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Важной задачей является изучение планирования и организации торго-

во-технологического процесса в розничном торговом предприятии. 

Магазин "Эдельвейс" – торговое предприятие, которое является собст-

венностью Быховского районного потребительского общества. Магазин 

“Эдельвейс” имеет общую площадь помещения 1175,26 м
2
. 

Чтобы оценить эффективность технологического процесса необходимо 

рассчитать три коэффициента и сравнить их с нормативными: 

– коэффициент установочной площади – доля площади зала занятой под

торговую мебель, от общей площади магазина; 

– коэффициент экспозиционной площади; 

– коэффициент кратности: 

Сравнивая рассчитанные показатели с нормативными можно сделать

вывод, что площади используются нерационально и предприятие нуждается

в перепланировке.

Сравнивая рассчитанные показатели после перепланировки с норматив-

ными можно сделать следующие выводы: 

1) оптимальный показатель коэффициента установочной площади со-

ставляет 0,27 – 0,3. Коэффициент установочной площади первого зала соста-

вил 0,304, что говорит о достижении оптимального показателя; 

2) оптимальный коэффициент экспозиционной площади равен 0,75. До 

перепланировки он был 1,35, а после стал 1,28. Как показали расчѐты коэф-

фициент сильно превышает норматив и после перепланировки. Это обуслов-

лено технико-эксплуатационными свойствами торгового оборудования для

данных групп товаров; 

3) коэффициент кратности превышает нормативные значения, которые 

колеблются в пределах 2,5–3 и составляет 3,57, а первоначально было 3,74. 

Дальнейшее снижение показателя повлечѐт за собой ещѐ большее сокраще-

ние установочных площадей. 

Коэффициенты, рассчитанные в ходе мероприятий по перепланировке 

торговых залов, частично приблизились к нормативным показателям, поэто-

му предложенную перепланировку можно считать рациональной. 

Рациональная перепланировка позволить улучшить качество обслужи-

вания покупателей и даст предприятию торговли возможность получать 

большую прибыль.  

49 

УДК 336.717.061 

СОВЕРШЕНСТВОВАНИЕ МЕТОДИКИ ОЦЕНКИ КАЧЕСТВА 

КРЕДИТНОГО ПОРТФЕЛЯ КОММЕРЧЕСКОГО БАНКА 

К. А. ГУЗОВА 

Научный руководитель Т. Н. ПАНКОВА 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

Для эффективного управления кредитным портфелем с целью привле-

чения клиентов, необходим его анализ по различным количественным и ка-

чественным характеристикам, оценивающим разнообразные аспекты кре-

дитной политики банка. Их целесообразно разделить на четыре группы по-

казателей (табл. 1). 

Табл. 1. Показатели оценки качества кредитного портфеля 

Показатель Расчет показателей 

Показатели доходности клиентского кредитного портфеля 

К1 (Процентные доходы – Процентные расходы / Кредитные вложе-

ния) ×100 

К2 (Процентные доходы – Процентные расходы / Чистый кредитный 

портфель) ×100 

К3 (Процентные доходы / Чистый кредитный портфель) ×100 

Показатели качества управления клиентским кредитным портфелем 

К4 (Кредитные вложения / Депозиты) ×100 

К5 (Кредитные вложения / Активы) ×100 

К6 (Краткосрочные кредитные вложения / Кредитные вложения) ×100 

К7 (Кредитные вложения за текущий период) / Кредитные вложения за 

предшествующий период) ×100 

Показатели, характеризующие достаточность резервов на покрытие 

убытков по невозвращенным кредитам 

К8 Резерв на убытки по кредитам (фактически созданный) / Резерв на

убытки по кредитам (расчетный)×100 

К9 Резерв на убытки по кредитам (фактически созданный) / Кредит-

ные вложения×100 

Интегрированные показатели совокупного кредитного риска 

Кд (Процентные доходы – Процентные расходы – Резерв (расчетный)) 

/ Кредитные вложения ×100% 

Кк.упр Резерв (расчетный) / Кредитные вложения ×100% 

Кр (Кредитные вложения – Резерв (расчетный))
2 

/ Кредитные вложе-

ния × (Кредитные вложения – Резерв (фактический)) 

Таким образом, внедрение данных показателей позволит оптимизиро-

вать структуру кредитного портфеля банка, повысить его эффективность, 

что в конечном итоге приведет к увеличению его объемов и привлечению 

новых клиентов. 




