товаров не 

предусмотрена (т.к. стоимость продукции по договору отсутствует). 

3) Клиринговое соглашение. Может быть подписано между двумя 

государствами и подразумевает обмен продукцией между двумя сторонами 

на протяжении оговоренного срока. Поставленная продукция оплачивается 

национальной валютой экспортера с помощью центрального банка 

экспортера. 

4) Параллельные сделки включают в себя одновременное заключение 

двух контрактов, а именно контракта об экспорте и об импорте, которые 



19 
 

являются независимыми друг от друга. Однако в данном случае, в отличие от 

бартерной сделки продукция имеет стоимостную оценку. 

5) Предварительная закупка. Оформляется двумя независимыми 

договорами. На начальном этапе экспортер осуществляет закупку товара в 

стране импортёра. Сумма закупки определяется заранее. В договоре 

закрепляются сроки и сумы проведения закупки. 

6) Обратная покупка. В это случае, покупка экспортируемых товаров 

оплачивается за счет импортируемой продукции, которая была произведена 

на оборудовании, являющемся предметом изначальной сделки по экспорту. 

Изучив формы и факторы экспортной деятельности можно перейти к 

изучению факторов экспортной деятельности. 

Каждое предприятие, осуществляющее экспортную 

внешнеэкономическую деятельность, ощущает влияние внешних и 

внутренних факторов на экспортную деятельность. 

Внутренними факторами выступают производственные мощности, 

управленческо-кадровые ресурсы, которые являются относительно более 

устойчивыми и подчинены влиянию руководителей предприятия и 

независимы от изменения географии осуществления экспортной 

деятельности. 

Однако внешние факторы осуществления экспортной деятельности 

наоборот далеко неустойчивы, ощутимо подвижны и обладают высокой 

степенью изменчивости, которая зависит от страны экспорта. 

 

1.2 Стратегии и задачи экспортной политики предприятия 

 

Для того чтобы обеспечить стабильное развитие какого-либо предприятия 

в долгосрочном периоде необходимо разработать определенную стратегию 

или стратегический план действий в области экспортной политики. Данная 

стратегия или стратегический план может быть составлен на основе 
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ожидаемых потребителем требований, т.е.  на основе требований к качеству 

продукции, а также предполагаемому объему.  

В настоящее время российский рынок продукции промышленных 

предприятий в большой степени может быть охарактеризован значительным 

уровнем конкуренции не только отечественных, но и зарубежных 

производителей. Именно поэтому, промышленным предприятиям для 

увеличения объема продаж более эффективным и выгодным с экономической 

точки зрения способом является выход на внешний рынок сбыта продукции. 

Особая значимость избрания наиболее подходящей и оптимальной 

стратегии экспортной политики предприятия связана с тем, что возникают 

серьезные трудности, которые сопровождают механизм реализации 

продукции на зарубежном рынке. Проектирование выхода, а также 

вступления на данный рынок требует учитывания значительного числа как 

внешних, так и внутренних факторов, которые могут выступить 

предпосылкой к удачному завоеванию внешнего рынка, либо наоборот, 

усложнить реализацию задачи выхода на данный рынок. 

Трудность создания и реализации стратегии экспортной политики 

предприятия в сфере стратегического планирования организации являет 

целый комплекс вопросов, которые становились предметом изучения многих 

не только российских, но и иностранных специалистов в этой области. 

Отталкиваясь от научных исследований можно определить, что же 

представляет собой «экспортная стратегия предприятия». 

Экспортной стратегией предприятия называется план экспортной 

деятельности по выявлению наиболее важных направлений экспортной 

деятельности этого предприятия на внешнем рынке с учетом располагаемых 

у данного предприятия ресурсных запасов, а также требований зарубежного 

рынка. 

По определению Шкурупий О.В, экспортная стратегия предприятия–это 

комплексный план экспортной деятельности фирмы, разработанный для 
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обеспечения конкурентоспособности ее продукции, на внешних рынках 

продукции. 

Экспортная стратегия фирмы рассчитана на длительный срок и действует 

в течение нескольких плановых периодов. С помощью нее можно получить 

ответы на следующие вопросы: 

1. Какой выбрать рынок; 

2. Какова будет цена продукции; 

3. Какими будут полученные конкурентные преимущества; 

4. Какими будут способы борьбы с конкурентами. 

Исследования в области теории и практики экспортной деятельности 

привели к появлению большого количества стратегий разного рода, которые 

в данном случае и можно синтезировать, и проклассифицировать по 

отдельным признакам. 

Экспортная стратегия может быть представлена в нескольких основных 

формах:  

1. Дифференцирование; 

2. Лидерство в издержках; 

3. Фокусирование. 

Далее можно более подробно рассмотреть суть каждой стратегии. 

1. Стратегия дифференцирования предполагает завоевание преимущества 

продукции перед конкурентами, представляет ориентированность 

деятельности предприятия на производстве товаров большей пользы 

потребителям, с помощью предложения высококачественных товаров и услуг 

по высоко оправданным ценам. 

Дифференциация предприятием своих товаров используется для того, 

чтобы выделить свой производимый продукт среди массы аналогичной 

продукции, т.е. товаров с параметрами, многим лучшими, чем у 

конкурентных предприятий и привлечь внимание покупателей.  

Те предприятия, которые выбрали данную стратегию, устремляют все 

свои возможности на создание такого продукта, который будет пользоваться 
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лишь ограниченным спросом, а также в числе его характеристик будет 

большая полезность, в отличие от продуктов конкурентов. В конечном итоге, 

преимущество у покупателей получает продукция той фирмы, которая 

создает его наиболее уникальным и представляет набольшую ценность, а 

также доступна по цене.  

Данная стратегия позволяет предприятию занимать лидирующие позиции 

в отрасли по определенным товарам. Но, данная стратегия достаточна 

затратная, так как требует больших затрат на повышение качества продукции 

и выделение товаров из числа аналогичных. В случае, если эти затраты 

оправданы они могут быть компенсированы за счет установления более 

высокой цены.  

Таким образом, объем продаж предприятия увеличивается, и фирма 

получается сверхприбыль. Это происходит в результате: 

1. Полученного конкурентного преимущества; 

2. Завоевания предпочтений различных потребителей; 

Но, как и все данная стратегия обладает преимуществами и 

определенными недостатками. Преимущества могут быть следующие: 

1. Потребители отдадут предпочтение продукту именно этого 

производителя (по причине высокого качества и доступной для них цене); 

2. Высокие входные барьеры (обусловлены уникальностью продукта и 

предпочтениями потребителей); 

3. Сниженное влияние покупателей (в результате уникальности 

продукта); 

4. Незатруднительное общение с поставщиками (вызвано высокой 

прибылью); 

5. Сформированный имидж добросовестного партнера. 

В качестве недостатков можно выделить: 

1. Издержки для создания имиджа предприятия высоки; 

2. Осложненное восприятие покупателем товаров (обусловлена 

чрезмерной дифференциацией); 
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3. Случайное копирование схожих предприятий; 

4. Неэффективное производство продукции (причиной которого может 

быть сниженная потребность покупателей в данной продукции). 

Данная стратегия имеет место быть лишь в случае, если вкусы 

покупателей слишком различны, поэтому не могут быть оправданы 

производством обычной стандартной продукции.  

Благополучно осуществленная дифференциация дает возможность 

предприятию на: 

1) Достаточно высокую цену предприятия на свою продукцию; 

2) Выпуск большего объема продукции; 

3) Популярность торговой марки своего предприятия. 

1. Стратегия лидерство по издержкам 

Данная стратегия предполагает уменьшение предприятием затрат, 

максимальное уменьшение расходов. При этом предприятие учитывает 

каждую возможность сэкономить и как можно меньше материальных 

ресурсов потратить на производство. 

В связи с тем, что предприятие будет обходиться низкими издержками на 

производство продукции, цена на такие товары соответственно будет ниже 

конкурентных, что сделает спрос со стороны потребителей сравнительно 

выше (так как товары будут дешевыми относительно конкурентных 

аналогов). Продукция данной фирмы будет обходить конкурентов. 

Способы снижения издержек предприятие определяет самостоятельно, 

ими могут быть: выбор дешевого, более низкокачественного сырья; 

сокращение объема нерациональных действий; с помощью экономии 

ресурсов. 

2. Стратегия фокусирования. 

Стратегия фокусирования, также называемая стратегией рыночной ниши, 

подразумевает то, что предприятие будет концентрировать производство 

своих товаров на ограниченную небольшой группой аудиторию 

потребителей, обладающих сходными потребностями. 
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Но проводя данную стратегию предприятие должно учитывать 

следующие риски: 

1. Рыночный сегмент (ниша) может быть, подвинут конкурентами в силу 

ее привлекательности; 

2. Сокращение объема сегмента (ниши) и как следствие невозможность 

нормальной работы; 

3. Выделение подсегментов внутри самого сегмента   конкурирующими 

фирмами, что приведет к наибольшей специализации продукции конкурента; 

4. Слишком большой разрыв в ценах компании в выбранном сегменте и 

компаний всего рынка. 

Особенностью данной стратегии является то, что при выборе ниши фирма 

должна производить продукцию, которая будет максимально удовлетворять 

спрос выбранного сегмента потребителей.  

Помимо экспортной стратегии, предприятие, занимающееся экспортом 

продукции должно ставить перед собой задачи, связанные с 

внешнеэкономической деятельностью. Таковыми могут быть: 

1. Максимальное удовлетворение потребностей иностранных 

потребителей в выбранной категории продукции; 

2. Своевременное предложение полного ассортимента продукции для 

потребителей. 

     Подытожим рассмотрение стратегий экспортной политики предприятия 

сформировав обобщающую таблицу. 

 

Таблица 3 – Суть экспортных стратегий 

Виды экспортных стратегий 

Стратегия 

дифференцирования 

Стратегия лидерство по 

издержкам 

Стратегия фокусирования 

-ориентированность 

деятельности предприятия 

на производстве товаров 

большей пользы 

потребителям, с помощью 

предложения 

высококачественных 

-уменьшение предприятием 

затрат, максимальное 

уменьшение расходов. При 

этом предприятие учитывает 

каждую возможность 

сэкономить и как можно 

меньше материальных 

-концентрация на 

производстве товаров на 

ограниченную небольшой 

группой аудиторию 

потребителей 

    Особенностью данной 

стратегии является то, что 
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товаров и услуг по высоким 

ценам. 

Данная стратегия имеет 

место быть лишь в случае, 

если вкусы покупателей 

слишком различны, поэтому 

не могут быть оправданы 

производством обычной 

стандартной продукции.  

ресурсов потратить на 

производство. 

 

при выборе ниши фирма 

должна производить 

продукцию, которая будет 

максимально удовлетворять 

спрос выбранного сегмента 

потребителей.  

 

 

1.3 Методика анализа экспортной политики предприятия 

 

Анализ экспортной деятельности предприятия проводится с целью оценки 

данной деятельности фирмы теми или иными выбранными способами, а 

также предложения мер, способных усовершенствовать состояние 

экспортной детальности предприятия.  

В экономической литературе существуют определенные способы анализа 

экспортной деятельности предприятия. На них базируется составление 

методик анализа экспорта на предприятиях, а также в целом изучение 

экспортной деятельности той или иной фирмы. Так, направления анализа 

экспортной деятельности предприятия включают в себя следующие виды, 

которые представлены на рисунке 2.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

«По позициям 
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По функциональной 

составляющей 

По структуре 

Направления анализа экспортной 

деятельности предприятия 

На основе 

«Сравнительных 
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производственным 

факторам» 

Матричный способ 

 

«По качеству 

выпускаемой продукции» 
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Рисунок 2 – Направления анализа экспортной деятельности предприятия 

Кратко рассмотрим особенности данных направлений проведения анализа 

экспортной деятельности на предприятиях. 

1. На основе «Сравнительных преимуществ»  

Подразумевает, что производственные предприятия должны размещаться 

между странами по определённому закону сравнительных издержек, то есть 

каждая из стран будет фокусировать производство именно на той продукции, 

по которой будет иметь самые низкие сравнительные издержки, однако по 

абсолютной величине сумма издержек предприятия иногда может превышать 

издержки конкурентов.  

Преимущество предприятия по издержкам в какой-либо выбранной 

отрасли позволяет предприятию иметь сильные рыночные позиции в данной 

отрасли. 

2. «По производственным факторам» 

При достижении производителем равновесия в производстве, (то есть при 

условии, когда объем производства установлен на максимальном уровне 

также, как и реализации продукции при отсутствии колебаний в спросе на 

продукцию) когда каждый фактор производства используется равнозначно и 

с аксиальной производительностью. 

 Так, под воздействие какого-либо фактора производства у фирм, 

находящихся в отрасли будет отсутствовать сверхприбыль, что означает 

отсутствие у новых фирм возможности вступления в отрасль. 

Если вместо максимального ограничено использование одного из 

факторов производства, а также масштабы в которых осуществляется 

производство не дают минимизировать издержки, то будет существовать 

вероятность увеличения выпуска товаров.  

Предприятие будет считаться конкурентоспособным при условии, что 

имеющиеся факторы производства у конкурентов будут использованы в 

меньшей степени и с меньшей производительностью. 
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Показателями, которые отражали бы стоимость факторов производства 

могут быть: 

1.Ставки по кредитам в банке 

2.Индексы цен по закупаемому оборудованию 

3.Ставки заработных плат 

Соответственно, в связи с этим предприятия в тех отраслях будут 

обладать преимуществами, в которых общая стоимость факторов 

производства будет ниже по сравнению с конкурентами. 

3. По позициям предприятия на рынке: структурный подход. 

В соответствии с данным подходом, оценить место предприятия на рынке 

можно исходя из данных о монополизированности отрасли, то есть в какой 

степени в отрасли сконцентрирован каптал и каковы барьеры для вступления 

на отраслевой рынок. Барьерами могут являться: 

1) Преимущества предприятия по издержкам; 

2) Размер капитала, необходимый для производства; 

3) Экономичность производства; 

4) Степень дифференциации продукции. 

4. «По качеству выпускаемой продукции», в котором рассчитываются 

критерии, отражающие степень удовлетворения желаний потребителей по 

продукции, выявляется их иерархичная структура, осуществляется сравнение 

различных экономических показателей продукции в сравнении с 

конкурирующими товарами. 

5. Матричный способ применим для оценки реализационной 

деятельности предприятий, продукции, отраслей. Оценка проводится с 

помощью матрицы. 

Матрица, которая составляется с помощью двух показателей: 

вертикальная ось – темпы роста емкости рынка в линейном масштабе, а по 

горизонтали – относительная доля продуцента на рынке в логарифмическом 

масштабе. 
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Благодаря данному способу могут быть проанализированы и оценены 

позиции “стратегических единиц бизнеса” и в соответствии с анализом 

выбрать стратегию, с которой в дальнейшем предприятие будет продвигаться 

на рынке. 

Наивысшей конкурентоспособностью будет обладать предприятие, 

имеющее большую долю рынка. 

В рассмотренных направлениях были выявлены недостатки, 

представленные в таблице. 

Таблица 4 – Сравнение недостатков направлений анализа экспорта 

предприятия 

Направление Недостатки направлений 

На основе «сравнительных 

преимуществ» 

Оценивается объём экспорта отрасли, в то время, 

как стоит задача оценки объёма экспорта предприятия 

По позициям предприятия на 

рынке: структурный подход. 

 

Оцениваются лишь факторы внешней среды 

экспорта предприятия, которых недостаточно. Для 

полного анализа, необходима также оценка внутренних 

факторов экспорта предприятия, для полноценного 

составления дальнейших планов развития. 

По позициям предприятия на 

рынке: функциональный 

подход. 

Совместно оцениваются внутренние и внешние 

факторы экспортной деятельности предприятия, что 

недопустимо. 

«По качеству выпускаемой 

продукции» 

Недостаточно оценки эффективности всех функций 

фирмы, так как оцениваются только отдельные 

направления и функции фирмы.  

Матричный способ Оценивается совокупный рынок продукции, в то 

время как страны имеют значительные различия в 

связи с этим и позиции предприятия на рынке будут 

изменяться на рынках других стран. 

Окончание таблицы 4. 

 

Поэтому, с позиции данной работы наибольший интерес представляет 

направление анализа экспортной деятельности предприятия под названием 

«По позициям предприятия на рынке: функциональный подход». Логика 

анализа экспортной деятельности предприятия представлена на рисунке 3. 
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Рисунок 3 – Структура проведения анализа экспортной деятельности 

предприятия 

Структура анализа экспортной деятельности предприятия 

3.Анализ показателей эффективности предприятия 

позволит определить рентабельность продаж 

предприятия, рентабельность произведенной 

продукции, а также произвести анализ 

рентабельности экспорта на внутренний и внешний 

рынки. Для полноты картины будет проведен 

факторный анализ динамки выручки предприятия, а 

также факторный анализ рентабельности продаж. 

1.Динаический анализ экспортной деятельности 

будет проведен с целью выявления тенденций 

развития предприятия с помощью расчета доли 

экспортной выручки в общей выручки от 

реализации, темпов роста и прироста объемов 

экспорта продукции, выручки от экспорта 

продукции. 

2.Структурный анализ следует провести с целью 

выявления выгодных направлений экспорта, 

рассмотрения структурных изменений экспорта 

предприятия, изучения производственной структуры 

продукции, а также расчета удельных весов стран в 

общем объёме экспорта. 
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Рассмотрим подробно структуру анализа экспортной деятельности 

предприятия по данному направлению. 

1.Динамический анализ экспортной деятельности предприятия включает: 

1.1 Анализ темпов роста и прироста объемов экспорта продукции. 

1) Анализ темпов роста объемов экспорта продукции 

Данный анализ показывает на какое количество процентов произошло 

изменение объемов экспорта в текущем периоде относительно предыдущего. 

Для данного анализа используется следующая формула: 

Тр=
t2

t1
 *100%, (

1) 

 

      где 𝑡2– объем экспорта в текущем периоде; 

𝑡1–объем экспорта в предыдущем периоде. 

Данный показатель находится в зависимости от объемов экспорта 

продукции двух периодов: текущего и предыдущего, именно такое 

изменение может повлиять на динамику данного показателя. 

2) Анализ темпов прироста объемов экспорта продукции 

Данный анализ показывает процентное изменение величины объёмов 

экспорта в текущем периоде относительно предыдущего. 

Для данного анализа используется следующая формула: 

Тпр= ( 
t2

 t1
  * 100 %)–100 %, (2) 

       где 𝑡2– объем экспорта в текущем периоде; 

𝑡1–объем экспорта в предыдущем периоде. 

Данный показатель зависит от динамики объёмов экспорта так чем выше 

показатель выручки от реализации в текущем периода, тем выше темп 

прироста прибыли от экспорта продукции. 

1.2 Анализ темпов роста и прироста прибыли от экспорта продукции 

1) Анализ темпов роста прибыли от экспорта продукции 

Данный анализ показывает на какое количество процентов произошло 

изменение прибыли от экспорта в текущем периоде относительно 

предыдущего. 
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Для данного анализа используется следующая формула: 

Тр=
𝑉2

V1
 *100%, (3) 

 

      где 𝑉2– объем прибыли от экспорта в текущем периоде; 

𝑉1–объем прибыли от экспорта в предыдущем периоде. 

2) Анализ темпов прироста прибыли от экспорта продукции 

Данный анализ показывает процентное изменение величины прибыли от 

экспорта в текущем периоде относительно предыдущего. 

Для данного анализа используется следующая формула: 

Тпр= ( 
𝑉2

 V1
  * 100 %)–100 %, (4) 

 

      где 𝑉2– объем прибыли от экспорта в текущем периоде; 

𝑉1–объем прибыли от экспорта продукции в предыдущем периоде. 

Данный показатель зависит от динамики объёмов прибыли от экспорта 

так чем выше показатель прибыли от экспорта в текущем периода, тем выше 

темп прироста прибыли от экспорта продукции. 

1.3 Анализ темпов роста и прироста выручки от реализации продукции 

1)  Анализ темпов роста выручки от реализации продукции 

Данный анализ показывает на какое количество процентов произошло 

изменение выручки от реализации в текущем периоде относительно 

предыдущего. 

Для данного анализа используется следующая формула: 

Тр=
𝑉2

V1
 *100%, (5) 

 

     где 𝑉2– объем выручки от реализации в текущем периоде; 

𝑉1–объем выручки от реализации в предыдущем периоде. 

Данный показатель находится в зависимости от объемов выручки от 

реализации двух периодов: текущего и предыдущего, именно такое 

изменение может повлиять на динамику данного показателя. 

2) Анализ темпов прироста выручки от реализации продукции 

Данный анализ показывает процентное изменение величины выручки от 

реализации в текущем периоде относительно предыдущего. 
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Для данного анализа используется следующая формула: 

Тпр= ( 
𝑉2

 V1
  * 100 %)–100 %, (6)  

 

      где 𝑉2– объем выручки от реализации в текущем периоде; 

𝑉1–объем выручки от реализации продукции в предыдущем периоде. 

Данный показатель зависит от динамики объёмов выручки от реализации 

так чем выше показатель выручки от реализации в текущем периода, тем 

выше темп прироста прибыли от экспорта продукции. 

1.4 Анализ доли экспортной прибыли в общей выручке от реализации 

предприятия. 

Данная модель представлена 

следующей формулой: 

Эpn = 
𝑡𝑖

𝑉𝑖
 * 100%, (7) 

      где 𝑉𝑖– объем выручки от реализации в данном периоде;  

𝑡𝑖–объем прибыли от экспорта в данном периоде. 

Данный показатель зависит от двух составляющих объема выручки от 

реализации и объема прибыли от экспорта. Так, при увеличении объёма 

прибыли от экспорта доля экспортной прибыли в общей выручке от 

реализации будет расти. 

2.Структурный анализ экспортной деятельности предприятия включает 

2.1 Анализ страновой структуры экспорта предприятия. 

Включает изучение страновой составляющей, а именно основных 

партнеров предприятия и объёмов поставок по страновому делению. 

2.2 Анализ производственной структуры продукции. 

Данный анализ изучает виды реализуемой продукции, ее объёмы и 

степень потребности в том или   ином виде продукции. 

2.3 Анализ удельного веса той или иной страны в общем объёме экспорта. 
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Удельный вес страны импортера (di) 

рассчитывается по следующей 

формуле: 

 𝑑𝑖 = 
Э𝑝𝑛𝑖

∑ Э𝑝𝑛𝑖
𝑛
𝑖=1

 * 100 %, 

 

(8) 

     где Эрni - сумма экспорта в i-ю 

страну за определенный период; 

∑ Э𝑝𝑛𝑖
𝑛
𝑖=1 - общая сумма экспорта за 

данный период; 

n - суммарное количество i-х стран. 

Показатель удельного веса 

страны в общем объёме экспорта 

зависит от сумма экспорта в i-ю 

страну, чем выше данная сумма, тем 

удельный вес страны будет больше.   

3.Анализ показателей эффективности деятельности предприятия 

включает: 

3.1 Анализ показателей рентабельности продаж. 

Показатель рентабельности 

экспорта можно отнести к общим 

показателям оценки эффективного 

проведения экспортных операций и в 

цело ведения хозяйственной 

деятельности предприятия. 

Рентабельность продаж рассчитывается по следующей формуле: 

𝑅пр = 
Пр

Э𝑝𝑛
  * 100%, (9) 

 

      где Пр - прибыль от экспорта продукции; 
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Эрп - выручка от реализации экспортной продукции. 

Является показателем эффективности затратного типа и показывает, 

сколько в каждой единице дохода от реализации занимает прибыль. Данный 

показатель находится в зависимости от прибыли от экспорта продукции и 

выручка от реализации.  

3.2 Анализ рентабельности произведенной продукции. 

 Рентабельность производства рассчитывается по следующей формуле: 

𝑅затр = 
Пр

𝑆
  * 100%,                (10) 

       где Пр - прибыль от реализации экспортной продукции 

 S - производственная себестоимость реализованной экспортной 

продукции. 

Является показателем эффективности затратного типа и отражает, 

сколько на каждую единицу затрат приходится прибыли. Данный показатель 

главным образом зависит от величины производственной себестоимости 

реализованной экспортной продукции. 

Для более полной картины совместно с анализом показателей 

эффективности деятельности предприятия будет проведен факторный анализ 

динамики выручки предприятия динамики выручки предприятия и 

факторный анализ рентабельности продаж. 

3.4 Факторный анализ динамики выручки предприятия. 

Данный анализ проводится по данной исходной формуле: 

ΔЭрn = ΔЭрn(qi) + ΔЭрn(pi)         (12) 

а) влияние изменения количества экспортируемых товаров будет отражаться 

следующей формулой: 

ΔЭрn(qi)= ∑ pi0 qi1 
n
i=1 -∑ pi0 qi0 

n
i=1  (13) 

б) влияние изменения цены экспортных товаров будет отражаться 

следующей формулой: 

ΔЭрn(pi)=  ∑ p1 q1 
n
i=1  - ∑ p0 q1 

n
i=1  (14) 

     3.5 Факторный анализ рентабельности продаж. 
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ΔЭрn = ΔЭрn(Прi) + ΔЭрn(i) (15) 

а) влияние изменения прибыли от реализации экспортируемых товаров 

будет отражаться следующей формулой: 

ΔЭрn(qi)= ∑ Пр0Эрn1
n
i=1 -∑ Пр0Эрn0

n
i=1  (16) 

б) влияние выручки от реализации на рентабельность продаж будет 

рассчитываться по следующей формуле: 

ΔЭрn(qi)= ∑ Пр1Эрn1
n
i=1 -∑ Пр0Эрn1

n
i=1  (17) 

Для анализа был представлен алгоритм изучения экспортной 

деятельности предприятий ПАО «ЧТПЗ», который включал следующие 

формулы, обобщенные в таблице. 

 

Таблица 5 – Алгоритм анализа экспортной деятельности предприятия 

Показатель Формула расчета Содержание 

Динамический анализ 

Темп роста объемов 

экспорта 
Тр=

t2

t1
 *100% 

 

Показывает соотношение 

показателей объёмов экспорта 

двух периодов отчетного и 

базисного, объем роста 

показателя 

Темп прироста объем 

экспорта  
Тпр= ( 

t2

 t1
  * 100 %)–100 % Отражает отношение 

прироста объема экспорта за 

отчетный период к его 

базисному уровню 

Темп роста прибыли от 

экспорта 
Тр=

V2

V1
 *100% 

 

Отражает соотношение 

показателей объёмов прибыли 

от экспорта двух периодов 

отчетного и базисного, объем 

роста показателя 

Темп прирост прибыли 

от экспорта 

 

Тпр= ( 
V2

 V1
  * 100 %)–100 % 

 

Показывает отношение 

прироста прибыли от экспорта 

за отчетный период к его 

базисному уровню 

Темп роста выручки от 

реализации 
Тр=

V2

V1
 *100% 

 

Отражает соотношение 

показателей объёмов выручки 

от реализации двух периодов 

отчетного и базисного, объем 

роста показателя 

Темп прирост выручки 

от реализации 

 

Тпр= ( 
V2

 V1
  * 100 %)–100 % 

 

Показывает отношение 

прироста выручки от 

реализации за отчетный период 

к его базисному уровню 

Структурный анализ 
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Удельный вес страны в 

общем объеме экспорта 
 di= 

Эpni

∑ Эpni
n
i=1

 * 100 %                  Показывает какую долю та или 

иная страна занимает в общем 

объеме экспортируемой 

продукции 

Анализ показателей эффективности 

Экспортная доля 

прибыли от экспорта в 

выручке о реализации 

Эpn = 
ti

Vi
 * 100%  Показывает какую долю в 

выручке от реализации 

предприятия занимает прибыль 

от экспорта продукции 

Рентабельность продаж 

 
𝑅пр = 

Пр

Э𝑝𝑛
  * 100%         Рентабельность продаж 

отражает результативность 

деятельности предприятия в 

отчетном периоде 

Рентабельность 

продукции 

 

𝑅затр = 
Пр

𝑆
  * 100%                                       Показатель, характеризующий 

эффективность экономической 

деятельности предприятия.  

Эффективность экспорта 

 
Эex= 

Пр

З
 Показывает, какое количество 

выгоды, результата имеется на 

каждый рубль затрат.  

Окончание таблицы 5. 

 

Выводы по разделу 1 

Экспортная политика предприятия основывается на выборе оптимальной 

экспортной стратегии, которая будет определять цели предприятия в области 

экспорта, от которой будет зависеть выбор того или иного рынка экспорта 

продукции и, соответственно, какими будут методы борьбы с конкурентами.  

Так, существуют основные формы экспорта продукции: прямой экспорт, 

косвенный экспорт и совместный экспорт. Логика анализа экспортной 

деятельности предприятия раскрывается через динамический анализ, 

структурный анализ и анализ основных показателей эффективности 

предприятия.  
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2 АНАЛИЗ ЭКСПОРТНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

2.1 Динамический анализ экспортной деятельности предприятия 

 

До июля 2016 года предприятие имело полное название Открытое 

акционерное общество «Челябинский трубопрокатный завод», а с 08.07.2016 

года именуется: Публичное акционерное общество «Челябинский 

трубопрокатный завод» (далее – ПАО «ЧТПЗ»). 

Предприятие ПАО «ЧТПЗ» работает с 1942 года и за столь длительный 

период добилась довольно большого объёма не только производства 

продукции, но и её реализации на экспорт. Итак, для начала в целом 
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рассмотрим объёмы отгрузок трубной продукции ПАО «ЧТПЗ», а также 

темпы роста её реализации на экспорт. 

Данные для анализа представлены в таблице 6. 

 

Таблица 6 – Объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок трубной продукции 

ПАО «ЧТПЗ» за период 2013-2015гг.  

Показатель Период 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

роста,  

в % 

2014 

год 

Темп 

роста,  

в % 

2015 

год 

Темп 

роста,  

в % 

Объем отгрузок, тыс. тонн 

Объём экспорта, 

в тыс. тонн 

931 943 101 1280 135 1183 92 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ».
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Рисунок 4 – Объёмы отгрузок ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг    

Рисунок 5 – Темпы роста объёмов 

отгрузок ПАО «ЧТПЗ» за период 

2013-2015гг.   

Таким образом, в 2014 году наблюдалась положительная динамика, то 

есть объёмы отгрузок трубной продукции предприятия увеличились, 

драйверами роста послужили компании, которые приобретали трубы для 

воплощения новых проектов, ремонтно–эксплуатационных и строительных 

нужд, поэтому в связи с увеличением спроса на продукцию соответственно 

на 34% увеличились и темпы роста объёмов отгрузок. 

 В 2015 году произошло незначительное сокращение объёмов 

реализации, в то время как в показателях темпа роста это отразилось 

значительным сокращением на 43% в связи с падением курса национальной 

валюты и совокупным сокращением объёмов отгрузок трубной продукции. 

Предприятие в наибольшей степени ориентированно реализует свою 

продукцию на внутреннем рынке Российской Федерации в силу наибольшего 

спроса на данном рынке. Для наибольшей наглядности и представления 

полной картины об объёмах экспорта рассмотрим в сравнении объёмы и 

темпы роста отгрузок трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» на рынок РФ и 

рынок зарубежных стран. Так как предприятие в основном ориентировано на 

внутренний рынок РФ в следствие этого для начала рассмотрим объёмы 
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отгрузок трубной продукции именно на данный сегмент. Данные для анализа 

представлены в таблице 7. 

 

Таблица 7 – Объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок трубной продукции 

ПАО «ЧТПЗ» на рынок РФ по видам труб за период 2013–

2015гг. 

Вид 

продукции 

Период 

2012 

год 

2013 год Темп 

роста, в 

% 

2014 год Темп 

роста, в 

% 

2015 год Темп 

роста, в 

% 

Объем отгрузок, тыс. тонн 

ТБД 525 516 98 893 173 812 90 

Бесш. г/к  157 162 103 193 119 188 97 

OCTG 45 37 82 57 154 74 129 

Бесш. прочие 18 16 88 20 125 26 130 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ». 
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Из рисунка видно, что преобладающим видом реализуемой продукции по 

объёмам отгрузок являются трубы большого диаметра (далее – ТБД), 

которые в 2014 году нарастили объёмы экспорта и показали темп роста 173 

%, однако в 2015 году значительно потеряли свои позиции на 83% в связи с 

падением спроса на металлопродукцию и обесценением курса рубля. 

Бесшовные горячекатаные трубы (далее – бесш.г/к) и нарезные трубы 

нефтяного сортамента (далее – OCTG) показали неоднозначную динамику, 

так в 2014 году произошло увеличение отгрузок бесшовных горячекатаных 

труб и труб нефтяного сортамента на 16% и 72% соответственно по причине 

сохранения уровня спроса на данные виды продукции, а уже в 2015 году в 

связи с обесценением курса национальной валюты и введенных санкций 

против российских предприятий произошло падение темпов рост объёмов 

отгрузок бесшовных горячекатаных труб и труб нефтяного сортамента на 

22% и 25% соответственно. Темп роста объемов отгрузок бесшовных прочих 

труб в 2014 году установился на уровне 37% и в 2015 году сохранил 

положительную тенденцию нарастив тепы роста еще на 5%. 

Теперь рассмотрим динамику объёмов экспорта трубной продукции 

предприятия на рынок зарубежных стран. 

Данные для анализа представлены в таблице 8. 

 

Таблица 8 – Объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок трубной продукции   

ПАО «ЧТПЗ» на рынок зарубежных стран по видам труб за 

период 2013-2015гг. 

Вид 

продукции 

Период 

2012 год 2013 год Темп 

роста, 

в % 

2014 год Темп 

роста, 

в % 

2015 год Темп 

роста, в 

% 

Объем отгрузок, тыс. тонн 

ТБД 161 197 122 88 44 68 77 

Бесш.г/к  18 11 61 21 190 12 57 

OCTG 7 4 57 8 200 3 37,5 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ». 
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Рисунок 8 – Объёмы отгрузок 

ПАО «ЧТПЗ» в зарубежные страны 

по видам труб за период 2013-2015 

гг. 

Рисунок 9 – Темпы роста 

объемов отгрузок ПАО «ЧТПЗ» в 

зарубежные страны видам труб за 

период 2013-2015 гг. 

  На рынок зарубежных стран главным образом производились поставки 

ТБД, однако темпы роста реализации в 2014 году сократились на 78%, в то 

время как в 2015 году относительно предыдущего года темпы роста 

увеличились на 33% в связи с повышение спроса на данный вид продукции.   

На рынке бесшовных горячекатаных труб в 2014 году произошло резкое 

увеличение темпов роста на 129% в связи с увеличением потребности 

некоторых отраслей промышленности и строительства, но в 2015 году 

произошел столь же резкий спад на 133%, по причине кризиса   в данной 

сфере промышленности. В сфере прочих бесшовных труб динамика 

неоднозначная: в 2014 году темпы роста резко увеличились на 143%, а в 2015 

году они сократились на 162%, в связи с падением объемов поставок и 

сокращением спроса на данных вид труб.  

Таким образом, проанализировав информацию об объёмах экспорта 
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возможным рассмотреть динамику объёмов экспорта в отдельные 

зарубежные страны. 

Данные для анализа представлены в таблице 9. 

 

Таблица 9 – Объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок трубной продукции 

ПАО «ЧТПЗ» по видам стран за период 2013–2015гг. 

Страна Объем экспорта, в тыс. тонн 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

роста, в 

% 

2014 

год 

Темп 

роста, в 

% 

2015 

год 

Темп 

роста, в 

% 

Беларусь 67 73 108 33 45 25 75 

Киргизия 29 37 127 17 45 15 88 

Таджикистан 21 30 142 19 63 13 68 

Казахстан 25 27 108 13 48 7 53 

Узбекистан 19 15 78 14 93 9 64 

Польша 9 11 122 3 27 3 100 

Молдавия 7 8 114 8 100 5 62 

Азербайджан 7 6 85 6 100 4 66 

Армения 2 5 250 4 80 2 50 

Россия 745 731 98 1163 159 1100 94 

Общая сумма 931 943 101 1280 135 1183 92 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ». 

 

Как видно из таблицы наибольший объема экспорта трубной продукции 

за весь период ПАО «ЧТПЗ» сохраняет Беларусь, однако в большей степени 

направление экспорта трубной продукции остается на внутренний рынок РФ. 
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Рисунок 10 – Объёмы отгрузок трубной продукции   ПАО «ЧТПЗ» в 

зарубежные страны за период 2013–2015 гг. 

  Сопоставим динамику темпов роста объёмов экспорта трубной 

продукции   ПАО «ЧТПЗ» в зарубежные страны. 

 

Рисунок 11 – Темпы роста объёмов отгрузок трубной продукции   ПАО 

«ЧТПЗ» в зарубежные страны за период 2013–2015 гг. 

Динамика темпов роста в различных странах неоднозначна лишь в 

Азербайджане и Армении наблюдается стабильное снижение темпов роста.  

Неоднозначная скачкообразная динамика прежде всего может 

объясняться тем, что 2014 год и 2015 год являются периодами нестабильного 

валютного курса национальной валюты, а также нестабильными 

политическими отношениями РФ с внешним миром, которые проявляются в 

выдвижении санкций против предприятий РФ. 

Так, отмечается что в 2014 году произошло снижение темпов роста 

экспорта   ПАО «ЧТПЗ» в зарубежные страны на фоне снижения спроса на 

трубную продукцию, а в 2015 году напротив наблюдается незначительное 

улучшение и темпы роста показали положительную динамику, в связи с 

небольшим укреплением курса рубля. 
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Таким образом, на следующем этапе анализа экспортной деятельности 

предприятия следует рассмотреть объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок 

трубной продукции ПАО «ЧТПЗ», то есть провести анализ динамики 

объёмов отгрузок по видам реализуемых труб. 

Данные для анализа представлены в таблице. 

 

Таблица 10 – Объёмы отгрузок и темпы роста отгрузок трубной продукции 

ПАО «ЧТПЗ» по видам труб за период 2013–2015гг. 

Вид продукции 

Объем экспорта, в тыс. тонн 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

роста, в 

(%) 

2014 

год 

Темп 

роста, в 

(%) 

2015 

год 

Темп 

роста, в 

(%) 

ТБД 686 713 103 981 137 880 89 

Бесш. г/к 175 173 98 214 123 200 93 

OCTG 52 41 78 65 158 77 188 

Бесш. прочие 18 16 88 20 125 26 130 

  Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ». 

 

 

Рисунок 12 –Темпы роста объёмов отгрузок трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» по видам труб за период 2013–2015гг. 
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положительную динамику по всем видам продукции, что предположительно 
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связано с сохранением спроса на продукцию в нефтегазовой отрасли, 

строительстве и ремонтно–эксплуатационной сферах,  в то время как темпы 

роста объёмов экспорта в 2015 году сохранились положительными лишь на 

такие виды продукции как OCTG и бесш. прочие, отрицательная динамика 

темпов роста объёмов экспорта ТБД и бесш. г/к объясняется введенными в 

данном периоде санкциями в отношении РФ, а также падением курса 

национальной валюты. 

На рисунке наглядно представлена динамика темпов роста объёмов 

экспорта ПАО «ЧТПЗ», из которой видно, что положительная динамика 

сохранилась у OCTG и бесш. прочих видов труб. 

Таким образом, особенно наглядно ситуация просматривается в 

сравнении темпов прироста объёмов отгрузок трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» по видам труб. 

 

Таблица 11 – Темпы прироста объёмов отгрузок трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Вид 

продукции 

Объем экспорта, в тыс. тонн 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

прироста, 

в (%) 

2014 

год 

Темп 

прироста, 

в (%) 

2015 

год 

Темп 

прироста, 

в (%) 

ТБД 686 713 3 981 37 880 -11 

Бесш. г/к 175 173 -2 214 23 200 -7 

OCTG 52 41 -22 65 58 77 88 

Бесш. прочие 18 16 -12 20 25 26 30 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 
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Рисунок 13 – Темпы прироста объёмов отгрузок трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» по видам труб за период 2013–2015 гг. 

Рисунок демонстрирует, что темпы прироста в 2014 году по всем видам 

трубной продукции являются положительными, так как в это периоде 

увеличился экспорт в связи с увеличением спроса на трубную продукцию, в 

то время как в 2015 году напротив по таким видам продукции как ТБД и 

бесш. г/к. динамика темпов прироста стала отрицательной, причиной которой 

стало сокращение поставок на экспорт данных видов продукции, в связи с 

введенными санкциями против предприятий РФ и сокращением потребления 

со стороны зарубежных стран. 

Положительная динамика темпов прироста объёмов отгрузок сохранилась 

лишь по двум вида труб, таким как бесш.прочие и OCTG. 

Проанализировав совокупные объёмы отгрузок трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» по видам труб и отдельным странам, рассмотрев темпы роста и 

прироста объёмов отгрузок можно перейти к анализу темпов роста и 

прироста прибыли от экспорта трубной продукции. 

Данные для анализа темпов роста прибыли от экспорта трубной продукции 

представлены в таблице. 
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Таблица 12 – Темпы роста прибыли от экспорта трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Показатель Значение показателя, тыс. руб. 

2012 год 2013 год Темп 

роста, 

в (%) 

2014 год Темп 

роста, 

в (%) 

2015 год Темп 

роста, 

в (%) 

Прибыль от 

экспорта 

продукции 

8 146 202 7 465 414 91 14 283 128 191 13 730 943 96 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 

 

 

Рисунок 14 –Темпов роста прибыли от экспорта трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Таким образом, динамика темпов роста прибыли от экспорта в 

рассматриваемом периоде не однозначна. В 2014 году темпы роста 

положительны в связи с увеличение объемов поставок на экспорт продукции, 

в то время как в 2015 году темпы роста прибыли от экспорта трубной 

продукции снизились по отношению к 2014 году на 95%, так как в 2015 году 

произошло падение спроса на трубную продукцию российских предприятий 

с связи с введенными против них санкциями и отказом зарубежных стран от 

приобретения трубной продукции ПАО «ЧТПЗ». 

Теперь проанализируем темпы прироста прибыли от экспорта трубной 

продукции. 

Данные для расчета темпов прироста прибыли от экспорта трубной 

продукции представлены в таблице 
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Таблица – Объёмы и темпы прироста прибыли от экспорта трубной 

продукции ПАО «ЧТПЗ» за период 2013-2015 гг. 

Показатель Значение показателя 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

прироста, в 

(%) 

2014 

год 

Темп 

прироста, в 

(%) 

2015 

год 

Темп 

прироста, в 

(%) 

Прибыль от 

экспорта 

продукции, тыс. 

руб. 

8 146 

202 

7 465 

414 

-9 14 283 

128 

91 13 730 

943 

-4 

Источник: по данным бухгалтерской 

отчётности ПАО «ЧТПЗ». 

 

 

Рисунок 15 –  Темпы прироста прибыли от экспорта трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Рисунок наглядно отражает разрыв динамики темпов прироста прибыли 

от экспорта трубной продукции, то есть ее сокращение на 95%. 

Таким образом, в 2014 году темп прироста прибыли от экспорта 

продукции составил 91% и явил собой положительную динамику, которая 

объясняется тем, что в 2014 году произошло увеличение спроса в 

транспортной и строительной сферах, в то время как в 2015 году темп 

прироста составил -4%, что свидетельствует о сокращении прибыли от 

экспорта трубной продукции и может быть объяснено сокращением спроса 

со стороны зарубежных партнеров. 
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После анализа прибыли от экспорта трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» для 

наиболее полного представления экономического развития предприятия и 

влияния на него экспорта продукции проанализируем темпы роста и 

прироста выручки от реализации трубной продукции. 

Данные для анализа темпов роста выручки от реализации трубной 

продукции представлены в таблице 13. 

 

Таблица 13 – Объёмы и темпы роста выручки от реализации трубной 

продукции ПАО «ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Показатель Значение показателя 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

роста, 

в (%) 

2014 год Темп 

роста, 

в (%) 

2015 год Темп 

роста, в 

(%) 

Выручка от 

реализации 

продукции, 

тыс. руб. 

84 048 

139 

82 721 

179 

98 97 184 6

56 

117 112 285 28

6 

115 

Источник: по данным бухгалтерской отчётности ПАО «ЧТПЗ». 

Динамика выручки от реализации трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» за 

рассматриваемый период является положительной.  

 

 

Рисунок 16 –  Темпы роста выручки от реализации трубной продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 
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Из рисунка виден небольшой разрыв значений темпов роста выручки от 

реализации в 2014 и 2015 годах. 

Темпы роста выручки от реализации ПАО «ЧТПЗ» в рассматриваемом 

периоде являются положительными и близки по значениям, а именно 

составили 98%,117% и 115% соответственно. В 2015 году темп роста 

выручки от реализации сохранил положительную динамику в силу того, что 

спрос на трубную продукцию на внутреннем рынке РФ сохранил свои 

позиции и частично компенсировал снижение спроса со стороны зарубежных 

потребителей. 

Данные для анализа темпов прироста выручки от реализации трубной 

продукции представлены в таблице 14. 

 

Таблица 14 – Темпы прироста выручки от реализации продукции ПАО 

«ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Показатель Значение показателя 

2012 

год 

2013 

год 

Темп 

прироста, 

в (%) 

2014 

год 

Темп 

прироста, 

в (%) 

2015 

год 

Темп 

прироста, в 

(%) 

Выручка от 

реализации 

продукции, 

тыс. руб. 

84 048 

139 

82 721 

179 

-2 97 184 

656 

17 112 285 

286 

15 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Как и темпы роста выручки от реализации ПАО «ЧТПЗ» в 

рассматриваемом периоде темпы прироста являются положительными за 

исключением 2013 года, и составили -2%, 17% и 15% соответственно. 
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Рисунок 17 –  Темпы прироста выручки от реализации трубной продукции 

ПАО «ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Итак, рисунок наглядно показывает сокращение темпов прироста 

выручки от реализации трубной продукции в 2015 году в связи с 

сокращением спроса со стороны зарубежных потребителей на трубную 

продукцию ПАО «ЧТПЗ». 

Таким образом, на следующем этапе 

можно проанализировать как 

соотносятся показатели прибыли от 

экспорта трубной продукции и 

выручка от реализации ПАО «ЧТПЗ», что 

будет выражаться в доли экспортной прибыли в 

общей выручке от реализации предприятия. 

Данные для анализа доли экспортной прибыли в общей выручке от 

реализации предприятия представлены в таблице 15. 

 

Таблица 15 – Объёмы выручки от реализации и прибыли от экспорта трубной 

продукции ПАО «ЧТПЗ» за период 2013–2015гг. 

Показатель 2012 год 2013 год 2014 год 2015 год 
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Выручка от 

реализации, в 

тыс. руб. 

84 048 139 82 721 179 97 184 656 112 285 286 

Прибыль от 

экспорта трубной 

продукции, в тыс. 

руб. 

8 146 202 7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Таблица 15 наглядно представляет динамики выручки от реализации и 

прибыли от экспорта трубной продукции, из которой мы видим, что в 

отличие динамики выручки от реализации, динамика прибыли от экспорта 

неоднозначна и в 2015 году вместо положительной сменяется отрицательной. 

Рассчитаем доли прибыли от экспорта трубной продукции в выручке от 

реализации ПАО «ЧТПЗ» в период 2013–2015гг.: 

Эpn2013 = 
7 465 414

82 721 179
 * 100% = 9% 

Эpn2014 = 
14 283 128

97 184 656
 * 100% = 14% 

Эpn2015 = 
13 730 943

112 285 286
 * 100% = 12% 

Таблица 16 – Доли прибыли от экспорта трубной продукции в выручке от 

реализации ПАО «ЧТПЗ» за период 2013–2015гг. 

Показатель 2013 год 2014 год 2015 год Доли прибыли от 

экспорта в выручке от 

реализации, (%) 

2013 

год 

2014 

год 

2015 

год 

Выручка от 

реализации, в 

тыс. руб. 

82 721 179 97 184 656 112 285 286 9 14 12 

Прибыль от 

экспорта 

трубной 

продукции в 

тыс. руб. 

7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 
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Рисунок 18 – Доли прибыли от экспорта трубной продукции в выручке от 

реализации ПАО «ЧТПЗ» за период 2013-2015гг. 

Рисунок показывает динамику доли прибыли от экспорта трубной 

продукции в выручке от реализации в рассматриваемом периоде и в 2014 

году отражает ее увеличение на 5% относительно начального значения 2013 

года, а в 2015 году динамика становится отрицательной, в силу уменьшения 

прибыли от экспорта по причине падения спроса со стороны зарубежных 

стран. 

 

2.2 Структурный анализ экспортной деятельности предприятия 

 

Таблица 17 – Доли объёмов экспорта трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» в 

общем объёме экспорта за период 2013–2015гг. 

Направление 

экспорта 

Период 

2013 

год 

Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

2014 год Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

2015 год Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

Объем отгрузок, тыс. тонн 

РФ 731 78 1163 91 1100 93 

Зарубежные 

страны  

212 22 117 9 83 7 

Общий объем 

экспорта 

943 100 1280 100 1183 100 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 
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Рисунок 19 – Доли направлений экспорта трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» 

за период 2013–2015гг. 

Таким образом, на рисунке видно, что в направлении экспорта трубной 

продукции преобладает внутренний рынок РФ и за рассматриваемый период 

его доля становится все больше, что можно объяснить падение спроса со 

стороны зарубежных потребителей. 

Следовательно, можно выделить удельные веса стран в общем объёме 

экспорта, направляемом за рубеж. 

 

Таблица 18 – Удельные веса экспорта в страны в общем объеме экспорта 

трубной продукции. 

Страна Объем экспорта, в тыс. 

тонн 

Удельный вес 

страны в общем 

объеме экспорта 

в 2013 году, в % 

Удельный 

вес страны в 

общем 

объеме 

экспорта в 

2014 году, в 

% 

Удельный 

вес страны в 

общем 

объеме 

экспорта в 

2015 году, в 

% 

2013 

год 

2014 

год 

2015 

год 

Беларусь 73 33 25 7,7 2,5 2,1 

Киргизия 37 17 15 3,9 1,4 1,3 

 

Таджикистан 30 19 13 3,1 1,5 1,1 

Казахстан 27 13 7 2,8 1,0 0,6 
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22% 
9% 7% 

Доли направлений экспорта трубной продукции ПАО «ЧТПЗ»  

РФ Зарубежные страны 
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Узбекистан 15 14 9 1,5 1,1 0,7 

Польша 11 3 3 1,1 0,2 0,3 

Молдавия 8 8 5 0,8 0,6 0,4 

Азербайджан 6 6 4 0,6 0,5 0,3 

Армения 5 4 2 0,5 0,3 0,2 

Россия 731 1163 1100 78 90,9 93,0 

Общая сумма  943 1280 1183 100 100 100 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Наглядно отобразим полученные данные на рисунке. 

Так, на рисунке наглядно можно рассмотреть, как менялись удельные веса 

странам, которым отгружалась произведенная продукция. 

   

Рисунок 20 – Удельные веса стран 

в общем объёме экспорта ПАО 

«ЧТПЗ» в 2013 году. 

Рисунок 21 – Удельные веса стран 

в общем объёме экспорта ПАО 

«ЧТПЗ» в 2014 году. 
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Рисунок 22 – Удельные веса стран в общем объёме экспорта в 2015 году. 

Таким образом, наибольшую долю за рассматриваемый период 

принадлежит Белоруссии, на втором месте расположилась Киргизия и тройку 

основных партнеров замыкает Таджикистан. 

На основе проанализированной структуры экспортируемой трубной 

продукции ПАО «ЧТПЗ» выявим её доли за период 2013-2015гг. 

 

Таблица 19– Доли видов продукции в общем объёме экспорта ПАО «ЧТПЗ» 

на рынок РФ. 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 
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Удельные веса стран в общем объеме экспорта 
Беларусь 

Киргизия 

Таджикистан 

Казахстан 

Узбекистан 

Польша 

Молдавия 

Азербайджан 

Армения 

Вид продукции Период 

2013 

год 

Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

2014 год Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

2015 год Доля в 

общем 

объеме, в 

% 

Объем отгрузок, тыс. тонн 

ТБД 516 71 893 77 812 74 

Бесш.  г/к 163 22 193  16 188 17 

OCTG 37 5 57 5 74 7 

Бесш. прочие 16 2 20 2 26 2 
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Таблица 20 – Доли видов продукции в общем объёме экспорта ПАО «ЧТПЗ» 

на рынок зарубежных стран. 

Источник: по данным годовой отчетности ПАО «ЧТПЗ» 

 

 

Рисунок 23 – Доли видов 

продукции в общем объёме 

экспорта ПАО «ЧТПЗ» на рынок 

РФ 

Рисунок 24 – Доли видов 

продукции в общем объёме 

экспорта ПАО «ЧТПЗ» на рынок 

зарубежных стран

 

Таким образом, в зарубежные страны ПАО «ЧТПЗ» отгружает ТБД и 

бесш.прочих больше, чем на рынок РФ, в основном представленные доля 

имеют тенденцию к сокращению к 2015 году, в основном к 2015 году 

преобладает динамика сокращения долей экспорта трубной продукции. 
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ТБД 197 93 88 75 68 82 

Бесш.  г/к 11 5 21 18 12 14 

OCTG 4 2 8 7 3 4 
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2.3 Расчет и анализ влияния показателей эффективности экспортной 

деятельности на финансовое и экономическое состояние предприятия 

 

В соответствии с предложенными стадиями анализа экспортной 

деятельности предприятия, проведём анализ и расчет основных показателей 

рентабельности предприятия. 

Анализ показателей рентабельности продаж. 

Расчет рентабельности продаж будет 

проводиться по формуле 9 . 

Произведем расчет рентабельности продаж предприятия согласно 

формуле 9 и представим результаты в таблице.  

𝑅пр2013 = 
7 465 414

82721179
  * 100%  =  9% 

𝑅пр2014 = 
14 283 128

97184656
  * 100%   =   14% 

𝑅пр2015 = 
13 730 943

112285286
  * 100%  =  12% 

Таблица 21 –Динамика основных 

показателей предприятия за 

период 2013–2015гг.  

Показатель 2013 год 2014 год 2015 год 

Прибыль от 

экспорта, в тыс. руб. 

 7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Выручка от 

реализации, в тыс. 

руб. 

82 721 179 97 184 656 112 285 286 

Рентабельность 

продаж, в % 

9 14 12 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Наглядно отразим рассчитанную динамику рентабельности продаж 

предприятия на рисунке 25. 
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Рисунок 25 – Динамика рентабельности продаж предприятия ПАО «ЧТПЗ» 

за период 2013–2015гг. 

Из рисунка видно, что динамика рентабельности продаж предприятия 

является отрицательной, что в большей степени объясняется тем, что цены на 

экспортируемую продукцию имели тенденцию к снижению, однако выручка 

от реализации сохранила положительную динамику за счет увеличения 

объемов продаж. 

После анализа общей рентабельности продаж предприятия можно 

выделить и сравнить рентабельность продаж в отдельные направления 

рынков: на рынок РФ и на рынок зарубежных стран. 

Данные для анализа представлены в таблице 22. 

 

Таблица 22 –Динамика основных 

показателей предприятия за 

период 2013–2015гг.  

Показатель Период 

2013 год 2014 год 2015 год 

Прибыль от экспорта, в тыс. 

руб. 

 7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Выручка от реализации, в тыс. 

руб. 

82 721 179 97 184 656 112 285 286 

Доля РФ в общем объёме 

экспорта трубной продукции, в 

% 

78 91 93 

9% 
14% 12% 

0,00%

5,00%
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Динамика рентабельности продаж 
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Доля зарубежных стран в 

общем объёме экспорта 

трубной продукции, в % 

22 9 7 

Прибыль от экспорта трубной 

продукции на рынок РФ, в тыс. 

руб. 

5 823 022,92 12 997 646,48 12 769 776,99 

Прибыль от экспорта трубной 

продукции на рынок 

зарубежных стран, в тыс. руб. 

1 642 391,08 1 285 481,52 961 66,01 

Рентабельность продаж 

трубной продукции на рынок 

РФ, в % 

7,0 12,7 11,0 

Рентабельность продаж 

трубной продукции на рынок 

зарубежных стран, в % 

2,0 1,3 1,0 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Отобразим полученные результаты на рисунке. 

 

 Рисунок 26 – Динамика рентабельности продаж предприятия ПАО «ЧТПЗ» 

по направлениям экспорта за период 2013–2015гг. 

 

Соответственно на рисунке наглядна видна низкая рентабельность 

продаж трубной продукции ПАО «ЧТПЗ» на рынок зарубежных стран, 

которая объясняется низки уровне спроса в данном сегменте отгрузок 

продукции. Так, рентабельность продаж трубной продукции на рынок РФ в 

2015 году сократилась на 2% по отношению к 2014 году в силу некоторой 
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потери спроса на продукцию и возможного высокого уровня конкуренции на 

промышленном рынке.  

Рентабельность продаж трубной продукции на рынок зарубежных стран в 

2015 году относительно 2014 года не изменилась и осталась по-прежнему на 

низком уровне, однако относительно 2013 года все же снизилась, причиной 

чему могут быть введённые против РФ санкции зарубежных стран и 

частичный отказ от экспорта продукции произведенной предприятиями РФ.   

Теперь проведем анализ рентабельности произведенной продукции для 

выявления общей динамики развития предприятия и влияния на неё экспорта 

продукции. 

Расчет рентабельности произведенной 

продукции будет проводиться по формуле 

10. 

Данные для расчета рентабельности 

произведенной предприятием 

продукции приведены в таблице. 

 

Таблица 23 – Динамика основных 

показателей предприятия за 

период 2013–2015гг.  

Показатель 2013 год 2014 год 2015 год 

Прибыль от 

экспорта, в тыс. руб. 

7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Себестоимость, в 

тыс. руб. 

20 525 700 22 500 000 24 000 500 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

На основании приведенных в таблице данных произведем расчет 

рентабельности произведенной предприятием продукции согласно формуле 

().  
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𝑅затр2013 = 
7 465 414

20 525 700
  * 100% = 36% 

𝑅затр2014 = 
14 283 128

22 500 000
  * 100% = 50% 

𝑅затр2015 = 
13 730 943

24 000 500
  * 100% = 57% 

Наглядно отразим рассчитанную динамику рентабельности продаж 

предприятия на рисунке 27. 

 

Рисунок 27– Динамика рентабельности произведенной продукции 

предприятия ПАО «ЧТПЗ» за период 2013–2015гг. 

Из рисунка видно, что динамика рентабельности произведенной 

предприятием продукции является положительной, что в большей степени 

объясняется тем, что себестоимость имела тенденцию к увеличению, однако 

прибыль от экспорта сохранила положительную динамику за счет 

увеличения объемов продаж на внутренний рынок РФ. 

Исходя из проведенного анализа для полноты представления проведем 

факторный анализ влияния отдельных показателей на экономическое и 

финансовое состояние предприятия. 

Данный анализ проводится с целью выявления в какой степени и какой 

именно фактор повлиял на изменение главных показателей предприятия. 

Факторный анализ влияния на динамику выручки от реализации 

предприятия. 
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При проведении факторного анализа влияния на динамику выручки от 

реализации выявляется какой фактор в той или иной степени мог оказать 

влияние на динамику выручки от реализации.  

Данный факторный анализ влияния на динамику выручки от реализации 

предприятия проводится по данной исходной формуле (). 

Так как, предприятие экспортирует четыре вида трубной продукции, то 

при выявлении влияния тех или иных факторов на экономическое и 

финансовое состояние предприятия в расчете будет применяться 

средневзвешенная экспортная цена, данные для расчета которой 

представлены в таблице 24. 

 

Таблица 24 – Динамика экспортных цен на трубную продукцию в период 

2013–2015гг.  

в руб. 
Вид 

продукции 

Период 

2013 год 2014 год 2015 год 

ТБД 54 750 51 500 53 750 

Бесш. г/к 42 317 39 200 41 900 

OCTG 52 257 48 000 50 300 

Бесш. прочие 45 000 41 320 43 600 

 Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

По данным таблицы рассчитаем средневзвешенные экспортные цены на 

трубную продукцию в период 2013–2015гг. 

Средневзвеш.цена 2013 год= (54750+42317+52257+45000) /4=48 581 

Средневзвеш.цена 2014 год = (51500+39200+48000+41320) /4 =45 005 

Средневзвеш.цена 2015 год=(53750+41900+50300+43600) /4=47 387,5 

Таким образом, проведём расчет влияния факторов на динамику выручки 

от реализации предприятия. 

Данные для расчета влияния факторов на динамику выручки от 

реализации предприятия представлены в таблице 25. 
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Таблица 25 –Основные показатели деятельности предприятия в период 2013–

2015 гг.  

Показатель Предыдущий 

базисному 

период (2013 

год) 

Базисный 

период 

(2014 год) 

Отчетный 

период 

(2015 год) 

Объем экспортной 

(отгруженной)продукции, Q тыс. 

тонн. 

943 1280 1183 

Средневзвешенная экспортная цена 

по видам продукции за единицу, P,в 

руб.  

48 581 45 005 47 387,5 

Выручка от реализации, B, тыс. руб. 82 901 528 98 554 343 112 285 286 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Факторный анализ будет проводиться при сравнении двух периодов: 

предыдущего базисному периоду (2013 год) и отчетного периода (2015 год). 

а) рассчитаем влияние изменения объемов экспортируемой трубной 

продукции на динамику выручки от реализации предприятия: 

Расчет будет проводиться по формуле 12. 

Рассчитаем произведение экспортной цены базисного периода на объем 

отгруженной продукции отчетного периода: 

∑ 𝑝0 𝑞1 
𝑛
𝑖=1 = 48 581*1183= 57 471 323 

Рассчитаем произведение экспортной цены базисного периода на объем 

отгруженной продукции отчетного периода: 

∑ 𝑝0 𝑞0 
𝑛
𝑖=1 =48 581*943= 45 811 883 

Рассчитаем совокупное влияние изменения объемов экспортируемой 

трубной продукции на динамику выручки от реализации предприятия: 

ΔЭрn(q)= 57 471 323-45 811 883 = 11 659 440  

Таким образом, влияние изменения, а именно увеличения объёмов 

экспортируемой продукции, отражается в увеличении выручки от реализации 

предприятия, в данном случае влияние, оказанное изменением объемов 

экспортируемой продукции, является положительным, то есть выручка от 

реализации предприятия увеличилась на 11 659 440 тыс.руб. 
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б) рассчитаем влияние изменения экспортной цены на динамику выручки 

от реализации предприятия. 

Расчет будет проводиться по формуле 13.  

Рассчитаем произведение экспортной цены отчетного периода на объем 

отгруженной продукции отчетного периода: 

∑ 𝑝1 𝑞1 
𝑛
𝑖=1 =47 387,5 * 1183 = 56 059 412,5 

Рассчитаем произведение экспортной цены базисного периода на объем 

отгруженной продукции отчетного периода: 

∑ 𝑝0 𝑞1 
𝑛
𝑖=1 =48 581 * 1183 = 57 471 323 

Рассчитаем совокупное влияние изменения экспортной цены на динамику 

выручки от реализации предприятия: 

ΔЭрn(p)= 56 059 412,5 - 57 471 323 = –1 411 910,5  

Таким образом, влияние изменения, а именно снижения цен на 

экспортируемую продукцию, отражается в сокращении выручки от 

реализации предприятия, в данном случае влияние, оказанное изменением 

цен на экспортируемую продукцию, является отрицательным, то есть 

выручка от реализации предприятия сократилась на 1 411 910,5 тыс.руб. 

Совокупное влияние данных факторов, то есть сокращение экспортных 

цен и увеличение объемов экспортируемой трубной продукции будет 

рассчитано по формуле 14. 

Рассчитаем совокупное влияние снижения экспортной цены и увеличения 

объемов экспортируемой трубной продукции на динамику выручки от 

реализации предприятия: 

ΔЭрn= 11 659 440 + (–1 411 910,5) = 10 247 529,5  

Таким образом, в совокупности влияния данных факторов можно судить 

об их положительном влиянии, сокращение цен на экспортируемую 

продукцию компенсируется увеличением объёмов поставок трубной 

продукции на экспорт, что в конечно итоге приводит к увеличению выручки 

от реализации предприятия. 
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Факторный анализ влияния факторов на изменения рентабельности 

продаж предприятия. 

Данный факторный анализ влияния на динамику рентабельности продаж 

предприятия проводится по данной исходной формуле 15. 

Проведём расчет влияния факторов на динамику рентабельности продаж 

предприятия. 

Данные для расчета влияния факторов на динамику рентабельности 

продаж предприятия представлены в таблице. 

 

Таблица 26 – Основные показатели деятельности предприятия в период 

2013–2015 гг.  

 

Показатель Предыдущий 

базисному период 

(2013 год) 

Базисный период 

(2014 год) 

Отчетный период 

(2015 год) 

Выручка от 

реализации, в тыс. 

руб. 

82 901 528 98 554 343 112 285 286 

Прибыль от 

экспорта, в тыс. руб. 

7 465 414 14 283 128 13 730 943 

Рентабельность 

продаж, в % 

9% 14% 

 

12% 

Источник: по данным годовой отчётности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Факторный анализ будет проводиться при сравнении двух периодов: 

предыдущего базисному периоду (2013 год) и отчетного периода (2015 год). 

Рассчитаем произведение экспортной цены базисного периода на объем 

отгруженной продукции отчетного периода: 

а) рассчитаем влияние изменения выручки от реализации экспортируемых 

товаров на рентабельность продаж предприятия: 

Расчет будет проводиться по формуле 16. 

Рассчитаем произведение прибыли от экспорта периода предыдущего 

базисному на выручку от реализации продукции предприятия отчетного 

периода: 
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∑ Пр0V1
𝑛
𝑖=1 = 7 465 414 * 112 285 286 =  838 256 146 098 404  

Затем рассчитаем произведение прибыли от экспорта периода 

предыдущего базисному на выручку от реализации продукции предприятия 

того же периода: 

∑ Пр0V0
𝑛
𝑖=1 = 7 465 414 * 82 901 528 = 618 894 227 752 592  

Таким образом, влияние изменения, а именно увеличения выручки от 

реализации продукции предприятия, в данном случае влияние, оказанное 

изменением выручки от реализации продукции, является положительным, то 

есть выручка от реализации предприятия увеличилась вместе с увеличением 

прибыли от экспорта трубной продукции. 

Совокупное влияние данных факторов, то есть увеличение выручки от 

реализации предприятия и увеличение прибыли от экспорта трубной 

продукции будет рассчитано по формуле 17. 

Рассчитаем совокупное влияние увеличение выручки от реализации 

предприятия и увеличение прибыли от экспорта трубной продукции на 

динамику рентабельности продаж предприятия: 

ΔЭрn(Прi)= 838 256 146 098 404 – 618 894 227 752 592 = 219 361 918 345 812 

Таким образом, в совокупности влияния данных факторов можно судить 

об их положительном влиянии, увеличение прибыли от экспорта и 

увеличение выручки от реализации трубной продукции предприятия, 

приводит к увеличению рентабельности предприятия. 

б) рассчитаем влияние изменения прибыли от экспорта трубной 

продукции на рентабельность продаж предприятия. 

Расчет будет проводиться по формуле 18. 

Рассчитаем произведение прибыли от экспорта отчетного периода на 

выручку от реализации продукции предприятия отчетного периода: 

∑ Пр1V1
𝑛
𝑖=1 = 14 283, 128  * 112 285, 286 =1 603 785 112,4546  

Рассчитаем произведение прибыли от экспорта периода предыдущего 

базисному на выручку от реализации продукции предприятия отчетного 

периода: 
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∑ =𝑛
𝑖=1  7 465, 414 * 112 285, 286 = 838 256 146, 0984  

Таким образом, влияние изменения, а именно увеличения прибыли от 

экспорта продукции предприятия является положительным, то есть прибыль 

от экспорта предприятия увеличилась вместе с увеличением выручки от 

реализации трубной продукции. 

Совокупное влияние данных факторов, то есть увеличение выручки от 

реализации предприятия и увеличение прибыли от экспорта трубной 

продукции будет рассчитано по формуле 19. 

Рассчитаем совокупное влияние увеличение прибыли от экспорта 

предприятия и увеличение прибыли от экспорта трубной продукции на 

динамику рентабельности продаж предприятия: 

ΔЭрn(V𝑖)= 1 603 785 112,4546 – 838 256 146, 0984 = 765 528 966,3562  

Таким образом, в совокупности влияния данных факторов можно судить 

об их положительном влиянии, увеличение прибыли от экспорта и 

увеличение выручки от реализации трубной продукции предприятия, 

приводит к увеличению рентабельности продаж предприятия. 

Таким образом, проанализировав влияние факторов на экономическое 

состояние предприятия можно сделать вывод, что влияние фактора 

увеличения выручки о реализации и увеличения прибыли от экспорта 

является положительным и влечет за собой увеличение рентабельности 

продаж предприятия, также увеличение объёмов экспортируемой трубной 

продукции является положительно влияющим фактором, в то время как 

увеличение экспортных цен, напротив, действует отрицательно на выручку и 

общее экономическое состояние предприятия. 

Выводы по разделу 2 

На основе предложенной логики анализа экспортной деятельности ПАО 

«ЧТПЗ» наблюдаем динамические изменения в совокупном объёме экспорта 

трубной продукции, также изменения в объёмах экспорта как на внутренний 

рынок РФ, так и на рынок зарубежных стран, что связанно с колебанием 

курсов основных мировых валют, нестабильностью ценовой политики. В 
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связи с этим сопоставимы темпы роста и прироста объёмов экспорта на 

данные рынки. Были выявлены тенденции экспорта продукции, которые в 

основном показали неоднозначную динамику. Во второй части работы была 

проанализирована прибыль, получаемая от экспорта трубной продукции, 

динамика которой к концу анализируемого периода оказалась 

отрицательной, а совокупная выручка о реализации сохранила 

положительную динамику. Выявлена страновая и ассортиментная структуры 

экспорта, проведен факторный анализ, показывающий влияние того или 

иного фактора на основные показатели деятельности предприятия, а также 

оценены основные показатели эффективности деятельности ПАО «ЧТПЗ». 
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3 НАПРАВЛЕНИЯ ПОВЫШЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ ЭКСПОРТНОЙ 

ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

3.1 Меры по совершенствованию эффективности экспортной детальности 

ПАО «ЧТПЗ» 

 

Изучив и проанализировав экспортную деятельность предприятия ПАО 

«ЧТПЗ» и выявив основные тенденции его развития представляется 

возможным определить направления по совершенствованию эффективности 

показателей предприятия.  

В силу того, что экспорт предприятия в большей степени ориентирован на 

внутренний рынок Российской Федерации, трубная продукция ПАО «ЧТПЗ» 

пользуется малым спросом за рубежом, основными причинами этого могут 

быть: 

1) Неизвестность продукции предприятия на зарубежных рынках; 

2) Трудности транспортировки экспортируемой продукции. 

Так, предложенная мера по совершенствованию эффективности 

показателей предприятия будет связана именно с расширением границ 

экспорта трубной продукции за счет с продвижения продукции ПАО 

«ЧТПЗ». 

Для достижения данной цели предлагаемая мера состоит в участии в 

выставке, на которой будут представлены способы высокотехнологично-
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производимой продукции, новые стандарты и приоритеты производства, а 

также гарантия качества труб. 

Так, можно определить роль выставок в развитии предприятия. 

Выставки являются особой мерой рекламы, с помощью которой 

производители демонстрируют возможности своих изделий, а также 

напрямую устанавливают контакты с потребителями. 

Торгово-промышленная выставка – мероприятие, являющееся 

кратковременным, которое с периодичностью проводится в одно выбранном 

неизменном месте, на которой производитель старается наиболее 

информативно представить свою продукцию потенциальным потребителям с 

целью продажи. 

Выставки бывают: 

1) Региональные; 

2) Межрегиональные; 

3) Национальные; 

4) Международные. 

Отличительные черты данных видов выставок представлены в таблице. 

 

Таблица 27 – Отличительные черты видов выставок 

Вид выставки Описание 

Региональные выставки Данные выставки действуют в пределах 

расстояния не более 100 км. и представляют одну 

или несколько отраслей и предназначаются в 

основном для представления возможностей 

небольших предприятий. 

Межрегиональные выставки Межрегиональные выставки имеют такую же 

структуру, как и региональные, но действуют в 

пределах расстояния большего радиуса и 

предназначаются в основном для крупных 

предприятий. 

Национальные выставки Данные выставки могут быть организованы как 
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внутри самой страны, так и за рубежом, посетить 

их могут производители и потребители различных 

стран. Фирмы любой страны мира могут 

принимать участие в выставке без ограничений. 

Международные выставки Международными выставки являются при 

условии участия в них 10 - 15 % зарубежных 

экспонентов. Целью таких выставок является показ 

достижений крупных международных организаций 

и предприятий в области науки, техники, 

культуры. Они не преследуют непосредственно 

коммерческих целей.  

Окончание таблицы 27. 

Также выставки могут различаться по следующим критериям: 

1) По характеру представляемых продуктов: 

 Универсальные, то есть такие выставки, тематика которых затрагивает 

несколько отраслей экономики. 

 Специализированные, то есть те, которые ориентированы на 

представителей - специалистов в данной конкретной области. На таких 

выставках представляются сложные виды продукции, которые в основном 

имеют маркетинговую, а не торговую направленность. 

2) По срокам и способу проведения: 

 Краткосрочные выставки, то есть те, которые проводятся сроком не 

более трех недель и могут быть специализироваными либо универсальными.  

  Передвижные выставки проводятся с главной целью расширить круг 

покупателей, с помощью использования различных транспортных средств. 

Данный вид выставок могут быть устроены на борту крупного судна, где 

будет проходить презентация товара. 

 Постоянные выставки проводятся зачастую при дипломатических 

консульствах и других представительствах данной страны за рубежом с 

преследуемой целью продемонстрировать потенциальным покупателя 

продукцию. 
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 Торговые недели организуются на торговых площадках самых крупных 

городов с теми же целями демонстрации производимой продукции. 

3) По частоте проведения: 

 Периодические (каждые 2,3 года); 

 Ежегодные; 

 Сезонные. 

4) По направлению работы: 

 Выставки по продаже. 

 Информационные выставки. 

 Выставки с целью развития контактов. 

Участие в выставке предоставит предприятию ПАО «ЧТПЗ» следующие 

возможности:  

1. Главным является привлечение общественности, а, следовательно, и 

новых клиентов к своей продукции. Также это поддержание имиджа 

предприятия и продукции предприятия. 

2. Распространение информации о выставке и ее участниках во всех 

средствах массовой информации и в связи с эти осведомление еще большего 

круга лиц о данном предприятии. 

3. Обеспечение масштабного маркетингового сообщения о продукции 

большому количеству посетителей одновременно. 

4. Подробное представление продукта в действии полный рассказ о его 

свойствах значительно дешевый способ для его продажи. 

5. Выход на новые рынки сбыта своей продукции в том числе 

зарубежные. 

6. В момент представления товара посетителя представляется 

возможность изучения спроса на продукцию, изучения потенциального 

рынка. 

7. Возможность общения представителей компании с важными 

специалистами в данной области. 
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8. Возможность работы непосредственно с целевой аудиторией. 

9. Тестирование представленной продукции. 

10.Сплачивание сотрудников в момент работы над выставкой. 

Но помимо положительных эффектов предприятие может столкнуться с 

негативными сторонами такими как: 

1. Цена за арендованную выставочную площадку за последние годы 

заметно растет и становится столь же высокой, как и цены на выставочные 

стенды. Так, общая сумма за арендованную площадь и выставочные стенды 

получается значительно высокой; 

2. Торговый персонал будет вынужден оставить свои основные рабочие 

места на время участия в выставке; 

3. Смена условий труда персонала приводит к затруднению участия в 

выставке по причине затруднённых трудовых отношений; 

4. Часто выставки посещают случайные зрители, целью которых не 

является дальнейшее сотрудничество и приобретение товаров; 

5. Существует вероятность утечки информации о представляемом 

продукте, технологиях производства и прочих тонкостей производственной 

деятельности к конкурентам.  

Залогом достижения успеха работы выставки является то, что выставка 

должна обладать узконаправленной тематикой, а также помимо повышения 

имиджа предприятия целью выставки должно быть направление на 

увеличения прироста объёмов продаж. 

Предприятие осуществляет подготовку в соответствии со следующими 

стадиями: 

1) Тщательная проработка оформления стендов выставки; 

2) Рассылка пригласительных для посетителей; 

3) Специальные обучающие тренинги для стендистов; 

4) Подготовка раздаточного материала в виде все возможных буклетов и 

брошюр для более наглядного отображения предлагаемой продукции. 
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Выставка, продолжающаяся более двух дней должна быть максимально 

интересной и информативной. Стендисты, подобранные для обслуживания 

стендов должны быть максимально компетентны, обладающие 

возможностью дать полноценные ответы на интересующие посетителей 

вопросы. 

Выставочный павильон характеризуется следующими входящими в него 

элементами: 

1.Проходы 

 Длина и ширина проходов 

 Число проходов, отдельно – число проходов, ведущих к парадному 

входу и запасному выходу 

 Свойства покрытия в проходе 

2.Освещение 

 Освещение проходов (вид светильника, параметры освещенности, 

энергопотребление) 

  Освещение павильона (те же сведения) 

 Возможности для установки дополнительных источников 

искусственного света 

 Суммарное число электророзеток под осветительные приборы (в том 

числе указывается тип розеток) 

3.Подиум 

 Число подиумов и их размеры 

 Суммарная площадь, отведенная под подиумы 

 Освещение подиумов 

 Монтажные конструкции на подиумах 

  Предел весовых нагрузок на подиум 

  Подъемы на подиум 
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Для привлечения к стендам предприятия наибольшего внимания 

посетителей рекомендуется использовать мастер-классы и проводить 

семинары. 

По окончанию выставки спустя срок не больше недели следует позвонить 

по номерам, указанным в накопившихся визитных карточках и обсудить 

дальнейшие переговоры партнеров. 

Выставка это прежде всего личный контакт с потребителем, 

непосредственное общение, которое в высшей степени оценивается 

потенциальными клиентами, так как обладает возможностью рассмотреть 

продукцию в действии, произвести сравнительный анализ различных типов 

продукции с конкурентами предприятий. 

В связи с малоизвестностью продукции ПАО «ЧТПЗ» за рубежом, 

предприятие нуждается в освоении новых рынков сбыта своей продукции и 

привлечении новых покупателей для расширения географии поставок 

поэтому, предлагается участие ПАО «ЧТПЗ» в 18-ой Международной 

выставке «НЕФТЕГАЗ-2018» в городе Москва. 

«Нефтегаз» – ведущий выставочный бренд, имеющий мировую 

известность, с 40-летней историей, признанный самой крупной выставкой 

нефтегазовой тематики в России и входящий в десятку крупнейших 

нефтегазовых выставок мира. 

Государственная поддержка, широкое международное участие, полный 

охват рынка, включая все подотрасли нефтяной и газовой промышленности, 

обеспечивают выставке статус главного отраслевого мероприятия. 

Ежегодно на площади 50 000 кв. м свои новейшие технологии, разработки 

и сервисы продемонстрируют 526 ведущих производителей и поставщиков 

нефтегазового оборудования, нефтегазодобывающих и перерабатывающих 

предприятий, нефтесервисных и геологоразведочных компаний из 25 

стран: Бельгии, Великобритании, Германии, Китая, Польши, Сингапура, 

США, Франции, Чешской Республики, Швеции, Японии и др. 
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Национальные экспозиции и коллективные стенды представят фирмы 

из Германии, Китая, Чехии, Финляндии, демонстрируя тем самым высокий 

интерес к российскому нефтегазовому рынку и развитию партнерских 

отношений с российскими компаниями. 

Срок проведения выставки ограничивается периодом с 24.04.2018 года по 

27.04.2018 года.  

Участие в выставке позволит информативно донести особенности 

производимой продукции ПАО «ЧТПЗ», обзавестись известностью среди 

зарубежных стран и привлечь новых покупателей своей продукции. 

 

3.2 Направления улучшения показателей эффективности экспортной 

деятельности ПАО «ЧТПЗ» 

 

Проводя мероприятия по рекламе и продвижению своей продукции 

руководство ПАО «ЧТПЗ» следует учесть, что в соответствии с п. «з» п. 1 ст. 

21 Закона РФ от 27 декабря 1991 г. № 2118-1 «Об основах налоговой системы 

в Российской Федерации» юридические и физические лица, рекламирующие 

свою продукцию, уплачивают налог на рекламу по ставке, не превышающей 

5% стоимости приобретенных рекламных услуг. 

Для участия в выставке необходимо будет предоставить 

организационному комитету пакет следующих документов: 

1) Оформленный бланк с заявкой для участия в выставке; 

2) Тематический рубрикатор; 

3) Подготовленную классификацию предлагаемой продукции для 

представления посетителям; 

4) Информация о продукции с целью размещения ее в обще каталоге 

выставочной продукции; 

5) Надпись для размещения на фризе стенда; 

6) Список необходимых площадок и конференц-залов, а также служебных 

помещений; 
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Задачи для ПАО «ЧТПЗ» для участия в выставке «Нефтегаз–2018»: 

1) Определение четко-поставленной цели принимаемого участия ПАО 

«ЧТПЗ» в выставке; 

2) Технический и творческий подход к оригинальному представлению 

стенда на выставке (например, ярок-выраженное цветовое оформление, 

движущиеся конструкции, создание иллюзии 3D эффекта; 

3) Полное обучение персонала, работающего со стендами, 

консультирование о тонкостях общения с потенциальными клиентами; 

4)  Предварительное оглашение в средствах массовой информации 

участия предприятия в выставке; 

5) Изготовление необходимого количества брошюр и прочего рекламного 

материала предназначенного для посетителей 

6) Использование максимального количества размещения рекламы на все 

предлагаемом пространстве, таком как каталоги выставки, электронные 

носители и справочные брошюры. 

7) Проведение презентации своего предприятия на выставке; 

8) Тщательно изучить план мероприятий, активно посещать предлагаемые 

семинары и фуршеты.                                            

Расчет бюджета на участие в выставки ПАО «ЧТПЗ» и оценка ее 

эффективности. 

Расходы на участие в выставочных мероприятиях – это расходы 

предприятия по целенаправленному информационному воздействию на 

потенциального потребителя для продвижения трубной продукции на рынках 

сбыта, такие расходы относятся к расходам на рекламу. Нормативы для 

исчисления предельного размера расходов на рекламу устанавливаются от 

годового объема выручки от реализации продукции или иного показателя, 

используемого при определении финансового результата деятельности 

предприятия, включая налог на добавленную стоимость (НДС). 

Для проведения выставки будут задействованы следующие статьи затрат: 

1) Аренда стенда, оплата электроэнергии; 
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2) Монтаж и оснащение стенда; 

3) Обслуживание стенда, реклама и пользование средствами связи; 

4) Транспортные издержки, стоимость удаления отходов; 

5) Оплата заработной платы и командировочных занятым на стенде 

сотрудникам; 

6) Прочие затраты. 

По данным некоторых исследований вне зависимости от вида выставок в 

среднем приблизительно 15% от общей суммы затрат включает плата за 

аренду стендов, 5% от общей суммы затрат– это расходы на электроэнергию, 

монтаж необходимого оборудования, его техническое оснащение и 

визуальное оформление обходится примерно в 39% от общей суммы затрат, 

за пользование средствами связи предприятие заплатит приблизительно 12 

%, за транспортные средства и утилизацию отходов –3% заработная плата 

сотрудников и их командировочные составят 21 % от общей суммы расходов 

и прочие затраты составят около 5 %. 

Экономическая эффективность участия в выставке– определяется 

приростом реальных доходов предприятий и финансовых поступлений в 

бюджеты различных уровней вследствие участия в выставке. 

Смета затрат на участие в выставке представлена в таблице.  

 

Таблица 28 – Приблизительная смета затрат для участия в выставке 

№  Статьи расходов По смете 

1 Регистрационный взнос фирмы 300 000 

2 Аренда места 50 000 

3 Расходы на экспозицию:   

  Дизайн и конструкция 1 500 

  Графическое оформление 1 500 

  Упаковка 5 00 

  Экспонаты 1 000 

  Аренда киоска 2 000 

  Общие расходы на экспозицию 6 500 

4 Транспортировка и хранение   
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  Доставка 7 000 

  Вспомогательная транспортировка   

  Хранение экспозиции 3 000 

  Общие расходы на транспортировку и хранение 10 000 

5 Выставочный сервис   

  Работа на месте (распаковка) 500  

  Работа на месте (упаковка) 300 

  Проводка электричества 400 

  Фурнитура 3 000 

  Аксессуары (декоративные растения и т.п.) 400 

  Телефон 2 000 

  Ковровое покрытие 3 000 

  разметка 200 

  Уборка 1 500 

  Охрана 700 

  Аудиовизуальное оборудование 1 000 

  Общие расходы на выставочный сервис 13 000 

6 Персонал   

  Заработная плата 20 000 

  Общие расходы на персонал 20 000 

7 Реклама и продвижение   

  Предвыставочная реклама и продвижение 13 000 

  Реклама и продвижение на месте 10 000 

  Послевыставочная реклама и продвижение 7 000 

  Общие расходы на рекламу и продвижение 30 000 

8 Поездка:   

  Стоимость билетов 3 000 

  Размещение персонала 4 000 

  Расходы на питание  3 000 

  Общие расходы на поездку и отдых 10 000 

  Общие расходы на выставку 439 000 

 Окончание таблицы 28. 

 

3.3 Оценка эффективности мер по совершенствованию экспортной 

деятельности предприятия 
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Экономическую эффективность участия в выставке можно определить с 

помощью расчета ее влияния на дальнейшее развитие товарооборота.  

Эффективность затрат – это отношение количественного выражения 

эффекта к затратам, вызвавшим этот эффект.  

Экономическую эффективность участия в выставке будет возможным 

определить лишь по окончании срока установленного в программе участия. 

Чтобы приблизительно выявить, в какой степени выставка повлияла на 

рост товарооборота, анализируются оперативные данные. 

Определение дополнительного товарооборота – Тд. руб выполняется по 

формуле 20. 

Тд =
Тс∗п∗Д

100
, (18) 

     где Тс – среднегодовой товарооборот довыставочного периода, руб;  

п – прирост среднедневного товарооборота за выставочный и 

послевыставочный периоды, %;  

Д – количество дней учета товарооборота в выставочном и 

послевыставочном периодах. 

при Тс = 98 583 руб, п = 20% , Д = 350 дней, получаем  

Тд = (98 583 x 20 x 350) / 100 = 6 900 810 руб. 

Для расчета экономического эффекта – Э, руб можно использовать 

следующую формулу: 

Э =  
Тд∗Нт

100
 – (Ср + Сд), (19) 

      где Тд – дополнительный товарооборот под воздействием выставки, руб;  

Нт – торговая надбавка на товар, в % к цене реализации;  

Ср – расходы на выставку, руб;  

Сд – дополнительные расходы по приросту товарооборота, руб. 

Рассчитаем экономический эффект выставки 

при Тд = 6 900 810 руб. 

Нт = 35% , Ср = 439 000 руб,  

Сд = 0 руб получаем: 
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Э = ((6 900 810 x 35) / 100) – 439 000 = 2 415 283,5 – 439 000= 

1 976 283,5руб. 

При таком уровне рентабельности программу рекламно-выставочных 

мероприятий можно считать рентабельной. 

Итак, бюджет выставочных мероприятий составил 439 000 руб. 

Произведенные расчеты показали, что предположительный дополнительный 

объем продаж от предлагаемых мероприятий составит 6 900, 810 тыс. руб, из 

которого следует экономический эффект в размере 1 976 283,5 руб 

Предположительная рентабельность мероприятий 28,6 %. 

 Выводы по разделу 3 

За счет предложенной меры по участию предприятия в выставочном 

проекте «НЕФТЕГАЗ–2018» в городе Москва, рентабельность которого 

составляет 28,6% ожидается информирование большего круга 

потенциальных покупателей продукции предприятия, расширение рынка 

сбыта и географии экспорта и в связи с этим прирост прибыли от экспорта 

трубной продукции ПАО «ЧТПЗ». 

 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В дипломном проекте исследована экспортная деятельность ПАО 

«ЧТПЗ». 

В теоретической части дипломного проекта рассмотрена сущность формы 

и факторы экспортной деятельности, а также стратегии и задачи экспортной 

политики предприятия. 

В практической части дипломной работы проанализирована динамика 

экспорта продукции, проанализированы основные показатели 

эффективности, а также практику управления экспортной деятельностью 

предприятия. Выявлена тенденция развития предприятия, которая 

показывает, что ПАО «ЧТПЗ» в большей степени ориентировано на 

внутренний рынок нашей страны, ведь занять определенную нишу на рынке 

зарубежных стран достаточно непросто. Выход на такой рынок зависит от 
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того, как соотносятся мировые цены на трубную продукцию с ценами 

предприятия, как широко известна продукция ведь от этого зависит 

количество потребителей и новые рынки сбыта, а также немаловажным 

является поддержание качества производимой трубной продукции для 

большего уровня её конкурентоспособности с другими мировые 

промышленными предприятиями. 

В 2015 году был отмечен спад объёмов экспорта, что было связано с 

колебаниями валютного курса национальной валюты и бойкотированием 

немногочисленных зарубежных стран от приобретения продукции 

российских предприятий, в то время как 2014 год стал периодом подъёма 

экспорта, увеличением поставок как на внутренний рынок РФ так и на рынок 

зарубежных стран, что обусловлено повышенным спросом на продукцию 

ПАО «ЧТПЗ» со стороны ремонтно-эксплуатационных и строительных 

компаний, что подтверждают и темпы роста прибыли от экспорта и выручки 

от реализации предприятия. 

В дипломном проекте были достигнуты поставленные цели и задачи. 

Результаты дипломного проекта могут быть использованы на 

предприятии.  
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