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В данной статье описана матрица БКГ. С помощью матрицы БКГ можно 

анализировать проблемы стратегического планирования, определяющие 
успешную и максимально эффективную производственно-коммерческую 
деятельность предприятия в условиях конкуренции. 

 
В матрице БКГ «Рост-доля» позволяет классифицировать каждый из 

продуктов фирмы по доле рынка относительно основных конкурентов и 
темпов роста годовых объемов продаж на рынке или отрасли. В основе этой 
матрицы лежит допущение, что чем больше для вашего продукта на рынке, тем 
ниже издержки производства и, конечно же, выше масса прибыли в результате 
экономии на масштабах производства, увеличения его серийности.  

Показатели матрицы БКГ используются в основном для оценки 
стратегических зон развития и потребности в инвестициях, необходимых для 
развития структурных подразделений компании [3,4].  

В матрице «Рост-доля» выделены 4 основных зоны: 
1. Так называемые «Звезды». Высокие темпы продаж (более 10%) и 

высокая доля на рынке, но есть и минус «Звезды» требуют существенных 
инвестиций. В этом случае для выделяются стратегии: нельзя снижать 
конкурентную способность своего товара, совершенствовать свой товар. А 
главное нужно стремиться увеличить долю рынка новых потребителей, даже 
несмотря на то, что этот показатель высок. 

 2. «Дойные коровы» такая же лидирующая позиция, медленно 
растущие или стабильные объемы продаж (до 10%). «Дойные коровы» имеют 
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большую прибыль, это даже больше, чем необходимо для поддержания его 
доли на рынке. Стратеги для этой зоны: инвестировать в сохранение 
технологического лидерства, сохранять ценовое лидерство, использовать 
излишки наличности для совершенствования других направлений 
деятельности. 

3. «Трудный ребенок» или же «знак вопроса». Несмотря на высокие 
темпы продаж доля на рынке маленькая. Такие фирмы ставят перед собой 
вопрос стоит ли инвестировать или лучше убрать этот продукт с этого рынка. 
Стратегии самые простые либо инвестировать в рост доли рынка или же 
инвестировать в другой продукт, который, по мнению фирмы, наиболее 
перспективный в продаже. 

4. «Собаки» или же «неудачники». Издержки в таких фирмах высоки, 
а прибыли нет, также, как и перспектив. Стратегии: фокусирования на 
определенных сегментах рынка или же так называемый «сбор урожая», он 
включает в себя скидки до 70%, ну и самое простое снятие с производства [1,2]. 

У матрицы БКГ есть весомые достоинства и недостатки. Для начала 
достоинства для себя мы выделили: 

-простота построения такой матрицы; 
-наглядность, благодаря которой мы можем все понять и правильно 

понять; 
-объективность оцениваемых параметров. 
Недостатки матрицы БКГ: 
-трудно определить долю рынка, не каждый человек сможет правильно 

и точно определить; 
-когда низкий уровень конкуренции мы не сможем проанализировать 

по этой матрице; 
-производиться анализ лишь по двум признакам, но ведь есть не менее 

значимые признаки [3-12]. 
Подводя итог можно сделать вывод о том, что просто так товар на 

рынок нельзя вывести, нужно изучить жизненный цикл продукта и наиболее 
важные параметры продукта, сможет ли продукт конкурировать с другими, его 
конкурентные преимущества все это нужно для того, чтобы использовать эту 
информацию при составлении заключения о степени его готовности к 
продвижению на рынке. 
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This article describes the BCG matrix. With the help of the BCG matrix, you can 

analyze the problems of strategic planning that determine the successful and most effective 
production and commercial activities of an enterprise in a competitive environment. 

 
  


