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В современном экономическом контексте фундаментальным фактом является 

то, что предприятия должны не только производить продукцию, но и продавать ее  
на рынке. Это означает, что производимая продукция должна отвечать потребитель-
скому спросу и удовлетворять потребителей по качеству и ассортименту, соотноше-
нию цены и потребительских качеств. В связи с этим анализ объемов производства, 
реализации продукции и ассортимента для любого предприятия является неотъем-
лемой частью комплексного анализа деятельности организации. 

Экономическая сущность производства и реализации заключается в создании 
ценности через создание товаров и услуг и их последующую продажу для удовле-
творения потребностей общества. Оба понятия являются взаимосвязанными и явля-
ются ключевыми аспектами производственной программы организации. Эффектив-
ное взаимодействие между реализацией и производством является ключевым 
фактором для достижения успеха предприятия [1, с. 47]. 
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Управление производством и реализацией на предприятии – это комплексная 
задача, которая требует координации работы различных подразделений. Основные 
отделы, занимающиеся этими вопросами, могут включать: производственный отдел, 
отдел снабжения (закупок), отдел продаж, маркетинговый отдел, финансовый отдел, 
отдел контроля качества и логистический отдел. Согласованная деятельность всех 
перечисленных подразделений обеспечивает эффективное управление производст-
вом и реализацией продукции предприятия. 

Ключевыми факторами успеха для предприятия являются определение и ис-
пользование резервов роста объемов производства и реализации продукции. Пред-
приятия, которые активно работают над этими резервами, имеют больше шансов на 
устойчивый рост и высокую конкурентоспособность на рынке.  

Резервы роста объемов производства и реализации – это потенциальные воз-
можности, которые могут быть использованы для увеличения показателей производ-
ства и реализации продукции. К основным из них можно отнести: 

1) улучшение использования трудовых ресурсов (создание дополнительных ра-
бочих мест, ликвидации потерь рабочего времени, повышение производительности 
труда и т. д.); 

2) улучшение использования основных средств (ОС) и увеличение производст-
венной мощности (укомплектование новым оборудованием, ликвидация потерь ра-
бочего времени оборудования, улучшение структуры ОС, строительство новых про-
изводственных объектов, увеличение производственной мощности); 

3) улучшение использования материальных ресурсов и снижение затрат на про-
изводство (снижение норм расхода материалов, внедрение прогрессивных видов сы-
рья, повышение эффективности использования ресурсов, сокращение потерь и брака). 

Определившись с резервом, который можно задействовать, необходимо опре-
делить остаточный резерв объема продукции с учетом его реализации. Полученный 
результат и станет тем резервом, на который можно увеличить производство про-
дукции предприятия. 

К основным резервам увеличения объемов реализации продукции предприятия 
можно отнести: 

1) выход на новые географические рынки и увеличение доли на существующих 
рынках; 

2) повышение эффективности рекламных кампаний и улучшение работы с кли-
ентами; 

3) диверсификация продуктового ассортимента; 
4) повышение ценовой конкурентоспособности [1, с. 48]. 
При определении возможностей увеличения объемов производства и реализа-

ции продукции необходимо, кроме данных резервов, учесть спрос на продукцию  
и реальную возможность ее реализации, а также риск невостребованности продук-
ции. Увеличение выпуска продукции предприятия можно привести к таким объемам, 
которые будут выгодно реализованы. Только тогда рост объемов продукции станет 
параллельным процессу роста реализации и принесет действительную прибыль, ук-
репит его позиции и создаст конкурентное преимущество. 

Филиал «Гомельский горно-обогатительный комбинат» ОАО «Гомельстекло» – 
занимается добычей и обогащением кварцевого песка с 1974 г. и является ведущим 
производителем стекольных и формовочных песков Республики Беларусь. Филиал 
входит в состав холдинга «Белорусская стекольная компания», занимает уверенные 
позиции на рынке и предоставляет продукцию наивысшего качества, обеспечивая 
сырьем (кварцевым песком) всю страну [2]. 
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В таблице представлена динамика объемов производства и реализации продук-
ции на рассматриваемом предприятии. 

 
Динамика объемов производства и реализации продукции  

на предприятии за 2022–2024 гг. 

Год Темп изменения, % 
Показатель 

2022 2023 2024 2022–2023 2023–2024

1. Произведено фактически, тонн 717167,85 686852,55 536141,72 95,77 78,06 

2. Реализовано фактически, тонн 637793,19 612240,66 493214,07 95,99 80,56 

3. Удельный вес экспорта в объеме 
производства, % 2,64 0,55 0,45 –2,09 –0,10 

Примечание. Разработано атором на основании документации предприятия. 
 
Таким образом, на рассматриваемом предприятии наблюдается снижение объе-

мов производства и реализации, а также отрицательная динамика доли экспорта 
продукции. 

Чтобы проанализировать сезонность сбыта производимой продукции, рассмот-
рим объемы отгрузки разных видов песка по месяцам в 2024 г. На рис. 1 представлена 
информация об изменениях объемов отгрузки песка разных видов в течение 2024 г. 
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Рис. 1. Отгрузка стекольного, формовочного и сухого песка в 2024 г. 

Сырые кварцевые и формовочные пески из-за смерзаемости не могут произво-
диться в прежнем количестве. Объем отгрузки кварцевого песка с максимального  
в июле снизился в декабре-январе более чем в 3 раза. Объем отгрузки формовочного 
песка к январю снизился более чем в 16 раз. Отгрузка сухих песков напротив, в зим-
ние месяцы увеличилась, а в летние снизилась. Такая же тенденция наблюдается  
в отгрузке кварца молотого пылевидного. 

Таким образом, выявлено, что особенностью деятельности филиала является 
сезонность сбыта продукции, обусловленная смерзаемостью сырых песков в зимний 
период.  

Для увеличения объемов производства и реализации продукции филиала «Го-
мельский горно-обогатительный комбинат» ОАО «Гомельстекло», а также решения 
проблемы смерзаемости производимых песков, можно предложить следующие на-
правления: 
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1) увеличение объемов производства и реализации за счет аренды дополнитель-
ного склада в районе скопления потребителей (как реальных, так и потенциальных);  

2) восстановление имеющихся на предприятии силосов-накопителей с целью 
предотвращения смерзаемости песка, увеличения объемов производства и реализа-
ции, а также рост экспорта в результате заключения договоров с предприятиями за-
рубежья, ориентированных на систему разгрузки песка в железнодорожные вагоны 
«хоппер» [3]; 

3) увеличение объемов производства за счет замены прежнего сушильного ба-
рабана на сушильный барабан с большей производительностью.  

В результате реализации предложенных мероприятий филиал «Гомельский 
ГОК» ОАО «Гомельстекло» сможет увеличить объемы производства и реализации 
продукции, увеличить объемы экспорта и решить проблему смерзаемости произво-
димых песков, что позволит предприятию получить экономические выгоды и повы-
сить свою конкурентоспособность. 
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