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ТЕХНОЛОГИЙ 

Акимова И.А. 
научный руководитель канд. эконом. наук Подачина Л.И. 

 
Российская отрасль ИТ-технологий за прошедшее десятилетие развивалась 

бурными темпами. Но сейчас пик экстенсивного развития позади, и в условиях 
экономического кризиса  на первый план выходит эффективность деятельности. 
Российская экономика вошла в долгую полосу спада – только в 2014 году объем 
российского ИТ-рынка снизился на 16%, и прогноз на 2015г. таков, что продажи 
оборудования снизятся примерно на 20% в валюте, программных продуктов - на 30% в 
валюте, а ИТ-услуги сохранят нынешний объем в рублях (но в валюте соответственно 
сократятся)1.  В 2015 году потребители российских современных технологий будут 
вынуждены привести свои траты в соответствие с новыми экономическими реалиями. 
Российский корпоративный сектор пересмотрит все аспекты своих расходов, включая 
модель использования ИТ. Таким образом, предприятиям ИТ-отрасли надо готовиться 
к трудным временам, а это означает, что первостепенное внимание придется уделять 
оптимизации внутренних процессов, в том числе планированию деятельности.  

 Качественное планирование – неизменная основа любой эффективной 
организации, и для предприятий ИТ-отрасли оно становится все более актуальным. 
Информационные технологии - один из самых бурно развивающихся рынков. Время 
жизни продукта здесь короче, а процесс морального и технологического старения 
стремителен, проекты в области информационных технологий реализуются в условиях, 
в которых многовариантность решений и отсутствие статистических баз крайне велики. 
Это одновременно и затрудняет процесс планирования, и делает его особенно важным 
и актуальным, ибо качественное планирование способно существенно снизить риски, 
присущие ИТ-отрасли. 

Рассматривая предприятия ИТ-технологий, можно выделить несколько 
отличительных особенностей:  

1. Продукция компаний – разработка и услуги по внедрению ИТ-систем, 
уникальны и разрабатываются в соответствии с потребностями конкретного заказчика; 

2. В отрасли имеется высокая конкуренция, которая требует от предприятий 
гибкости в вопросах ценообразования; 

3. Отрасль меняется с большой скоростью, происходит непрерывная и 
динамичная модернизация концепций, методик и программного обеспечения; 

4. Производительность труда является ключевым фактором рентабельности, и 
основу бюджета составляют расходы на оплату труда и повышение квалификации 
персонала. 

Отраслевые особенности в применении к планированию приводят к 
парадоксальному выводу:  в условиях нестабильности рынка и большого количества 
факторов влияния долгосрочное стратегическое планирование становится 
нецелесообразным. Постулат о том, что основой разработки планов является 
стратегическое планирование, в данном случае опровергается фактическими условиями 
деятельности ИТ-предприятий. При высокой скорости происходящих технологических 
                                                           
1 Обзор TAdviser: Рынок ИТ-сервисов России  

 

4

http://www.tadviser.ru/openx2/www/delivery/ck.php?oaparams=2__bannerid=1899__zoneid=19__source=%5B%D0%B0%D0%BA%D1%82%D0%B8%D0%B2%5D%5B%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%5D%5B%D0%A2%D0%9E%D0%A0%D0%9E%5D%5B%D1%81%D0%B5%D1%80%D0%B2%D0%B5%D1%80%5D__OXLCA=1__cb=a013060641__oadest=http%3A%2F%2Fwww.tadviser.ru%2Findex.php%2F%25D0%2598%25D0%25A2-%25D0%25B0%25D1%2583%25D1%2582%25D1%2581%25D0%25BE%25D1%2580%25D1%2581%25D0%25B8%25D0%25BD%25D0%25B3
http://www.tadviser.ru/openx2/www/delivery/ck.php?oaparams=2__bannerid=1899__zoneid=19__source=%5B%D0%B0%D0%BA%D1%82%D0%B8%D0%B2%5D%5B%D1%81%D0%B8%D1%81%D1%82%D0%B5%D0%BC%5D%5B%D0%A2%D0%9E%D0%A0%D0%9E%5D%5B%D1%81%D0%B5%D1%80%D0%B2%D0%B5%D1%80%5D__OXLCA=1__cb=a013060641__oadest=http%3A%2F%2Fwww.tadviser.ru%2Findex.php%2F%25D0%2598%25D0%25A2-%25D0%25B0%25D1%2583%25D1%2582%25D1%2581%25D0%25BE%25D1%2580%25D1%2581%25D0%25B8%25D0%25BD%25D0%25B3


изменений построение долгосрочных стратегий становится делом рискованным. Это 
является основной методологической проблемой планирования ИТ-предприятий. 

При формировании методологии планирования вопрос о принципах 
планирования относится к числу основных. В научных трудах, затрагивающих вопросы 
государственного планирования, этому вопросу всегда уделяется внимание, но 
рассматривается он с разной полнотой его охвата и степенью детализации2. Комплекс 
принципов планирования, рассматриваемых в научных публикациях, может быть 
разделен на три группы: 

- научно-методологические; 
- организационно-прикладные; 
- социально-ориентированные. 
К научно-методологическим принято относить: научность, целенаправленность, 

непрерывность, системность, адаптивность, гибкость, принцип инновационности3. 
К организационно-прикладным принципам относят: адаптивность, 

эффективность, минимизация риска, баланс интересов, профессионализм, принцип 
участия.  

К социально-ориентированным относятся: социальность, легитимность, 
демократичность. 

При построении системы планирования на ИТ-предприятии особенное значение 
приобретает принцип системности (единства), который предполагает, что 
планирование должно носить системный характер. В соответствии с этим принципом, и 
система в целом, и каждая ее подсистема должны осуществлять функцию 
планирования в направлении единого вектора цели. Увязка планов должна 
осуществляться путем интеграции и дифференциации по вертикали и путем 
координации по горизонтали. Чем больше элементов и уровней в системе, тем 
выгоднее их планировать одновременно и во взаимосвязи. Этот принцип обеспечивает 
соблюдение требований устойчивости, динамичности, гибкости, структурной 
сбалансированности. 

Система планирования на ИТ-предприятии это не просто стандартный набор 
документов, которые включают в себя бюджеты доходов и расходов. При ИT-
планировании необходимо учитывать два основных аспекта менеджмента: помимо 
традиционных бизнес-целей, следует понимать, что такое ИT-менеджмент. В системе 
ИТ-предприятия процесс планирования рассматривается в трех перспективах:  

- технологическая стратегия предприятия; 
- стратегический ИT-план; 
- ИT-архитектура. 
Технологическая стратегия предприятия представляет собой выбор 

приоритетного технологического направления, в котором предполагает двигаться ИТ-
компания в зависимости от своих ресурсов и возможностей.  

Стратегический ИT-план - это распределение ресурсов. Это один из ключевых 
этапов. Ведь именно в такой момент делается выбор, как тратить деньги и какие 
проекты заслуживают инвестирования. На этом этапе в большей степени присутствует 
тактика, нежели стратегия. Результатом стратегического  ИТ-плана является документ, 
иллюстрирующий направление инвестиций в ИT, цели, размеры инвестиций, сроки 
окупаемости. Составные части ИT-плана - это сформировавшийся оперативный план и 
бюджет. Классический стратегический план - это ответ на три вопроса: «Куда мы 

                                                           
2 Планирование на предприятии - Васильченко М. 
3 Бородушко И., Васильева Э. Стратегическое планирование и контроллинг 
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идем?» (видение вопроса), «Как добиться этого?» (стратегия) и «Что нам надо для этого 
делать?» (последовательность конкретных шагов, направленных на достижение целей).  

Создание ИT-архитектуры - это развитие структуры и принципов руководства 
для нового ИT-продукта. Основная цель ее разработки - осознание четкой 
последовательности действий и методов, которым будут следовать сотрудники. 
Архитектура должна быть документально подтверждена - фактически, это план 
внедрения технологического производства (или нового подразделения) в структуру 
предприятия, но уже на более детальном уровне, нежели раньше.  

Технологическая стратегия и создание ИТ-архитектуры требуют специальных 
знаний. Следовательно, на каждом предприятии планированием должны заниматься 
одновременно два звена: первое - традиционное экономическое, а второе - ИT-
менеджмент. 

Помимо существенных технологических изменений, на процесс планирования 
влияют и другие факторы, которые не подвержены контролю со стороны предприятия. 
Уменьшение или увеличение финансовых возможностей заказчика, смена стратегии и 
приоритетов развития, дополнительные работы или же, наоборот, отказ от реализации 
некоторых этапов могут повлечь за собой существенные изменения в планах компании. 

Таким образом, можно сделать несколько выводов, которые могут послужить 
основой для разработки системы планирования на предприятиях ИТ-отрасли: 

1. В условиях гипернестабильного внешнего окружения разработка 
стратегического плана нецелесообразна. Стратегический план в полном понимании 
этого слова возникает только тогда, когда планирование доминирует над всеми 
другими факторами, но в ИТ-отрасли это бывает редко. 

2. Стоит сделать выбор в пользу формирования стратегии инкрементальным 
(постепенным) путем, так как внешняя среда становится все более турбулентной и 
стратегия имеет право на существование  

− или только как очень широкое определение направления деятельности 
организации, 

− или как точно прописанный, но краткосрочный план, чья жизнеспособность 
всегда под угрозой. 

3. Система планов должна обеспечивать необходимую гибкость, позволяющую 
принимать управленческие решения в условиях высокой нестабильности. 

4. Планирование на предприятиях ИТ-отрасли должно опираться не на 
абсолютные показатели деятельности (объем реализации, затраты и т.д.), а на ключевые 
относительные величины, например, такие как рентабельность. 

5. Учитывая, что существенную часть работ предприятия ИТ-отрасли 
составляют отдельные проекты, то в системе планирования необходимо сочетать 
проектные подходы к планированию со стратегическими планами. Проектный план не 
претендует на решение концептуальных задач развития предприятия. Цель его - 
предельно четко описать пути реализации конкретного проекта в рамках 
существующего поля бизнеса предприятия и его результаты. 

Система планов предприятия ИТ-отрасли должна сочетать в себе конкретные 
проекты, распределенные по времени и этапам выполнения, учитывать постоянную 
абонентскую составляющую и быть ориентированными на достижение определенных 
показателей эффективности. Кроме того, в целях контроля, необходимо определение 
допустимых и недопустимых отклонений, как маркеров, которые запускают систему 
пересмотра планов в целом, или отдельных его частей. При превышении значения 
отклонения над нормативным, система должна быть изменена с целью соответствия 
ключевому показателю эффективности. При этом уровень изменений зависит от 
показателя отклонения: так, например, при сокращении финансирования 
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определенного проекта, потребуется пересмотреть бюджет конкретного проекта, а при 
существенном изменении на рынке или сокращении абонентской базы, пересмотр 
коснется бюджетов всего предприятия. 

Исходя из вышеуказанного, процесс планирования на предприятии ИТ-отрасли 
приобретет циклически-поступательный характер, при котором плановые показатели 
будут постоянно пересматриваться на предмет соответствия изменяющимся условиям и 
установленным ключевым показателям, таким, как рентабельность. Например, при 
существенном отклонении в запланированном объеме работ, появится необходимость 
внести коррективы в бюджеты расходов с тем, чтобы сохранить планируемый уровень 
рентабельности. 
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На всех этапах развития экономики эффективность системы материального сти-

мулирования является одним из главных факторов, обеспечивающих результативность 
деятельности, как самих работников, так и всего торгового предприятия. Стимулирова-
ние работников торговых предприятий, особенно важно, так как именно они являются 
посредниками между производством и конечным потребителем, а значит, способству-
ют организации продаж. Продуманное стимулирование работников поможет сократить 
текучесть кадров, увеличить лояльность сотрудников по отношению к предприятию, и, 
следовательно, повысить эффективность работы ее персонала, поэтому выбранная тема 
является актуальной. Целью написания статьи является оценка эффективности системы 
материального стимулирования работников торговли г. Красноярска. В соответствии с 
поставленной целью необходимо решить следующие задачи: выявит степень удовле-
творенности работников торговли системой материального стимулирования и оценить 
ее эффективность с точки зрения работников. 

Для привлечения и удержания сотрудников торговые компании используют раз-
личные варианты материального стимулирования. Так, на большинстве торговых пред-
приятий материальное стимулирование подразделяется на несколько частей: 

а) оплата труда (заработная плата, различные варианты ее начисления); 
б) социальные выплаты, кроме предусмотренных ТК РФ. 
Проведенное изучение представленной в различных источниках информации о 

рыночном размере заработной платы в торговле позволило нам сформировать следую-
щую таблицу (табл. 1) 

 
Таблица 1.Обзор заработных плат в торговле в марте 2015 года в Красноярске 

[1,2,3] 
 

Должность  Размер заработной платы, руб Пояснения  
минимум максимум 

Директор  25000 100000 Размер заработной платы 
работников торговли г. 
Красноярска колеблется в 
зависимости от должно-
сти, опыта работы, вида 
деятельности (опт, розни-
ца), формы собственно-
сти, места нахождения 
предприятия (центр горо-
да, отдаленность от цен-
тра и т.п.), функционала и 
др. 

Бухгалтер  16000 45000 
Товаровед  17000 40000 
Продавец-консультант 13500 50000 
Кассир  15000 20000 
Менеджер прямых про-
даж 

25000 40000 

Менеджер торгового за-
ла 

18000 60000 

Мерчандайзер 15000 26400 
Торговый представитель 20000 70000 
Грузчик  15000 23000 
Фасовщик  8000 14000 
Экспедитор  18000 25000 
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По данным интернет-сайта www.krasnoyarsk.trud.com средний уровень заработ-
ной платы в торговле за ноябрь 2014 года – январь 2015 года варьируется в пределах 
25500 – 30000 руб. (рис. 1) 

 

 
 

Рисунок 1. Средний рыночный размер заработной платы в торговле за ноябрь 
2014 года – январь 2015 года., руб.[4] 

 
По данным рис. 1 видно, что рыночный уровень заработной платы имеет тен-

денцию к росту. Так в январе 2015 г. средний размер заработной платы в торговле со-
ставил 30000 руб., а в декабре 2014 года только 25500 руб., что можно оценить как по-
ложительный момент, так как рост дохода работника может привести к росту произво-
дительности труда, следовательно, к увеличению эффективности деятельности торго-
вого предприятия. 

Важным критерием эффективности системы материального стимулирования 
труда является оценка степени удовлетворенности работников системой материального 
стимулирования. Структура ответов респондентов (работников торговли г. Краснояр-
ска) о степени удовлетворенности системой материального стимулирования труда 
представлена на рис. 2. 
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Рисунок 2. Структура ответов респондентов о степени удовлетворенности  

системой материального стимулирования, баллы 
 
Для оценки степени удовлетворенности системой материального стимулирова-

ния труда были выбраны наиболее значимые составляющие системы материального 
стимулирования труда, по которым респонденты оценивали свою удовлетворенность 
по 5 балльной шкале (совсем не удовлетворен,  не удовлетворен,  скорее не удовлетво-
рен, чем удовлетворен, удовлетворен,  совершенно удовлетворен).Из рис. 2 видно, что 
наибольшее удовлетворение в первом периоде исследования работники получают от 
размера заработной платы (4,23 балла из 5 возможных), в большей степени работник не 
удовлетворены размером социального пакета (2,85 балла), при этом во втором периоде 
исследования сохраняется аналогичная тенденция.  

Следует отметить снижение удовлетворенности размером заработной платы до 
4,04 балла и увеличение неудовлетворенности размером социального пакета до 2,89 
балла (табл. 2).  

 
Таблица 2. Структура ответов респондентов о степени удовлетворенности сис-

темой материального стимулирования труда, баллы 
 

Составляющие системы материаль-
ного стимулирования труда 

1-й период ис-
следования 

2-й период 
исследования 

Отклонение 
(+;-) 

Размер заработной платы 4,23 4,04 -0,19 
Размер социального пакета (соци-
альных выплат) 

2,85 2,89 0,04 

Размер премиальных выплат 3,64 3,67 0,03 
Составляющие социального пакета 
(социальных выплат) 

3,44 3,79 0,35 

 
Особое внимание следует обратить на удовлетворенность составляющими соци-

ального пакета. Так, во втором периоде исследования респонденты оценили свою удов-
летворенность этим фактором на 3,79 баллов, что выше первого периода исследования 
на 0,35 балла.  
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Таблица 3. Интегральный показатель степени удовлетворенности системой ма-
териального стимулирования труда работников торговли г. Красноярска (по результа-
там анкетирования), % 

 
Составляющие системы ма-
териального стимулирования 
труда 

1-й период исследования 2-й период исследования 
вес, 
% 

доля респонден-
тов, ответивших 
«совершенно 
удовлетворен» и 
«удовлетворен», 
% 

вес, 
% 

доля респонден-
тов, ответивших 
«совершенно 
удовлетворен» и 
«удовлетворен», 
% 

Размер заработной платы 54,7 63,9 33,5 64,4 
Размер социального пакета 
(социальных выплат) 

19,9 2,0 16,9 42,9 

Размер премиальных выплат 15,2 48,7 22,7 52,8 
Составляющие социального 
пакета (социальных выплат) 10,2 22,7 26,9 47,5 

Интегральный показатель 45,1 53,6 
 
Таким образом, по результатам исследования в первом периоде исследований 

интегральный показатель степени удовлетворенности системой материального стиму-
лирования труда работников торговли составил 45,1%, а во втором периоде – 53,6%. 
Рост в динамике данного показателя свидетельствует о том, что происходит увеличение 
количества респондентов – торговых работников, которые удовлетворены системой ма-
териального стимулирования их труда, однако, данный показатель остается на среднем 
уровне. 

Кроме этого, в ходе анкетного опроса работников предприятий торговли также 
было выявлено, что 35 % удовлетворены уровнем получаемой заработной платы, 40 % 
частично удовлетворены и четверть опрошенных торговых работников не удовлетво-
рены размером средней заработной платы, получаемой ими.При этом большинство 
респондентов считают, что главная причина неудовлетворенности уровнем оплаты 
труда заключается в проводимой политике руководства, остальная часть респондентов 
среди причин выделила специфику занимаемой должности, низкие показатели финан-
совой деятельности и т.п.   

Таким образом, проведенный анализ выявил, что применяемые системы матери-
ального стимулирования работников эффективны лишь в том случае, если они соответ-
ствуют потребностям работников, стратегии развития предприятия, требованиям зако-
нодательства и т.п. Руководство предприятия должно отслеживать влияние того или 
иного элемента системы материального стимулирования и их изменение на основные 
результаты деятельности предприятия, что можно измерить через соотношение средне-
го размера материального стимулирования одного работника к уровню экономического 
развития торгового предприятия. 
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Интернет-шоппинг стал незаменимой частью жизни активных интернет-

пользователей. В настоящее время 85% жителей Великобритании покупают онлайн. 
Тенденция освоения интернет-шоппинга российскими жителями все еще отстает от 
стран Западной Европы, но в долгосрочной перспективе Россия может догнать их [2]. 

По прогнозам DataInsight, в 2015 году электронная торговля может привлечь 
44 млн. россиян, что в два раза больше, чем в 2012 году и еще дополнительно несколь-
ко десятков миллионов пользователей до конца десятилетия [2]. 

Наблюдая за данной динамикой повышения интереса к электронной торговле, 
большинство владельцев интернет-магазинов ставят перед собой важнейшую задачу о 
повышении скорости доставки груза, ведь от того, насколько эффективно налажена це-
почка поставки товара, зависит успех бизнеса. 

Прием продукции, обработка, размещение и хранение на складе, комплектация 
заказов, работа с возвратами, доставка – все эти процессы выполняют люди, техноло-
гии, оборудование, требующие постоянного вложения средств, в некоторых случаях 
намного больших, чем прибыль, получаемая от деятельности самого интернет-
магазина.  

В данной ситуации альтернативным решением, которое позволит небольшим 
компаниям, не отвлекаясь на сторонние проблемы, продолжать активно развивать свой 
интернет-бизнес, становится фулфилмент. 

Фулфилмент (от англ. fulfillment) – «выполнение» или «исполнение», ряд логи-
стических процессов, а именно: приемка, комплектация, хранение, упаковка и сорти-
ровка, маркировка, обработка возвратов и отгрузка товара [1]. Также фулфилмент 
включает в себя процессы исполнения заказа, которые происходят с момента его 
оформления покупателем и до момента передачи этого заказа на конечную доставку 
курьерской службе или Почте РФ [3]. В фулфилменте помимо логистического потока 
присутствует информационный и финансовый потоки, которые включают работу по 
приему и обработке заказов, общему документообороту и платежей.  

Интернет-магазин может организовать совокупность логистических процессов в 
виде фулфилмента своими силами (инсорсинг), также выполнение данного процесса 
может быть передан сторонней организации (аутсорсинг). Существующий склад ком-
пании, выделенный склад, оффлайн магазины могут быть использованы в качестве ва-
риантов инсорсинга. Что касается аутсорсинга – компания может передать организа-
цию фулфилмента профессиональным операторам, которые предоставляют соответст-
вующие услуги [1].  

Преимущества аутсорсингового фулфилмента [2]: 
- сокращение расходов на помещения склада и на сопутствующую рабочую си-

лу; 
- компании, которые осуществляют услуги фулфилмента, «закупают» курьер-

ские услуги оптом, что позволяет экономить на почтовых пересылках перевозках; 
- специалисты, используя современные технологии, управляют заказами, ас-

сортиментом и доставками, что позволяет экономить время; 
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- возможность использовать время с большей пользой, сосредоточившись на 
увеличении продаж; 

- возможность пользоваться преимуществами оптовых скидок у поставщиков, 
не беспокоясь о хранении; 

- сокращение расходов на персонал; 
- сокращение расходов на коммуникационные услуги. 
При наличии четко обозначенной стратегии развития компании и понимания це-

лесообразности потенциальных инвестиционных вложений, организация фулфилмента 
собственными силами является оправданной и необходимой. 

Что касается среднего и крупного бизнеса, то в этом случае больше подходит 
аутсорсинг фулфилмента. Использование комбинированного варианта фулфилмента 
(инсорсинг/аутсорсинг) тоже имеет место быть. Например, хранить самый оборачивае-
мый товар на собственном складе, а весь остальной ассортимент у сторонних организа-
ций, которые предоставляют услуги фулфилмента и осуществляют отгрузки под заказ 
[3]. 

Преимущества фулфилмента для владельцев интернет-магазинов заключаются в 
том, что они смогут быстрее наладить свой бизнес, избежав таких проблем как трата 
средств и времени на поиск транспортной компании, информационного обеспечения, 
курьерской службы и т.д. [1]. Для тех интернет-магазинов, которые получают более 
сотни заказов в день, услуги фулфилмент-операторов являются необходимыми, однако 
и для менее успешных организаций компания, предоставляющая услуги фулфилмента, 
может подобрать спектр услуг, согласно потребностям интернет-магазина.  

Как отмечают специалисты, существует шесть главных задач, которые решает 
этот вид сервиса, и без которых не обойтись преуспевающим и желающим развиваться 
интернет-магазинам: прием товаров, хранение товара, комплектация, упаковка, курьер-
ская служба доставки, обработка возвратов. 

Основные процессы фулфилмента, являющиеся необходимыми в сервисе для 
интернет-магазинов, более подробно представлены в таблице 1. 

 
Таблица 1. Основные услуги, оказываемые фулфилмент-операторами [1] 
 

Основные услуги, 
оказываемые фул-
филмент-
операторами 

Краткая характеристика 

Прием товаров 

- Продукция принимается поштучно, приобретает свой штрих-
код, взвешивается, пересчитывается, получает индивидуальные 
стикеры. 
- Информация отправляется в интернет-магазин. 
- Недостача и другие осложнения являются предметом обсуж-
дения владельцев магазина и поставщиков, если только в пакет 
услуги «фулфилмент» не включен пункт «международная пере-
возка». 

Хранение товара 

- Фулфилмент-оператор всегда старается организовать опти-
мальные условия хранения товаров, поступивших на склад. 
- Существуют особые склады для хрупких, ценных, мелких 
грузов, при этом на хранение принимается далеко не все (меди-
каменты, спиртное, табак, крупногабаритный груз, скоропор-
тящаяся продукция и продукция, требующая расфасовки).  

Комплектация - Крупные фулфилмент-центры безошибочно производят ком-
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плектацию заказов. 
- Комплектация у профессионалов постоянно оптимизируется, 
совершенствуется, упрощается.  

Упаковка 

- Большинство квалифицированных операторов предлагают не 
только качественную, красивую и соответствующую всем тре-
бованиям упаковку для конкретного товара - они могут бренди-
ровать коробки и свертки, что представит покупку в еще более 
выгодном свете.  

Курьерская служба 
доставки 

- Фулфилмент-оператор освобождает интернет-магазин от не-
обходимости взаимодействия с курьерскими службами. 
- Фулфилмент-центры самостоятельно решают возникающие в 
ходе работы проблемы и сотрудничают с несколькими служба-
ми доставки. 
- Клиенту предоставляется возможность осуществлять кон-
троль над процессом отправки.  

Обработка возвра-
тов 

- Фулфилмент-операторы имеют возможность возврата испор-
ченного, бракованного товара, непонравившихся вещей и не-
доставленных посылок. 
- Компании, предоставляющие услуги фулфилмента, также 
осуществляют частичный возврат. 

 
Каждый интернет-магазин может выбрать в пакете фулфилмента услуги, кото-

рые для него наиболее актуальны в данный момент. Это может быть ответственное 
хранение и помещение товара на склад, или может быть организация оптимальной ме-
ждународной перевозки, либо поиск поставщиков. 

Рынок услуг фулфилмента стремительно развивается, интерес к этому бизнесу 
растет, несмотря на то, что он по большей части инфраструктурный. Крупные непро-
фильные компании рассматривают фулфилмент, как направление диверсификации сво-
его бизнеса [3]. Растет количество интернет-магазинов, отдавших исполнение заказов 
на аутсорсинг. 

Тем не менее, спрос на услуги аутсорсингового фуфлилмента растет темпами 
опережающими предложение. Самые крупные фулфилмент-центы в России: «Дистри-
буционный центр Бертельсман» («ДЦБ») - в Ярославле, OTTO Group и Ozon - в Твери, 
«Сервис дистанционной торговли» («DSS») - в Климовске, «PTECS» - в Подольске, 
«Бета продакшн» - в Москве. Из них услуги на аутсорсинг предоставляют только 
«ДЦБ», «PTECS» ,«DSS» и «Бета продакшн» [3]. 

На сегодняшний день электронная коммерция – одна из самых перспективных 
сфер экономики. С помощью фулфилмента вести бизнес намного проще и выгодней. 
Задача интернет-магазина заключается в определении того, что будет продаваться, а 
задача фулфилмент-оператора – оптимизация бизнеса. 
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Одной из актуальных и стратегических задач современной российской 

экономики является полномасштабная инновационная модернизация торговли. 
Решение различных сторон этой задачи позволяет добиться социально-

экономическому развитию государства устойчивый характер, направить 
функционирование торговли по инновационному пути, скоординировать рост 
экономики, увеличить качество экономического потенциала и благосостояния всего 
населения и т.д. 

Одной из актуальных проблем развития современной российской экономики 
является проблема эффективности функционирования торговли. Поэтому появляется 
необходимость и первоочередность обеспечения предприятий методиками для 
эффективного функционирования предприятий. Это, в свою очередь, повышает 
актуальность совершенствования методов оценки затрат. 

Важнейшими в экономике каждого предприятия являются определение затрат, 
результатов торговли и их сопоставление. Результаты деятельности фирмы 
разнообразны и, вместе с экономическими итогами, включают достижения в области 
социального и технологического развития. Соотношение результатов и затрат 
предоставляет возможность дать анализ эффективности работы предприятия. 
Рыночные отношения превращают проблему достижения синергетической прибыли в 
главную цель функционирования коммерческих предприятий. Управление затратами и 
их достоверный анализ дают возможность предприятиям получать высокие 
экономические результаты.  

Совершенствование методов оценки затрат предприятий способно выявить 
проблемные места в их функционировании, решить вопросы выработки 
соответствующих мер по повышению эффективности хозяйствования, определить 
перспективы их устойчивого развития. 

Применяемые в настоящее время методы оценки торговых затрат предприятий 
находятся в развитии и оставляют довольно широкий простор для расширения их 
модификаций. Этими обстоятельствами и обусловлены выбор темы исследования, его 
актуальность и хозяйственное значение. 

Представление о затратах организации основывается на трех важных 
положениях: 

1. Затраты определяются использованием ресурсов, отражая, сколько и каких 
ресурсов израсходовано при реализации продукции за определенный период. 

2. Объем использованных ресурсов может быть представлен в натуральных и 
денежных единицах, однако в экономических расчетах прибегают к денежному 
выражению затрат. 

3. Определение затрат всегда соотносится с конкретными целями, задачами, то 
есть объем использованных ресурсов в денежном выражении рассчитывают по 
основным функциям реализации продукции в целом по предприятию или по 
подразделениям предприятия [2,с.12]. 

Правительство Российской Федерации Главой 25 Налогового Кодекса РФ 
определило состав затрат на реализацию продукции (работ, услуг), включаемых в 
себестоимость при формировании финансовых результатов предприятия. 
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Управление затратами на предприятии призвано решать следующие основные 
задачи: 

• выявление роли управления затратами как фактора повышения 
экономических результатов деятельности; 

• затрат по основным функциям управления; 
• выявление технических способов и средств измерения и контроля затрат; 
• расчет затрат по операционным географическим сегментам, произведет 

венным подразделениям предприятия; 
• исчисление необходимых затрат на единицу продукции (работ, услуг); 
• поиск резервов снижения затрат на всех этапах торгово-технологического  

процесса и во всех подразделениях предприятия; 
• подготовка информационной базы, позволяющей оценивать затраты при 

выборе и принятии хозяйственных решений; 
• выбор способов нормирования затрат; 
• выбор системы управления затратами, соответствующей условиям работы 

предприятия [3,с.130]. 
Задачи управления затратами необходимо решать в комплексе. Именно такой 

подход приносит результаты, способствуя увеличению экономической эффективности 
работы предприятия. 

В настоящее время широко внедряется опыт зарубежных специалистов в 
области финансового анализа деятельности предприятия. К сведению, об этом 
свидетельствует появление и применение принципиально новых методов анализа: 
маркетингового и управленческого. Наиболее известные и широко используемые из 
них:  

1. Функционально-стоимостной анализ (ФСА, Activity Based Costing, АВС) - 
метод определения стоимости и прочих характеристик продукции, услуг и 
потребителей, сущность которого состоит в использовании функций и ресурсов, 
задействованных в продаже, доставке, маркетинге,  оказании услуг, технической 
поддержке, обслуживании клиентов, а также в обеспечении качества.  

Данный метод анализа применим не ко всем видам предприятий, хотя и 
позволяет решить наиболее значимые для предприятия проблемы. А если точнее, то в 
большей степени он походит именно для анализа деятельности торговых предприятий.  

2. CVP анализ – это один из методов комплексного анализа предприятия. 
Методика анализа соотношения “затраты–объем–прибыль” (“Cost – Volume – Profit” 
или “CVP–анализ”) позволяет определить точку безубыточности (порог 
рентабельности), а именно момент, начиная с которого расходы предприятия 
полностью покрываются его доходами.  

3. MRP II (Manufacturing Resource Planning) – основная задача MRP заключается 
в обеспечении гарантии наличия нужного количества требуемых материалов в любое 
время в пределах срока планирования, наряду с возможным снижением постоянных 
запасов. Это автоматизированное планирование всех ресурсов предприятия: 
оборудование, материалы, сырье, производительность оборудования, трудозатраты 
(контроль процесса ТТП осуществляется по всему циклу, начиная от закупки сырья и 
заканчивая отгрузкой товара потребителю). Такая система создана для эффективного 
планирования всех ресурсов торгового предприятия, в том числе финансовых и 
кадровых. MRPII должна адаптироваться к изменениям ситуации не внутри фирмы и 
отвечать на вопрос "Что, если?" 

В основе MRP II лежит иерархия планов. От планов высшего уровня зависят 
планы нижних уровней, т.е. план высшего уровня предоставляет входные данные, 
намеченные показатели или какие-либо ограничения для планов низших уровней.  
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4. ERP (Enterprise Resource Planning) – автоматизирование, а также оптимизация 
внутренних бизнес-процессов, планирование материальных и финансовых ресурсов в 
масштабе предприятия, в том числе: приём заказов, поставка, сама реализация, 
доставка и системный учет; используется для описания компонентов "реализация", 
"логистика", "финансы". 

Новых методик по оценке затрат фирм разработано большое количество. Для 
каждого отдельного предприятия необходимо использовать особенную методику их 
оценки с учетом индивидуальных характеристик предприятия. 

Для организаций, желающих получить конкурентные преимущества в новом 
времени, методы управления, основанные на анализе затрат на качество, как и раньше 
будут иметь огромное значение. Технология применения этих методов, сами методы 
будут изменяться. Подход к управлению затратами на качество стоит неразлучно среди 
других идей в области менеджмента. На данный момент он все больше ассоциируется с 
различными способами совершенствования деятельности и реализации стратегических 
целей организаций. Но базовые принципы анализа затрат на качество остаются 
неизменными даже после почти полувековой истории его применения. В "золотой 
жиле" экономики по-прежнему есть что искать.  
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В настоящее время в условиях рыночных отношений главной целью деятельно-

сти предприятий является удовлетворение общественных потребностей, получение 
прибыли и обеспечение финансовой устойчивости. Значение прибыли в рыночных ус-
ловиях настолько большое , что К.Р. Макконнелл и С. Брю называли эту категорию 
первичным движителем капиталистической экономики. Поэтому устремление к полу-
чению прибыли - это выражение главного принципа целесообразного поведения в эко-
номике – завоевание  высоких результатов при наименьших затратах, так как прибыль 
– это разница между полученными доходами и совокупными издержками [2]. 

Большая  роль прибыли в развитии предприятия и обеспечении интересов его 
владельцев  и работников  определяют необходимость результативного и постоянного 
управления прибылью. Управление прибылью представляет собой создание и принятие 
управленческих решений , касающихся ведущих аспектов  формирования, распределе-
ния, использования и планирования на предприятии [4].  

Главная цель управления  прибылью  - максимизация и оптимизация абсолют-
ной величины прибыли и обеспечение стабильности ее формирования в настоящем и 
перспективном  периодах.  

Под методом управления прибылью предприятия понимается способ влияния 
субъекта управления на объект для того, чтобы достигнуть  конкретного результата.  
Теоретическая основа методов управления требует детальной проработки, потому что  
неправильное их использование может привести к серьезным негативным  последстви-
ям (табл. 1). 

 
Таблица 1. Методы управления прибылью предприятия 
 

Методы Состав инструментов 
Экономические - система мероприятий, 
влияющая на производство, с помощью 
экономических инструментов ,которая  ори-
ентирует деятельность предприятия и его 
персонал в нужное для общества направле-
ние. 

-планирование; 
-экономический анализ; 
-экономическое стимулирование; 
-ценовая политика; 
-налоги и др. 

Организационно-распорядительные -
методы устанавливающие обязанности, 
права, ответственность каждого руководи-
теля и подчиненного, звена и уровня управ-
ления. 

-приказы; 
-распоряжения; 
-инструкций; 
-стандарты; 
-планы, программы и т.д. 

Социально-психологические методы –
мероприятия ,которые  основываются на 
формировании и развитии общественного 
взгляда относительно моральных ценно-
стей. 

-организация труда и рабочих мест; 
-порядок подбора, расстановки, подготовки и 
переподготовки работников; 
- использование информационного обеспече-
ния; 
-система стимулирования работников; 
-моральная и психологическая обстановка в 
коллективе; 
-бытовые и социальные  условия работников. 
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Методы управления прибылью предприятие выбирает самостоятельно и зависит 
от условий внутренней и внешней среды деятельности (рисунок 1). 

 

 
 

Рис. 1. Критерии выбора методов управления прибылью предприятия 
 
Практика показывает, что лучшего эффекта можно  достигнуть, если применяет-

ся целая система методов, в которой каждый метод  усиливает и дополняет другой. 
В современной  экономике сумма прибыли зависит от многих факторов, главным 

из которых является соотношение доходов и расходов. В действующих нормативных 
документах вложена возможность определенного регулирования прибыли руководите-
лем предприятия.  

Обеспечение эффективного управления прибылью предприятия определяет ряд 
критериев, главными  из которых являются  следующие[3]:  

1. Интегрированность с обшей системой управления предприятием. В какой бы 
области своей  деятельности организация не принимало управленческое решение, оно 
прямо или косвенно оказывает воздействие на прибыль.  

2. Системный характер формирования управленческих решений. Все управлен-
ческие решения в области формирования и использования прибыли тесным образом 
взаимосвязаны и оказывают прямое или косвенное влияние на конечные результаты 
управления прибылью. 

3. Высокая динамика управления. Даже наиболее эффективные управленческие 
решения в области формирования и использования прибыли, которые разрабатываются  
и реализуются на предприятии в прошлом периоде, не всегда могут быть заново ис-
пользованы на дальнейших этапах его деятельности.  

4. Многовариантность подходов к разработке отдельных управленческих реше-
ний. Осуществление  этого критерия предполагает, что подготовка каждого управленче-
ского решения в сфере формирования, распределения и использования прибыли должна 
учитывать многовариантные возможности действий. 

5. Ориентированность  на стратегические  цели  развития  предприятия. Какими 
бы прибыльными не казалось то или иное управленческое решение в нынешнем  пе-
риоде, оно должны быть отклонены, если  они  не соответствуют миссии предприятия, 
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стратегическими направлениями его развития, если оно отрицательно сказывается на 
формировании высоких размеров прибыли в предстоящем периоде. 

Эффективность управления будет максимальный, если выполняются все крите-
рии, которые предъявляются к этому процессу. 

В условиях жесткой конкуренции результативность хозяйствующих субъектов 
во многом зависит от качества кадрового потенциала, адаптивность которого опреде-
ляют способность предприятия «пристраиваться» к потребностям рынка, а, следова-
тельно, получать максимальную прибыль. Отдача от персонала обеспечивается разра-
боткой эффективной системы инвестиций в человеческий капитал, так как  кадры  яв-
ляются  таким же основным фактором бизнеса, что и  финансы,  и информационные 
технологии. Именно поэтому, инвестировать необходимо в развитие кадрового потен-
циала или в приобретение высококвалифицированных  специалистов, а не только  

в технические, технологические, продуктовые инновации.  
Таким образом, инвестиции в кадровый потенциал (ИКП) можно определить  по 

формуле [5]: 
 
ИКП = Иподб. КП + Иразв. КП + Иисп. КП + Ипартн. +Ивысв. П, 

1) 
где Иподб.КП - инвестиции в подбор кадрового потенциала, руб.; Иразв.КП -

инвестиции в развитие кадрового потенциала, руб.; Иисп.КП - инвестиции в использо-
вание кадрового потенциала (монетарное вознаграждение), руб.; Ипартн. -инвестиции в 
партнерство, руб.; Ивысв.П - инвестиции в высвобождение персонала, руб. 

Однако предприятие, инвестируя в кадровый потенциал должно учитывать оп-
ределенные особенности, с одной стороны оплата труда работников предприятия в 
большинстве случаев  зависит от результативности деятельности предприятия в целом 
и специалиста в частности, а с другой выходит оценка результата (прибыли, валового 
дохода и т.п.), соотнесенная с произведенными затратами. 

Кроме этого повышение качества кадрового потенциала уменьшит прибыль на 
величину затрат, понесенных предприятием в результате долгосрочных вложений в 
“человеческий капитал”. 

Таким образом, эффективность инвестиций в кадровый потенциал выглядит 
следующим образом [5]: 

 

ЭИКП =
Д − ИКП

ИКП
, 

(
2) 

где ЭИКП – эффективность инвестиций в кадровый потенциал, руб; Д – маржи-
нальный доход, получаемый предприятием, руб.  

Следовательно, при управлении прибылью необходимо создать резерв для по-
вышения кадрового потенциала (квалифицированное развитие персонала; привлечение 
квалифицированных специалистов; создание оптимальных условий для эффективной 
работы кадров) для обеспечения успешной работы предприятия в условиях рыночной 
экономики, так как трудовые ресурсы влияют на получение  прибыли и  тесно взаимо-
связаны. 

Таким образом, управление прибылью обеспечивает такое воздействие на фак-
торы финансовой и хозяйственной деятельности, которые способствуют, во-первых, к 
повышению доходов и, во-вторых, к снижению расходов. 
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Бизнес-инфраструктура Красноярска активно развивается, постоянно возводятся 

новые деловые и торговые центры, офисы, однако и ранее возведенные объекты также 
пользуются высоким спросом. В ближайшие несколько лет в Красноярске планируется 
строительство и открытие нескольких крупных офисных центров, среди которых: 
бизнес-центр «Баланс», деловой центр «Вертикали» и бизнес-центр «Панорама». 

Стоимость коммерческих помещений варьируется в зависимости от района. Так, 
например, самая высокая цена за квадратный метр достигает 195 тыс. рублей в 
Центральном районе города. В Свердловском или Кировском районе стоимость 
существенно ниже и составляет около 50 тыс. рублей за квадратный метр, но в этих 
районах практически отсутствуют жилье здания А и B класса. В среднем по 
Красноярску квадратный метр не складской недвижимости оценивается в размере 100 
тыс. рублей (табл. 1). 

В городе присутствуют производственно-складские помещения класса B 
(единицы) и C,D (подавляющее большинство). При этом в 2009 появился складской 
комплекс класса А, являющийся на текущий момент единственным в городе. 

 
Таблица 1. Стоимость коммерческой недвижимости в Красноярске [1][2]. 
 

Район Стоимость (тыс. руб/кв.м) 
Производственно-
складские помещения 

Офисные 
помещения 

Торговые 
помещения 

Железнодорожный - 32-100 49 - 111 

Кировский 34 – 48 24 - 65 60 -128 

Ленинский 10 –27 - 61 – 146 

Октябрьский 45 – 59 17-100 55 – 151 

Свердловский 6,9 – 26 18 - 98 34 – 80 

Советский 5 – 20 5 – 131 18 – 133 

Центральный 3 – 52 8 –95 42 – 195 

 
Пик снижения рынка коммерческой недвижимости может прийтись на первый 

квартал 2015 года. Рынок коммерческой недвижимости России будет оставаться под 
давлением, как минимум, до I квартала 2015 года включительно.Аналитики рынка 
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выделяют три основные сценария развития рынка коммерческой недвижимости РФ, 
анализируя состояние рынка в каждом из них: 

- Улучшение геополитической ситуации, ведущее к снятию санкций, 
наложенных на российскую экономику 

- Сохранение высокой степени неопределенности 
- Ухудшение в среднесрочной перспективе геополитической ситуации и 

фундаментальных макроэкономических показателей 
Компания GVA Sawyer провела анализ рынка торговой недвижимости 

Красноярска. Общая площадь всех ТЦ и ТРЦ в Красноярске составляет более 
1млн.кв.метров. При этом в структуре розничной торговли гипермаркеты и 
супермаркеты составляют по площади чуть более 14%. 

Продовольственные сети в Красноярском крае представлены как федеральными 
сетями («О`кей», «Лента»), так и местными ритейлерами («Командор», «Красный Яр», 
«Каравай).Из-за географической удаленности региона рынок продритейла 
Красноярского края развивается по собственному, отличному от европейской части 
страны сценарию. Доминирующее положение – около 45% рынка – занимают местные 
компании, 35% - федеральные и иногородние компании, 10% -иностранные компании. 
Ежегодно рынок продритейла региона растет, но динамика замедляется. 

Крупные/средние объекты розничной торговли (по состоянию на 31.12.13) 
 

магазины количество, единиц площадь торгового 
зала, кв. метров 

 Всего 
- гипермаркеты и супермаркеты 
- магазины товаров повседневного спроса, 
минимаркеты 

3171 
58 
755 

1 132 548 
162 590 
91 006 

 
Общая площадь качественных ТЦ и ТРЦ города составляет более 505 тысяч кв. 

метров. Большая часть приходится на торговые центры. Существенная доля рынка 
торговой недвижимости представлена современными профессиональными объектами, 
включая ТРК «Планета», ТЦ «КомсоМОЛЛ», ТРК «Июнь», ТЦ «Атмосфера дома», ТЦ 
«Республика» и др. 

Наиболее знаковым событием 2014 г. стало официальное открытие третьей 
очереди ТРЦ «Планета» (в сентябре 2014 г. открылось два этажа из трех). Общая 
площадь очереди – 18 тысяч кв. метров, арендопригодная – 15,5 тысячи кв. метров. 
Таким образом, общая площадь ТРЦ «Планета» составляет 125 тысяч кв. метров — это 
самый крупный подобный объект за Уралом (ежемесячное посещение – около 1,5 млн. 
человек). Финансовый партнер строительства третьей очереди - «Газпромбанк». Объем 
инвестиций в проект третьей очереди составил около 16 млн. долларов. 

В третью очередь ТРЦ «Планета» переехали «М.Видео» (2,5 тысячи кв. метров), 
«Спортмастер» (5,5 тысячи кв. метров) и «ТВОЕ» (1 тысяча кв. метров). Все эти бренды 
ранее размещались в ТРЦ «Планета» на меньших площадях. Также в третьей очереди 
работает ресторан быстрого питания BurgerKing. На освободившейся после переезда 
«М.Видео» площади основного здания в ноябре 2014 г. открылся магазин шведской 
марки H&M. На третьем этаже разместится спортивно-оздоровительный комплекс (4 
тысячи кв. метров), ресторан GreenVillaPizza и чайхона «Гранат». 

В 2014 г. произошло перепозиционирование гипермаркета DommerStutze, и 
теперь крупный ретейлер представлен как торговый комплекс домашних решений. 
Треть торгового комплекса отдана «Медиамаркт». Остальные площади занимают 
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компании, представляющие широкий спектр товаров для загородного дома или 
городской недвижимости. 

На рынке торговой недвижимости представлены практически все основные 
федеральные сети, включая «Спортмастер», «М-Видео», MediaMarkt «ЛеруаМерлен». 
Также представлены многие из крупных сетевых девелоперов с форматами 
суперрегиональных и региональных торговых центров. 

Средняя доля вакантных помещений в современных ТЦ Красноярска находится 
на уровне 15%. В менее современных объектах происходит отток арендаторов. В связи 
с этим доля свободных площадей в малоформатных центрах достигает 25-30%. [5] 
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Поведение предприятий в условиях кризиса обладает существенной специфи-

кой, антикризисное управление в значительной мере отличается от традиционного 
управления (под традиционным управлением подразумевается организация этой дея-
тельности преимущественно в стабильных условиях, а зачастую и в условиях роста), а 
управление в условиях кризиса требует особых подходов, специальных знаний, опыта и 
искусства. Действительно, в кризисные времена управление любой компанией не мо-
жет оставаться прежним – изменившиеся условия диктуют новые правила, составляю-
щие суть антикризисного управления. 

Кризис в организации - это процесс изменения, разрушения сложившейся струк-
туры связей, отношений, выходом, из которого может стать либо заново сформирован-
ная структура связей, отношений, либо ликвидация предприятия. Чаще всего кризису 
предшествует появление определенных признаков, служащих предупреждением для 
специалистов, менеджеров организации: угроза целям; сокращение времени на реак-
цию; необходимость неотложности, срочности действий; помехи в эффективном осу-
ществлении производственного процесса, продвижении продукции к потребителю. 

Считаем необходимым провести лингвистический анализ слова «кризис», кото-
рый позволит определить суть понятия и его роль в раскрытии содержания текста. Сло-
во отражает в своей структуре разнообразные признаки действительности. 

Русские словари толкуют «кризис» как резкий, крутой перелом в чем-либо (кри-
зис - в переводе с греческого – перелом, резкий переход из одного качества в другое). В 
китайском языке слово «кризис» состоит из двух иероглифов, один из которых означа-
ет «опасность», а другой – «возможность». Двоякость, заложенная в китайском пони-
мании этого слова, представляется нам более точной, так как отражается двоякая суть 
любого кризиса: он сотрясает устоявшиеся основы, меняет общество, бизнес и одно-
временно открывает новые возможности, являясь своеобразным двигателем прогресса. 

Наше обыденное, бытовое понимание «кризиса» - затруднительное, тяжелое по-
ложение, но при этом «кризис» воспринимается как временное явление, как переход к 
новой реальности. Это результат отражения познания действительности сознанием че-
ловека, так как только кризис есть то обязательное условие, которое гарантирует из-
менение и развитие миру. 

Политика относительно стабильного финансового управления представляет со-
бой часть общей финансовой стратегии предприятия, заключающейся в разработке сис-
темы методов предварительной диагностики угрозы финансовой дестабилизации и 
«включении» механизмов, обеспечивающих выход предприятия на стабильное разви-
тие. Важнейшей для современных предприятий задачей является необходимость «про-
держаться на плаву», обеспечить относительно стабильное развитие до лучших времен. 

Для обеспечения выживания предприятий необходимо разработать и внедрить в 
практику хозяйствования антикризисную программу, которая должна базироваться на 
исследовании факторов деятельности предприятий в условиях современного специ-
фичного состояния российской экономики. Понятие «кризис» теснейшим образом свя-
зано и с понятием «риск», которое в той или иной мере влияет на методологию разра-
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ботки любого управленческого решения. Исключите из него ожидание кризиса, и про-
падет острота восприятия риска, станут неожиданными и от этого еще более тяжелыми 
не только кризисные ситуации, но и вполне обычные ошибки. 

Суть антикризисного управления выражается в следующих положениях, что 
кризисы можно: предвидеть, ожидать и вызывать (наиболее опасными являются не-
ожиданные кризисы); в определенной мере ускорять, предварять, отодвигать; к кри-
зисам необходимо готовиться; смягчать; управлять, чтобы минимизировать их по-
следствия. 

Санация – это комплекс реорганизационных мероприятий по восстановлению 
платежеспособности предприятия, его жизнестойкости, предупреждению банкротства. 
Она нацелена на сохранение предприятия путем разработки и реализации комплексной 
программы его оздоровления и развития и включает систему ревизионных мер, направ-
ленных на выявление и устранение неэффективных структурных элементов и зон не-
благополучия, выявление и использование скрытых резервов и дополнительных стиму-
лов для эффективной финансово-хозяйственной деятельности организации. 

Проведение санации базируется на следующих принципах: 
• принцип упущенных возможностей: чем раньше будет осознана необходи-

мость реорганизации бизнеса, тем легче предприятию будет не допустить критического 
падения основных показателей деятельности; 

• принцип динамичности экономических процессов: несмотря на то, что сроки 
санации строго не ограничиваются, ее проведение должно носить оперативный и упре-
ждающий характер, так как запаздывание с неотложными мерами усугубляет положе-
ние дел. Поэтому в программу санации включаются преимущественно тактические и 
быстро окупаемые мероприятия, что не отрицает наличия стратегических ориентиров 
преобразования организации; 

• принцип малозатратности антикризисных мероприятий актуален для любого 
плана, но при остром дефиците ресурсов на предприятии, низкой потенциальной воз-
можности получения внешних инвестиций без относительной потери самостоятельно-
сти он имеет первостепенное значение; 

• принцип прозрачности всех санационных мероприятий: без объяснения пер-
соналу целей и задач программа оздоровления обречена на неудачу; 

• принцип соблюдения компромисса между интересами собственников, менед-
жеров, работников, кредиторов и инвесторов предприятия: несмотря на различие инте-
ресов указанных групп, компромисс должен быть найден, иначе неизбежен саботаж 
программных мероприятий со стороны участников, интересы которых ущемлены; 

• принцип сотрудничества с персоналом: привлечение сотрудников к разработ-
ке программы санации повышает мотивацию персонала и способствует эффективной 
реализации программы. 

Процедура санации – это упорядоченная совокупность последовательно и па-
раллельно осуществляемых управленческих действий, создающих условия для эффек-
тивного оздоровления предприятия (рисунок 1). 
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Рисунок 1.Схема разработки антикризисной программы 
 

Разработать программу санации могут как специалисты предприятия (финансо-
вые аналитики, прогностики и т. д.) под руководством антикризисного управляющего, 
так и внешние консалтинговые и аудиторские фирмы. 

При разработке антикризисных мероприятий необходимо: 
• тщательно проанализировать не симптомы, а причины кризисных явлений на 

предприятии, выявить их происхождение; 
• изучить все возможные способы снижения воздействия негативных факторов 

в рамках решения каждой конкретной проблемы, исследования каждой причины, при 
этом следует учитывать альтернативный характер проектируемых решений; 

• рассмотреть последовательные антикризисные мероприятия с указанием от-
ветственных лиц, сроков, объемов ресурсов и точек контроля. При этом этапы реализа-
ции планируемых заданий должны быть короче, а контрольные точки – чаще. 

Особенно важно правильно идентифицировать проблему, найти подлинные при-
чины неблагополучия на предприятии, а не его симптомы. 
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В программу санации могут быть включены самые мелкие изменения и усовер-
шенствования, которые непосредственно влияют на обслуживание покупателей, каче-
ство продукции, уровень производственных и управленческих затрат и, таким образом, 
повышают жизнестойкость предприятия. Основные направления антикризисной про-
граммы должны предусматривать мероприятия по повышению качества продукции 
(услуг) и снижению затрат. 

Формулировка каждого мероприятия в программе санации должна содержать 
объективные средства оценки его результатов, и по прошествии некоторого времени в 
соответствии с контрольными точками выполнение задачи необходимо оценить. Это 
делается для внесения в планы корректив, которые неизбежны в нестабильном произ-
водстве, так как опасность кризиса существует всегда и его необходимо предвидеть и 
прогнозировать. 

Ожидаемым эффектом от реализации направлений антикризисной программы 
является: 

• обеспечение прибыльности и рентабельности деятельности предприятия, 
улучшение его финансового состояния; 

• вывод деятельности предприятия на безубыточный уровень; 
• предотвращение процедуры банкротства; 
• выделение или создание нового, «очищенного» от долгов предприятия. 
Последствия кризиса могут вести к резким изменениям или мягкому продолжи-

тельному и последовательному выходу. И пост кризисные изменения в развитии орга-
низации бывают долгосрочными и краткосрочными, качественными и количественны-
ми, обратимыми и необратимыми. 

Разные последствия кризиса определяются не только его характером, но и анти-
кризисным управлением, которое может или смягчать кризис или обострять его. Воз-
можности управления в этом отношении зависят от цели, профессионализма, искусства 
управления, характера мотивации, понимания причин и последствий, ответственности. 
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К ВОПРОСУ О СУЩНОСТИ МЕДИЦИНСКОЙ УСЛУГИ 
Костенко В.А. , 

научный руководительканд.эконом. наук  Костенко В.Б. 
Красноярский государственный медицинский университет имени В.Ф.Войно-

Ясенецкого 
 
Здравоохранение является важнейшей отраслью экономики России,которая при-

звана обеспечить сохранение и улучшение здоровья нациипутем оказания высококва-
лифицированной лечебно-профилактическойпомощи.Возникнув в 90-е годы в резуль-
тате рыночных преобразований на основе советского здравоохранения, отечественное 
здравоохранение прошло почти тридцатилетний этап своего развития,претерпев суще-
ственные изменения, которые коснулись преобразованияв целом системы здравоохра-
нения, перехода на новые принципы организации деятельности – страховую медицину 
и другие. Реформирование системы  здравоохраненияпостоянно продолжается. В2000-е 
годы оно связанно в частности с усилением звена первичноймедико-санитарной помо-
щи, повышение доступности для населения высокотехнологичной медицинской помо-
щи, а также расширение и интенсификация профилактической деятельности. 

Одним из важных элементов реформирования в сфере здравоохранения явилось 
преобразование медицинской помощи как поручение пациента врачу в медицинскую 
услугу. Медицинская услуга обрела правовое положение. Следовательно, медицинские 
услуги, предоставляемые пациентам в различных учреждениях, также стали неотъем-
лемой частью рыночных отношений. Возник рынок медицинских услуг. С чем связано 
преобразование медицинской помощи в медицинскую услугу, как они взаимосвязаны 
между собой,  в чем их единство и различие? Соотношение понятий «медицинская по-
мощь»  и  «медицинская услуга» длительное время являлось предметом дискуссий о 
реформе здравоохранения, в которых часто эти понятия отождествлялись. В настоящее 
время складывается четкое понимание, разграничивающее эти понятия и определяю-
щие их взаимосвязь. Медицинская помощь трактуется как комплекс мероприя-
тий,направленных на поддержание и восстановление здоровья населения, в котором 
принимает участие медицинскийперсонал. Все эти критерии практически не поддаются 
(в прямом виде) стоимостной оценке и медицинская помощь не имеет цены. Услуга, в 
том числе и медицинская услуга, – это категория экономическая. По существу, услуга – 
это нематериальный товар, удовлетворяющий определенные потребности. Это объект 
продажи в виде действий, выгод или удовлетворений. Следовательно, медицинская ус-
луга – это результат деятельности всего медицинского учреждения как хозяйствующего 
субъекта, востребованный пациентом. «Медицинская услуга» как понятие можно ха-
рактеризовать с экономической и юридической стороны.С экономической точки зрения 
услуга– любое мероприятие или выгода, которые одна сторона может предложить дру-
гой, и которые, в основном, неосязаемы, и не приводят к завладению чем-либо. Произ-
водство услуг может быть, а может и не быть связано с товаром в его материальном ви-
де.Экономическая полезность делает услугу предметом торговли.В экономическом ас-
пекте этого отношения имеет место производство и потребление услуги субъектами 
такого отношения – производителем и потребителем (клиентом). В юридическом 
смысле указанные стороны представлены соответственно какисполнитель (медицин-
ский хозяйствующий субъект) и заказчик (гражданин). 

Понятие «медицинская услуга» с точки зрения ее гражданско-правового регули-
рования появилось в законодательстве недавно. Долгое время оно отождествлялось с 
понятием «медицинская помощь». В настоящее время их правовое разграничение не 
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вызывает сомнений и имеет большое значение для правильной трактовки понятия ме-
дицинской услуги. Медицинская помощь, не являющаяся объектом купли-продажи в 
советской медицине, в настоящее время существует не как самостоятельная единица, а 
в рамках медицинской услуги. Медицинская услуга складывается из составляющих ее 
действий медицинского характера (медицинской помощи). Медицинская помощь явля-
ется содержанием медицинской услуги. Медицинская помощь не является объектом 
гражданских прав, не обладает товарной формой и меновой стоимостью и не может 
быть предметом купли-продажи. В экономическом обороте находится поименованный 
законом объект – услуга (ст. 128 ГК РФ). Оплате подлежит медицинская услуга, а не 
медицинская помощь. Это существенно для случая, когда медицинская помощь выхо-
дит за рамки медицинской услуги (в состоянии крайней необходимости).  

Таким образом, медицинская помощь является  не как отдельной самостоятель-
ной правовой категорией, а как категорией, наполняющей медицинскую услугу содер-
жанием (поскольку рассматриваются предпринимательские отношения по поводу ока-
зания медицинских услуг), но, несмотря на свое место в обороте, она наряду со здо-
ровьем является объектом рынка медицинских услуг.  

Очень важнойявляется следующая особенность медицинских услуг –это разно-
видность профессиональных услуг. При их оказании предъявляются повышенные тре-
бования к квалификации исполнителя. На этом основывается порядок выдачи лицензий 
на осуществление медицинской деятельности субъекту хозяйствования. К врачебной 
деятельности допускается только врач соответствующей квалификации. В данной связи 
для определения медицинской услуги важна характеристика действий ее исполнителя. 

В подходе к определению медицинской услуги следует учитывать, что она часто 
представляет собой не одностороннее действие исполнителя. Оказывая медицинскую 
услугу, врач дает пациенту необходимые для исполнения предписания – в отношении 
режима, приема того или иного лекарства и т.д. Если пациент не будет следовать ука-
заниям, то надлежащего эффекта от оказания услуги не наступит, не будет результата – 
улучшения здоровья. Также нужно различать медицинскую услугу – на примере меди-
цинской консультации (оконченную, когда в качестве ее содержания выступают сами 
рекомендации врача, и здесь услуга – одностороннее действие) и в случае лечения, на-
пример, в стационаре (двустороннее действие, когда содержанием выступает стремле-
ние к наступлению определенного состояния здоровья).  

Таким образом, использование понятия «медицинская услуга» является следст-
вием реформирования системы здравоохранения  и перевод его на рыночные механиз-
мы деятельности. 
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Извлечение доходов и прибыли представляет собой основной принцип 
предпринимательской деятельности. Доходы представляют собой финансовую базу 
предприятия. Они возмещают текущие расходы предприятий, обеспечивая тем самым 
самоокупаемость обычной деятельности предприятия. Доходы также формируют 
прибыль и в свою очередь представляют собой основу для самофинансирования.  

Совершенствование методики анализа доходов предприятия торговли позволит 
существенно повысить качественные показатели и достоверность экономической 
информации о доходах и выстроить эффективную, от части универсальную методику 
анализа доходов и систему показателей  их характеризующих. Актуальность 
выбранной темы для предприятия очевидна, т.к. в условиях рыночной экономики стоит 
необходимость в детализации методики анализа доходов предприятия для целей 
бухгалтерского и налогового учёта, с точки зрения сферы деятельности предприятия, 
временных позиций, а также в  совершенствовании методики анализа доходов с учётом  
влияния явных и латентных факторов.  

Цель данной работы заключается в совершенствовании  и детализации методики 
анализа доходов предприятия. 

Для достижения цели в процессе работы были поставлены следующие задачи: 
1. Изучить и дать сравнительную характеристику существующих методик 

анализа доходов. 
2. Повысить качество методики и рационализировать  анализ доходов 

предприятий торговли. 
Доходы  торгового  предприятия  представляют  собой  сумму денежных  

средств,  полученных  в  определенном  периоде  от  реализации товаров и 
использования активов, а также поступлений от прочих видов деятельности,    которые  
в  совокупности  составляют  основу формирования его прибыли. 

 Анализ доходов предприятия торговли является составной частью анализа 
финансовых результатов деятельности торговых фирм. 

В большинстве рассматриваемых в экономической литературе методиках 
анализа доходов выделяется три этапа анализа – подготовительный, основной и 
заключительный.  

Содержание подготовительного и заключительного этапов  в предложенных 
методиках схоже, и на наш взгляд, достаточно полное, отражает все моменты старта и 
окончания анализа доходов предприятия. Содержание основного этапа доходов в 
предложенных методиках разнится и носит либо обобщенный, либо детализированный 
характер с учетом особенностей проведения анализа. 

Рассмотрим последовательность основного этапа анализа доходов  в 
предлагаемых методиках (таблица 1). 
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Таблица 1. Сравнительная характеристика методик проведения основного этапа 
анализа доходов предприятий торговли 

 
Автор Последовательность проведения Характеристика 
Соломатин 
А.Н. 

1. Анализ динамики совокупного 
валового дохода 
2. Анализ состава и структуры 
совокупного валового дохода 
3. Анализ валовой прибыли как дохода 
от основного вида деятельности 
4. Факторный анализ валовой прибыли 
5. Анализ прочих поступлений доходов 
6. Анализ использования доходов на 
предприятиях торговли 
7. Анализ доходности торгового 
предприятия 

Приводится достаточно 
полная 
последовательность 
проведения анализа 
совокупных доходов, но 
не выделяются 
направления анализа как 
состава и структуры 
совокупного валового 
дохода, так и прочих 
поступлений доходов 

Кравченко 
Л.И. 

1. Анализ динамики совокупного 
валового дохода 
2. Анализ состава и структуры 
совокупного валового дохода 
3. Анализ валовой прибыли как дохода 
от основного вида деятельности 
4. Факторный анализ валовой прибыли 
5. Анализ прочих поступлений доходов 
6. Анализ использования доходов на 
предприятиях торговли 

Присутствует 
необходимость в 
предложении 
специфических 
показателей доходности, 
позволяющих более 
качественно осуществлять 
анализ как доходов от 
основного вида 
деятельности, так и 
прочих доходов. 

Раицкий К.А. 1. Анализ доходов от обычных видов 
деятельности 
2. Анализ прочих поступлений доходов 

Анализ не полный, есть 
необходимость в 
детализации методики 
анализа не только для 
целей бухгалтерского, но 
и для целей налогового 
учёта, а также с точки 
зрения сферы 
деятельности 
предприятия. 

Валевич Р.П., 
Давыдова 
Г.А. 

1. Анализ динамики совокупного 
валового дохода 
2. Анализ состава и структуры 
совокупного валового дохода 
3. Анализ валовой прибыли как дохода 
от основного вида деятельности 
4. Факторный анализ валовой прибыли 

Приводится полная 
последовательность 
проведения анализа, но не 
выделяются направления 
анализа с точки зрения 
временных позиций. 

 
С целью совершенствования и детализации методики совокупного валового 

дохода торгового предприятия целесообразно выявить направления его анализа 
(рисунок 1), какой вид доходов занимает большую долю в общей его структуре, а также 
оценить отклонение и темпы изменения за анализируемый период. 
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Рисунок 1. Направления анализа состава и структуры совокупного валового 
дохода торгового предприятия 

 
Анализ состава и структуры совокупного валового дохода проводится на основе 

информации о классификации доходов, где выделяются основные виды доходов.  
В целом, осуществление анализа доходов предприятия торговли целесообразно 

проводить этапами. 
 
Таблица 1. Этапы анализа доходов торгового предприятия 
 
ЭТАПЫ ХАРАКТЕРИСТИКА 

Подготовительный 
этап 

Определение целей и задач анализа доходов 
Выбор предмета и объекта анализа 
Определение сроков проведения анализа и исполнителей 
Определение необходимой информации для осуществления 
анализа 
Изучение экономических предпосылок анализа 

Основной этап  Анализ динамики совокупного валового дохода 
Анализ состава и структуры совокупного валового дохода: 
• В зависимости от вида деятельности (доходы от реализации; 
прочие доходы); 
• В зависимости от сферы деятельности (доходы от 
производственной деятельности; доходы от торговой 
деятельности; доходы от оказания услуг); 
• По отношению к объему товарооборота (зависящие от 
объема товарооборота; не зависящие от объема 
товарооборота); 
• В зависимости от ставок налогообложения; 
• По структурным подразделениям; 
Оценка динамики доходов от основного вида деятельности 
• Анализ динамики валовой прибыли по сумме и уровню; 
• Анализ динамики валовой прибыли по периодам года; 
• Анализ динамики валовой прибыли по источникам 
формирования; 
• Анализ динамики валовой прибыли по товарной структуре; 
Факторный анализ доходов 
Анализ прочих поступлений доходов 

Анализ состава и структуры совокупного валового 
дохода торгового предприятия 

 
в зависимости от 

сферы деятельности 

 

в зависимости от 
вида деятельности 

 

в зависимости от 
источника формирования 

в зависимости от 
ставок 

налогообложения 

по отношению к 
объему 

товарооборота 

 

по структурным 
подразделениям 
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• Анализ динамики общего объема прочих поступлений 
• Анализ по источникам формирования 
Анализ распределения доходов торгового предприятия 
Анализ доходности торгового предприятия 

Заключительный 
этап 

Выявление резервов роста различных видов доходов 
Разработка мероприятий по повышению доходности торгового 
предприятия 
Оформление и предоставление отчета по проведенным 
исследованиям 

Выявление резервов роста доходов торгового предприятия целесообразно 
осуществлять по трем направлениям: рост выручки (товарооборота), снижение 
себестоимости, которая наряду с объемом выручки влияет на доходы от основного вида 
деятельности, и рост и оптимизация торговых надбавок – основного источника 
формирования валовой прибыли. 

В настоящее время разработка рекомендаций по всем трем направления 
актуальна и позволяет предприятиям торговли в небольшие сроки существенно 
увеличить доходы от основного вида деятельности. 

Помимо резервов роста доходов от основного вида деятельности на 
предприятиях торговли особое внимание должно уделяться и выявлению путей 
увеличения прочих поступлений доходов, как одного из факторов, влияющих на 
формирование чистой прибыли предприятия. 

При разработке рекомендаций, направленных на увеличение прочих 
поступлений доходов необходимо учесть, что часть этих доходов формируется 
случайно (прибыль прошлых лет, выявленная в отчетном году, штрафы, пени, 
неустойки, полученные предприятием за нарушение хозяйственных договоров другими 
предприятиями и др.) и поэтому предложить мероприятия по их увеличению 
практически не возможно. 
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УДК 339.37 
 

ПОНЯТИЕ И  СОСТАВ  РЕСУРСНОГО ПОТЕНЦИАЛА ОРГАНИЗАЦИИ 
Непомнящий Д.Н. 

научный руководитель д.э.н. Александров Ю.Л. 
Сибирский Федеральный Университет 

 
Исследовано экономическое содержание ресурсного потенциала организации. 

Дана структура ресурсного потенциала организации. Представлена трактовка 
ресурсного потенциала, используемая для его экономического анализа. 

Ключевые слова: структура ресурсного потенциала организации, ресурсный 
потенциал организации 

 
Investigated the economic content of the resource potential of the organization. Given 

the structure of the resource potential of the organization. Presented interpretation of the 
resource potential is used for its economic analysis.  

Keywords: structure of the resource potential of the organization, the resource 
potential of the organization 

 
 
В нынешних условиях задачей организации является удержание и закрепление 

позиций в своей сфере деятельности. Для функционирования, повышения 
конкурентоспособности необходимо располагать информацией, как об изменениях 
внешней окружающей среды, так и о ресурсном потенциале собственной организации. 
Такая информация помогает руководство хозяйствующего субъекта соизмерять  свои  
возможности с потребностями, объективно оценить ситуацию и принять грамотные 
решения. Особенно важно сегодня оперативно реагировать на требования, задаваемые 
окружающей средой, так как в процессе своей деятельности организация  не  может  
функционировать, не взаимодействуя с ней. Это происходит во время потребления 
внешних ресурсов, при влиянии объективных внешних факторов на хозяйствующий 
субъект, в процессе передачи созданной продукции во внешнюю среду. В связи с тем, 
что предприятие непрерывно взаимодействует с окружающей средой,  необходимо 
тщательно следить за динамикой событий, происходящих как в его макроокружении, 
так и в микроокружении. Поэтому, в целях эффективного функционирования 
организации, следует систематически проводить анализ ее ресурсного потенциала. 

В  экономической  литературе  встречаются  различные интерпретации понятий 
«конкурентный потенциал», «рыночный потенциал», «экономический  потенциал», 
«финансовый потенциал», «производственный  потенциал», «инновационный 
потенциал», «ресурсный потенциал». Все представленные понятия могут быть 
отнесены к деятельности организации. Однако, все они отражают некоторые стороны 
деятельности предприятия и не имеет однозначного определения. 

Х.А. Фасхиев, Е.В. Попова[9] под конкурентным потенциалом предприятия 
понимают потенциальную способность разрабатывать, производить, сбывать 
конкурентоспособную продукцию, то есть товары, превосходящие по качественно-
ценовым характеристикам аналоги и пользующиеся более приоритетным спросом у 
потребителей. 

Е.В. Попов[7, с. 41-42] рассматривает рыночный потенциал как  совокупность 
средств и возможностей организации в реализации рыночной деятельности. Сущность 
рыночного потенциала представляет собой максимальную возможность использования 
предприятием всех передовых наработок в области маркетинга. А рыночный потенциал 
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в укрупненном плане является суммой методических, человеческих, материальных  и  
информационных  ресурсов,  обеспечивающих рыночную деятельность. 

А.И. Алексеева, Ю.В. Васильев, А.В. Малеева, Л.И. Ушвицкий[3, с. 566-567] 
считают, что рассматривать экономический потенциал необходимо во взаимосвязи с 
производственными отношениями, которые возникают между отдельными 
работниками, коллективом, управленческим аппаратом организации, с ее внешней 
средой в целом по поводу полного использования их возможностей и способностей к 
производству товаров,  работ и оказанию услуг. Составляющими экономического 
потенциала они считают: рыночный потенциал, производственный потенциал, 
финансовый потенциал[3, с. 566-567]. Рыночный потенциал можно считать 
максимальным объемом реализации товара при определенном уровне обеспеченности 
ресурсами, он представляет собой меру использования производственного 
потенциала[3, с. 567]. Под производственным потенциалом организации понимаются 
отношения, возникающие в организации для достижения максимально возможного 
производственного результата при наиболее эффективном использовании  
интеллектуального  капитала,  имеющейся техники, материальных ресурсов[3, с. 567]. 
Финансовый потенциал организации представляет собой отношения, которые 
возникают в организации для достижения  максимально  возможного  финансового  
результата при следующих условиях: наличие собственного капитала, достаточного для 
выполнения условий ликвидности и финансовой устойчивости; возможность  
привлечения  капитала  в  необходимом объеме для реализации инвестиционных 
проектов;  рентабельность  вложенного  капитала;  наличие эффективной системы 
управления финансами. 

В.В. Ковалев[2, с. 273] трактует экономический потенциал как «способность 
предприятия достигать поставленные перед ним цели, используя имеющиеся у него 
материальные,  трудовые  и  финансовые  ресурсы». При формализованном описании 
экономического  потенциала  можно  основываться  на  бухгалтерской отчетности, 
представляющей собой определенную модель  коммерческой  организации,  при  этом  
выделяются такие стороны экономического потенциала как имущественное положение 
коммерческой организации (имущественный потенциал) и ее финансовое положение 
(финансовый потенциал). 

Н.С. Пласкова[6, с. 427-428] производственный потенциал рассматривает с двух 
сторон. С одной – как реальный объем продукции, который возможно выпустить при 
полном потреблении имеющихся ресурсов, то есть производственная мощность 
организации. С другой стороны, «как имеющиеся и потенциальные возможности 
производства, наличие самих факторов производства, его обеспеченность 
определяющими видами ресурсов». 

По А.Д. Шеремету[10, с. 163] производственный потенциал - «максимально   
возможный  выпуск  продукции по качеству и количеству в условиях эффективного 
использования  всех  средств  производства  и  труда, имеющихся в распоряжении 
предприятия». При этом «максимально возможный» - при достигнутом и намеченном 
уровне техники и технологии, а также при полном использовании оборудования, при 
передовых формах организации производства и стимулировании труда. 
Производственный  потенциал  предприятия  характеризуется оптимальным в 
конкретных условиях использованием  всех  производственных  ресурсов как 
применяемых, так и потребляемых. В свою очередь, совокупный резерв повышения 
эффективности производства в организациях характеризуется разницей между 
производственным потенциалом и достигнутым уровнем выпуска продукции. 

М.А. Бендиков, Е.Ю. Хрусталев[1, с. 6] считают, что «инновационный 
потенциал –  организованная  совокупность  взаимосвязанных  условий  и  ресурсов 
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(материальных,  финансовых, кадровых,  информационных,  интеллектуальных  и  
иных), обеспечивающих, с одной стороны, воспроизводство существующей  научно-
технической  и  технологической  базы  и возможность осуществления инновационной 
деятельности, а также возможность расширенного воспроизводства НИС и ее 
инфраструктуры». 

В экономической литературе нет четкого разграничения  понятий 
«экономический  потенциал  организации» и «ресурсный  потенциал  организации», а  
также «производственный потенциал предприятия» и «ресурсный потенциал 
предприятия», часто можно встретить объединение некоторых составляющих этих 
терминов. 

М.В. Мельник, Е.Б. Герасимова[5, с. 61] полагают, что «ресурсный потенциал – 
это совокупность ресурсов организации (трудовых и производственных), 
обеспечивающих непрерывность и эффективность ее деятельности». 

В.В. Ковалев[2, с. 263] указывает на удобное подразделение совокупности 
ресурсов  на  три  группы: «материально-техническая  база (долгосрочные ресурсы, 
обусловленные сущностью техно-логического процесса), оборотные активы (активы, 
обеспечивающие выполнение технологического процесса) и трудовые ресурсы». 

М.А. Вахрушина[4, с. 17] с позиции оценки ресурсного потенциала отмечает об 
удобном подразделении всей совокупности ресурсов на три группы: «основные 
средства (долгосрочные ресурсы, обусловленные сущностью технологического 
процесса), материальные и трудовые». Кроме этого, именно выделенные виды 
ресурсов, объединяясь в производственно-технологическом процессе, обеспечивают 
достижение заданных целевых установок. 

Н.С. Пласкова[6, с. 427-431] приравнивает производственный потенциал к 
ресурсному. Анализ формирования производственного потенциала состоит из 
следующих направлений:  анализа  использования  трудовых  ресурсов, использования 
основных производственных средств и использования  предметов  труда (материально-
производственных  запасов).   

В современных условиях решение  проблемы  ограниченности  ресурсов  
требует  исследования  и  регулярного  анализа ресурсного потенциала организации. 
Эффективность и рациональность  его  использования  предопределяет  успех развития 
предприятия в будущем и позволяет не только удержать и закрепить позиции в 
конкурентной среде, но выйти на новые перспективные рынки. 

Таким образом, можно сделать вывод, что категория «ресурсный потенциал 
организации» несколько иная, нежели категории «экономический потенциал  
организации» и «производственный  потенциал организации», и включает в себя целый 
комплекс ресурсов и возможностей для эффективной работы хозяйствующего 
субъекта. 

Подводя итог изложенному выше, можно предложить трактовку ресурсного 
потенциала организации как характеристики наличия производственных,  финансовых  
и  инновационных  ресурсов, которые  могут  быть  активизированы  для  эффективного 
функционирования  в  текущем  периоде,  а  также  резервов и возможностей по 
мобилизации этих ресурсов, которыми можно воспользоваться для обеспечения 
бесперебойной экономически выгодной работы в перспективе. 

Таким  образом,  в  структуру  ресурсного  потенциала организации, по нашему 
мнению, можно включать производственные ресурсы, состоящие  из трудовых 
ресурсов,  основных  средств, материальных оборотных средств; финансовые ресурсы, 
образующие самостоятельную  категорию  и  инновационные  ресурсы,   
характеризующиеся  наличием  в  совокупности  всех  выше представленных ресурсов. 
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Анализ  ресурсного  потенциала  организации  включает исследование каждой 
его составляющей части, что позволяет: установить положительные и отрицательные 
тенденции в деятельности; принять грамотные управленческие решения по 
эффективному использованию ресурсов, выявленных хозяйственных  резервов;  
использовать  возможности  для повышения результатов функционирования. 
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Под экономической эффективностью понимают получение данного объема 

продукции, работ  или услуг при наименьших затратах ресурсов. Основными 
показателями экономической эффективности является: прибыль - абсолютный 
показатель, рентабельность - относительный показатель. 

Управляющая Компания в сфере ЖКХ (далее – УК) – является коммерческой 
организацией. Главная ее цель получение максимальной прибыли. 

Изучение практики работы Управляющих Компаний в городе Красноярске 
показывает крайне низкий уровень их рентабельности. Например: Управляющие 
Компании «Красноярская», «Континент» имеют уровень рентабельности 2 - 2,3%. 

В погоне за прибылью сократить расходы без риска ухудшения качества услуг и 
работ сложно и невозможно. Поэтому усилия компании сосредотачиваются на 
увеличении доходов, которые обеспечиваются в основном сборами собственников 
жилья (тариф на содержание и текущий ремонт имущества в руб. с 1 кв.м. - цена 
жилищной услуги). 

Согласно Постановлению Правительства РФ №491 от 13.08.2006г. УК должна 
предъявлять собственникам обслуживаемого жилья свои расчеты цены жилищной 
услуги и получать их согласие на её оплату. Основанием для расчетов должны быть 
государственные нормативные документы, но их нет. 

Анализ приведенных в Таблице  данных показывает очень большой разброс 
цены жилищной услуги в разных регионах страны.  

Таблица  
 

Город Цена жилищной услуги в руб. за 1 кв.м. 
жилищной площади в месяц. 

Москва от 13,52 до 24,53 
Ростов на Дону от 9,78 до 16,07 
Пермь от 18,51 до 38,78 
Самара  от 18,52 до 26,51 
Архангельск от 4,52 до 16,86 

Кострома от 14,43 до 18,08 
 
Такое положение стало возможным лишь потому, что, несмотря на наличие 

множества Методических рекомендаций, утвержденных Правительством РФ Правил, 
Справочника ЖКХ [см. Приложение]. Единые нормы и расценки на работы, 
выполняемые УК, в стране отсутствуют.  

Рекомендации предназначены для определения состава и размера расходов и 
доходов по содержанию многоквартирного дома (МКД); осуществления контроля и 
оценки эффективности деятельности по управлению МКД; обеспечения благоприятных 
и безопасных условий проживания граждан, надлежащего содержания общего 
имущества в МКД. 

Содержат смету доходов и расходов (финансовый план); примерный план счетов 
по учету расходов и доходов на содержание МКД; лицевой счет МКД; перечень 
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нормативных документов, рекомендуемых к применению в целях определения 
расходов на содержание и ремонт жилых помещений. 

В то же время Методические рекомендации не являются правовыми актами. 
Кроме того они не охватывают весь комплекс работ. В качестве исходной базы в них 
принята этажность дома, степень износа имущества, но не учитывается размер 
общедомовых нежилых помещений, площадь придомовой дворовой территории. 

Таким образом, каждая Управляющая Компания при подготовке аргументации 
по цене жилищных услуг на очередной год имеет широкие возможности для её 
увеличения. В настоящее время получение согласия жильцов чаще всего основывается 
на сравнении предъявленной компанией цены со средней ценой по городу или региону. 

Например, в городе Красноярске цена жилищной услуги находится в пределах 
24-28 руб. с 1 кв.м. в месяц. Но далеко не все УК вписываются в эту сумму по 
фактическим расходам. Вынуждены снижать запланированные объемы работ и услуг, 
чтобы не оказаться в убытке. 

Обеспечение экономической эффективности деятельности Уравляющих 
Компаний остается серьезной проблемой. Точный расчет УК предстоящих расходов на 
очередной год требует наличие единых норм и расценок, утвержденных 
Правительством РФ. А отношения УК и жильцов, финансирующих их деятельность, 
требует четкой законодательной основы. 

 
Приложение 
1. Постановление Правительства РФ №491 от 13.08.2006г. «Правила содержания 

общего имущества многоквартирного дома»; 
2. Постановление Правительства РФ №290 от 03.04.2013г. «О минимальном 

перечне услуг и работ, необходимых для обеспечения надлежащего содержания общего 
имущества в многоквартирном доме, и порядке их оказания и выполнения»; 

3. «Методические рекомендации по определению стоимости обязательных и 
дополнительных работ и услуг»; 

4. «Методические рекомендации по определению и учету  доходов и расходов 
на содержание МКД»; 

5. Справочник ЖКХ 2013г. 
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АНАЛИЗ ПРЕДПРИЯТИЙ ОБЩЕСТВЕННОГО ПИТАНИЯ 
КРАСНОЯРСКА 

Быкова М.С. 
научный руководитель  старший преподаватель Рукосуева Т.В. 

Сибирский федеральный университет 
 
Общественное питание в современных условиях представляет собой динамично 

развивающуюся подсистему сферы услуг, объединяющую совокупность предприятий, 
которые наряду с основной целью и  общими задачами выполняют специфические 
(дополнительные) функции, обусловленные развитием общества в целом и отдельных 
сторон его жизнедеятельности. В статье будет рассмотрена классификация 
предприятий общественного питания на примере г. Красноярска. 

По хозяйствующим субъектам выделяют организации, не относящиеся к 
субъектам малого предпринимательства, малые предприятия (включая 
микропредприятия), индивидуальные предприниматели, осуществляющие 
деятельность в общественном питании.Анализ распределения оборота по 
хозяйствующим субъектам, как по обороту розничной торговли, так и по обороту 
общественного питания(рис. 1, 2), показал, что в течение 2009-2014г.г. в крае 
наблюдается тенденция роста оборота по всем хозяйствующим субъектам, что 
объясняется дальнейшим развитием рыночных отношений в экономике страны, в том 
числе Красноярского края. 

 

 
 

Рисунок 1.Распределение оборота общественного питания Красноярского края по 
хозяйствующим субъектам в 2009-2014 гг., млн. руб. 
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Рисунок 2. Распределение оборота розничной торговли Красноярского края по 

хозяйствующим субъектам в 2009-2014 гг., млн. руб. 
 
Следует отметить, что в обороте общественного питания края доля малых 

предприятий, включая микропредприятия значительно выше, чем в обороте розничной 
торговли. Коэффициент опережения доли малых предприятий в обороте общественного 
питания по сравнению с оборотом розничной торговли составил в 2009 году 2,04; в 2010 году 
– 1,91; в 2011 году -1,92; в 2012 году – 1,61; в 2013 году –1,72, в 2014 году – 
1,67.Заметим, что врозничной торговли преобладающую долю занимают индивидуальные 
предприниматели, их доля составляет более 40% в обороте розничной торговли. 

По организационно-правовым формам в сфере общественного питания 
выделяют акционерные общества, общества с ограниченной ответственность, 
индивидуальные и частные предприятия, государственные унитарные предприятия, 
муниципальные унитарные предприятия, полное товарищество, смешанное 
товарищество и т.п. Проведенные нами исследования показали, что в настоящее время 
наиболее распространенной организационно-правовой формой предприятий 
общественного питания в Красноярском крае является ООО для средних предприятий и 
частное, индивидуальное предприятия для средних и малых предприятий. В связи с 
сокращением доли государственной собственности в общественном питании региона 
существенно уменьшилось и число государственных и муниципальных унитарных 
предприятий. 

По масштабу деятельности предприятия общественного питания 
подразделяются на крупные, средние и малые. Проведенные автором исследования 
свидетельствуют о том, что большая часть предприятий питания в крае относятся к 
малым предприятиям и имеют численность работников до 50 человек. Крупные 
предприятия питания в регионе представлены в основном акционерными обществами и 
характерны для закрытой сети (при крупных промышленных предприятиях города и 
края). 

Основным признаком классификации предприятия общественного питания 
является их подразделение по типу на ресторан, бар, кафе, столовая, закусочная, 
предприятие быстрого обслуживания, буфет, кафетерий, кофейня, магазин кулинариии 
по классу (люкс, высший, первый). Отнесение предприятия общественного питания к 
тому или иному типу и классу определяется ГОСТом Р 50762-2007 «Классификация 
предприятий общественного питания». 

Сеть предприятий общественного питания города насчитывает более 1250 
объектов на 88,3 тыс. мест, из них 74,4% занимают предприятия общедоступного 
формата или массового питания, 25,6% – сеть социального питания, организованного 
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по месту учебы и работы.Динамично развивается сеть экономичных заведений 
массового питания среднего ценового сегмента, в том числе за счет открытия 
специализированных предприятий: бар «Руки вверх», ресторан быстрого питания «Big 
Yorker», кофейня «Traveler’sCoffee», вегетарианское кафе «Рада».Также в 2013 году 
открылись рестораны «Pavarotti», «Shelf», «Баран и бисер», «Якитория»; кофейня 
«P’titMoment»; бары «У Лукоморья дуб срубили», «Нет проблем», «Теленок табака». 

Особенностью рынка предприятий общественного питания Красноярска 
является то, что в городе работают местные сетевые и авторские заведения массового 
питания: около 80 предприятий почти на 3 тыс. мест. Они входят всостав 9 крупнейших 
ресторанных операторов города, ресторанных холдингов. Красноярские рестораторы 
продают франшизу своих авторских проектов в соседние регионы. Так, проекты 
рестораторов холдинга «В.В. Владимиров и Ко» – «Масленица» и «Султан Сулейман» 
открыты в городах Чита и Иркутск. Ресторатор Ващенко А.В. («Bellinigroup») 
реализовал несколько франшиз в Омске, Барнауле, Новосибирске. 

Кроме оборота общественного питания немаловажными показателями являются 
количество предприятий общественного питания, количество мест в них и площадь 
зала обслуживания посетителей. Рассмотрим наличие данных ресурсов в Сибирском 
федеральном округе и Красноярском крае на 31 декабря 2012 года (табл. 1, рис. 3). 

 
Таблица 1.Сведения о наличии объектов общественного питания на 31 декабря 

2012 года (на основе обработки итого формы №1-МО «Сведения об объектах 
инфраструктуры муниципального образования», предоставляемой органами местного 
самоуправления) 
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Таким образом, доля Красноярского края по количеству общедоступных 
столовых и закусочных в Российской Федерации составляет 1,63%, при этом 1,54% по 
количеству мест и 1,66% по площади обслуживания. Доля Красноярского края по этим 
показателям в Сибирском федеральном округе составило соответственно 10,44, 8,72 и 
10,34%. 

Более 2% составляют данные показатели по столовым учебных заведений, 
организаций, промышленных предприятий (в сравнении с РФ). Значительную часть 
(16,78%) занимают столовые при учреждениях по площади зала обслуживания 
посетителей. Так, площадь обслуживания таких предприятий общественного питания в 
Красноярском крае составила 196851,1 кв.м., а в целом по СФО – 1173238,4 кв.м. 

Достаточно развиты и такие предприятия общественного питания как 
рестораны, кафе, бары: удельный вес Красноярского края в СФО по их количеству 
составил 13,59%, по мест в них – 14%, по площади зала обслуживания посетителей – 
14,47%. 

По ассортименту продукции (степени специализации) все предприятия 
общественного питания подразделяются на три вида: универсальные, 
специализированные, узкоспециализированные. Универсальные предприятия питания 
предполагают, свободный выбор меню и имеют достаточно широкий ассортимент 
кулинарной продукции с учетом разнообразных вкусов предприятий. 
Специализированные предприятия общественного питания ориентированы на 
определенный контингент потребителей и предполагают при этом покупателю 
соответствующий ассортимент кулинарной продукции (кафе-кондитерская, 
диетические кафе и столовые, молодежное кафе, детское кафе и т.п.). 
Узкоспециализированные предприятия питания ориентированы на выпуск 
ограниченного, специализированного ассортимента, кулинарной продукции с 
достаточной глубиной и полнотой внутри его в соответствии со спросом потребителей 
(шашлычные, сосисочные, блинные, пельменные). 

 

 
 
 
 

1,63 1,54 1,66 

10,44 

8,72 

10,34 

0,00 

2,00 

4,00 

6,00 

8,00 

10,00 

12,00 

количество единиц в них мест площадь зала 
обслуживания 

посетителей, кв.м. 

Общедоступные столовые, закусочные  



 
 
 

 
 

 
Рисунок 3. Сведения  о наличии объектов общественного питания  

на 31 декабря 2012 года, % 
 
По мобильности выделяют стационарные и передвижные предприятия 

общественного питания. Стационарные предприятия питания имеют в постоянном 
пользовании определенные здания, сооружения и занимаются обслуживанием 
контингента потребителей в зависимости от типа своего месторасположения. 
Передвижные предприятия общественного питания связаны с обслуживанием 
специфического контингента потребителей: например, обслуживание 
рассредоточенного контингента (линейного персонала) транспортных предприятий 
(водителей автобусов, трамваев, кондукторов и т.п.). Следует осуществить в 
передвижных буфетах или буфетах раздаточных на диспетчерских пунктах. 
Обеспечение питанием пассажиров при перевозках железнодорожным транспортом 
осуществляется в вагонах-ресторанах, пассажиров при перевозках автотранспортом на 
борту самолетов и т.п. 

По периодичности действий можно выделить два вида предприятия 
общественного питания: постоянно действующие, т.е. осуществляющие свою 
деятельность в течение всего года по обслуживанию определенного контингента 
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потребителей и сезонные, т.е. предприятия, функционирующие только во время 
определенных сезонов, в основном, летнего периода времени (летние кафе и т.п.). 

Таким образом, проведенные нами исследования динамики развития 
общественного питания в Красноярском крае позволяют выявить следующие 
тенденции и особенности его развития: 

- в последние шесть лет наблюдается устойчивое развитие общественного 
питания в Красноярском крае, характеризующиеся стабильным ростом оборота как в 
действующих, так и в сопоставимых ценах; 

- темпы роста оборота общественного питания опережают темпы роста 
оборота розничной торговли; 

- увеличение в течение анализируемого периода разрыва с темпом роста обора 
общественного питания по сравнению с темпами роста оборота розничной торговли 
продовольственными товарами, что приводит к росту доли оборота общественного 
питания в структуре розничного товарооборота; 

- наблюдается тенденция преобладания в структуре количества предприятий 
общественного питания в крае таких типов крупных и средних предприятий, как 
столовые, заготовочные и прочие предприятия. 
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Газовая отрасль Российской Федерации представлена системой 

взаимосвязанных рынков дифференцированных в зависимости от этапа 
технологического процесса. Ни для кого не секрет, что крупнейшим участником 
рыночных отношений газовой отрасли  является ОАО «Газпром». Однако, в последние 
годы государством реализуется стратегия развития экономически обоснованных 
конкурентных отношений на таких монопольных рынках, где существует 
потенциальная возможность к этому[3]. 

Сегодня общая структура рынков газовой отрасли выглядит следующим образом 
(Рисунок 1): 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Рисунок 1. Структура рыночных отношений в газовой отрасли [4] 
 
Зарубежный опыт, что монополии, организованные в качестве вертикально-

интегрированных компаний, могут быть трансформированы: инфраструктурный 
элемент выделяется и остается в качестве монопольного, а на остальных этапах 
производственного цикла возможно развитие конкурентных отношений.В 
отечественной экономике в последние годы наблюдается аналогичная тенденция.  

Транспортировка газа обладает ярко выраженными чертами монопольного 
рынка. Отличительной особенностью рыночного поведения субъекта естественной 
монополии является то, что фирма определяет условия оказания услуги.  
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Попытки развития конкурентных отношений в части услуг 
газораспределительных организаций приводят к увеличению количества 
транспортировщиков на территории ряда субъектов РФ, при том, что каждый из них 
остается монополистом по отношению к потребителю газа. Чтобы проследить влияние 
данного факта на общество, обратимся к методологии формирования регулируемого 
государством тарифа на транспорт для таких участников рынка [2]. Она разработана на 
федеральном уровне, поскольку такие транспортировщики по своему виду 
деятельности попадают в перечень субъектов естественных монополий.  Следует 
отметить особенность формирования тарифа: в основе него лежат удельные издержки 
на тысячу метров кубических планового транспортируемого газа. Удельные издержки в 
первую очередь зависят от двух показателей: планового объема транспортировки и 
протяженности сетей. Чем меньше каждый из них, тем выше тариф. На практике 
возникает ситуация, в которой на территории одного субъекта РФ (пример – 
Новосибирская область) тариф на транспортировку для аналогичных групп 
потребителей отличается в десятки раз (Рисунок2). 

 

 
 

Рисунок 2. Действующие тарифы на услуги по транспортировке газа по 
газораспределительным сетям для населения Новосибирской области во втором 

полугодии 2014 года, руб./тыс.м.куб. 
 
Таким образом, возникает проблема, которая выражается для промышленных 

потребителей как наличие монополиста в части услуг транспортировки газа с тарифом 
значительно выше среднерыночного значения. Возможность использовать услуги 
транспортировщика с более выгодным тарифом отсутствует. Для категории 
потребителей «население» проблема выражается не так остро, поскольку тариф на 
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транспортировку заложен в составе розничной цены в качестве среднего показателя. 
Однако, чем выше тарифы на рынке, тем выше средний показатель.Расчеты с 
транспортировщиками за их услуги напрямую осуществляет поставщик газа, который 
получает выпадающие доходы (Рисунок 3), поскольку далеко не все 
транспортировщики учитываются при  формировании среднего тарифа в составе цены, 
а также формирование показателя осуществляется исходя из плановых объемов, 
которые не совпадают  с фактическими. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Рисунок 3. Основные последствия неэффективной структуры рынка 
газораспределительных услуг 

 
Таким образом, неэффективная структура рынка на одном из этапов 

технологического процесса создает мультипликативный эффект на смежные рынки, 
поскольку тесно взаимодействует с ними. 

По мнению автора, решение данной проблемы носит методологический 
характер. Оптимизация структуры рыночных отношений заключается в создании таких 
условий, которые обеспечивают равномерный рост тарифов на территории одного 
региона и обеспечивают баланс интересов всех участников [1]. Следовательно, на 
федеральном уровне должна быть разработана тарифная сетка (по аналогии с 
регулируемой оптовой ценой газа), которая обозначит границы максимального тарифа 
на транспорт в разрезе ценовых поясов. Те участники рынка, которые подтверждают 
свои расходы в составе тарифа в соответствии с уже существующей методологией и 
готовы работать по более высокому тарифу, чем установленный максимальный, 
должны либо оптимизировать свои издержки, либо уйти с рынка. Таким образом, на 
рынке останутся транспортировщики, которые способны обеспечить адекватную 
тарифную политику при условии сохранения и улучшения качества обслуживания. 
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Бизнес-план служит очень важным документом организации различных форм 

собственности и видов деятельности.  
Каждой фирме необходимо иметь расчет потребности в материальных, трудовых 

и финансовых ресурсах. Бизнес-план описывает процесс функционирования предпри-
ятия, показывает, как руководители будут достигать цели и задачи, в первую очередь, 
для увеличения  доходности. Хорошо составленный бизнес-план поможет предприятию 
вырасти, завоевать новое положение на рынке, где оно функционирует, также соста-
вить дальновидные планы  становления на рынке. Обоснованный бизнес-план является 
залогом благонадежности предпринимательской деятельности. Разработка бизнес-
плана необходима для обоснования инвестиций и привлечения инвесторов и для ис-
пользования различных видов финансирования [1]. Наконец, бизнес-план должен отве-
тить на вопрос: стоит ли, по большому счету, инвестировать денежные средства в это 
дело и принесет ли оно доход, которым удастся окупить все затраты сил и денег?  

Преимущественное большинство бизнес-планов носит инвестиционный харак-
тер. Размер инвестиций, требуемых для выполнения параметров бизнес-плана, зависит 
от всех перечисленных аргументов их классификации и, в первую очередь, от масшта-
ба, долгосрочности и многогранности проекта. 

К инвестиционным проектам принято относить проекты, основной задачей ко-
торых является капиталовложение денежных средств во всевозможные виды бизнеса с 
целью получения прибыли. В этой группе бизнес-планов выделяют инновационные 
проекты, к которым относят систему различных нововведений, обеспечивающих не-
прерывное развитие фирмы. 

Особенностью современной экономики является быстрое моральное устарева-
ние техники и технологий. Практически все применяемые в настоящий момент времени 
технологии могут быть усовершенствованы или заменены новыми для того, чтобы 
улучшить указанное соотношение. Однако переход от одной технологии к другой (бо-
лее совершенной и более эффективной) почти всегда нуждается в значительных затра-
тах: приобретение нового оборудования, обучение персонала и т.д. Путь к увеличению 
эффективности производства проходит через осуществление инвестиционных проек-
тов. При этом нельзя забывать, что инвестиционные затраты должны за приемлемый 
срок окупаться теми положительными изменениями в производственно-сбытовой дея-
тельности, которые вызваны реализацией данного инвестиционного проекта. 

В нынешнее время более популярным видом бизнес-плана в России является 
бизнес-план инвестиционного проекта, так как он, согласно Закону «Об инвестицион-
ной деятельности, осуществляемой в форме капитальных вложений», является необхо-
димым элементом разрабатываемого проекта. Поэтому практика бизнес-планирования 
в нашей стране напрямую связана с инвестиционной деятельностью предприятий [2]. 

В современной практике бизнес-план выполняет четыре функции. Первая из них 
связана с возможностью его использования для разработки стратегии бизнеса. Эта 
функция жизненно необходима во время создания предприятия, а также при выработке 
новых направлений деятельности. 



 
 

Вторая функция - планирование. Она позволяет оценить возможности развития 
нового направления деятельности и контролировать процессы внутри предприятия. 

Третья функция позволяет привлекать денежные средства - ссуды, кредиты. В 
современных российских условиях без кредитных ресурсов, практически, невозможно 
осуществить какой-либо значительный проект, однако получить кредит непросто.  

Четвертая функция позволяет привлечь к реализации планов фирмы потенци-
альных партнеров, у которых возникнет желание вложить в производство собственный 
капитал или имеющуюся у них технологию. Решение вопроса о предоставлении капи-
тала, ресурсов или технологии возможно лишь при наличии бизнес-плана, отражающе-
го суть развития фирмы на тот или иной период времени[3]. 

Различают пару главных подходов к разработке бизнес-плана. Первый состоит в 
том, что бизнес-план составляется наемной группой специалистов, а инициаторы про-
екта участвуют в нем посредством подготовки исходных данных. Другой подход - ко-
гда инициаторы проекта сами разрабатывают бизнес-план, а методические рекоменда-
ции получают у специалистов, в частности, у возможных инвесторов. Для российской 
практики второй подход является наиболее правильным. Инициаторы проекта обычно 
являются специалистами в производственных вопросах, но, как правило, довольно сла-
бо разбираются в тонкостях финансового обеспечения проекта и сбыта продукции. Эти 
вопросы разрабатывают наемные специалисты, которые должны исследовать: 

1) экономию, бережливость и оптимальность решений с учетом сроков реализа-
ции таких бизнес-планов; 

2) приоритетность направления инвестиций в технологии и оборудование; 
3) рациональное и экономное использование средств, достижение целевого ре-

зультата с минимальными затратами; 
4) сравнение расходов на реализацию бизнес-планов инвестиционных проектов с 

аналогами, действующими в мировой практике [4]. 
В бизнес-плане оценивается перспективная ситуация как внутри фирмы, так и 

вне ее. Он особенно необходим руководству для ориентирования в условиях акционер-
ной собственности, так как именно при помощи бизнес-плана руководители компании 
принимают решение о накоплении прибыли и распределении ее части в виде дивиден-
дов между акционерами. Этот план используется при обосновании мероприятий по со-
вершенствованию и развитию организационно-производственной структуры фирмы. 

Вместе с внутрифирменными функциями, бизнес-планирование играет важную 
роль при определении стратегии планирования на макроуровне. Совокупность долго-
срочных бизнес-планов предприятий составляет информационную базу, которая явля-
ется основой для разработки национальной политики планирования в рамках государ-
ственного регулирования экономики. 

Таким образом, получается, что в большей степени бизнес-план используется 
при оценке рыночной ситуации как вне фирмы, так и внутри нее, при поиске инвесто-
ров. Он может помочь крупным предпринимателям расширить дело с помощью покуп-
ки акций другой компании или организации новой производственной структуры, а так-
же служит фундаментом  для формирования общегосударственной стратегии планиро-
вания. 

Рекомендуемый порядок действий, завершающийся разработкой бизнес-плана 
конкретного инвестиционного проекта, включает в себя следующие этапы: 

1) выявление и анализ проблем, для решения которых требуются инвестиции; 
2) генерация идей (проектных предложений); 
3) предварительный отбор проектных предложений; 
4) экспресс-анализ отобранных проектных предложений; 
5) анализ рынков продукции и ресурсов; 



 
 

6) анализ проекта в техническом, институциональном, социальном и экологиче-
ском аспектах; 

7) финансовый анализ проекта, включающий в себя выбор варианта проекта для 
оформления и представления партнерам; 

8) оформление официального бизнес-плана для представления в банк и другим 
потенциальным партнерам; 

9) корректировка плана в процессе согласования с партнерами. 
Успешная реализация бизнес-планов крупных и стратегически важных инвести-

ционных проектов требует проведения упорного и оперативного контроля за выполне-
нием плановых показателей с целью достижения конечного результата [5]. 

Комплект бизнес-операций инновационного менеджмента, включает в себя 
управление разработкой бизнес-планов инновационной деятельности. Требования к 
бизнес-планам проектов предприятий состоят в следующем: 

― превышение инвестиционной эффективности проекта по сравнению с рыноч-
ной ставкой ссудного процента; 

― ёмкость (по выявленной потребности и платежеспособному спросу), выгод-
ность по конъюнктуре, рост и простота освоения рынка сбыта инновационной продук-
ции; 

― установление конкурентных преимуществ инновационной продукции, позво-
ляющие рассчитывать на вытеснение с рынка товаров-заменителей и аналогов, если 
рынок сбыта является конкурентным; 

― приемлемость и стабильность цен и объемов предложения требуемых ресур-
сов; 

― установление рисков и определение механизма минимизации рисков проекта; 
― обоснование объема средств или других ресурсов, требуемых от венчурного 

инвестора для начала и последующего развития проекта; 
― установление среднесрочных перспектив финансового состояния проекта. 
Разработка бизнес-плана инвестиционного проекта с соблюдением рекомендуе-

мых правил позволит инициатору выбрать самый эффективный вариант реализации 
инвестиционного проекта при допустимом уровне рисков. Для потенциальных партне-
ров грамотно разработанный бизнес-план является свидетельством серьезности наме-
рений инициатора. Представленные в бизнес-плане показатели эффективности и устой-
чивости деятельности хозяйства, планирующего реализацию инвестиционного проекта, 
позволяют потенциальным партнерам понять свою роль и свой интерес в этом проекте. 
Тем самым создаются условия для эффективного взаимодействия всех заинтересован-
ных сторон в процессе реализации проекта на основе согласованного бизнес-плана. 
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В своей практической деятельности организация исходит из того, что конечным 

результатом её предпринимательской деятельности является достижение необходимой 
рентабельности(доходности, прибыльности) продаж продукции. Поэтому предприятия 
рассчитывают соотношение полученного эффекта (дохода, прибыли) с имеющимися 
или уже использованными ресурсами, то есть вычисляют показатели эффективности, 
среди которых основными являются показатели рентабельности продаж, которые за-
частую отождествляют с доходностью продаж.  

Целью данной статьи является формирование подходов к определению доходно-
сти продаж для предприятий торговли. 

В соответствии с целью данной работы представлены следующие задачи: 
1) Рассмотреть подходы отечественных и зарубежных авторов к оценки доход-

ности и рентабельности продаж; 
2) Сформулировано авторское определение доходности продаж в торговле. 
Доходность как и рентабельность - показатели эффективности организации. До-

ходность характеризует отношение дохода к авансированному капиталу или его эле-
ментам, источникам средств или их элементам, общей величине текущих расходов или 
их элементам. 

В практике оценки деятельности торговой организации и ее эффективности по-
казатели доходности используются редко и представлены в основном таким показате-
лем, как доходность продаж. Показатель доходности продаж дает представление о том, 
как соотносятся между собой показатели доходов и объемов деятельности в процессе 
развития торговой организации. 

В экономической литературе авторы дают различные определения понятиям до-
ходности и рентабельности продаж. (рис 1.) 

 

 
 

Рисунок 1. Подходы отечественных и зарубежных авторов к оценке доходно-
сти и рентабельности продаж в микроэкономике 
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Как следует из анализа литературы, единого мнения относительно количества и 
экономического смысла данных показателей, используемых при расчете, в настоящий 
момент не существует. Это приводит к тому, что величины показателя доходности про-
даж (рентабельности) , рассчитанные в соответствии с моделями различных авторов, 
будут существенно различаться, что во многом затрудняет чтение аналитических отче-
тов и сопоставление компаний между собой, так как требует знания того, какая модель 
была использована в каждом конкретном случае. 

Существует ряд работ, касающихся оценки доходности и рентабельности про-
даж в сфере производства. (рис.2) 

 

 
  

Рисунок 2. Подходы отечественных и зарубежных авторов к оценке доходности 
 и рентабельности продаж в сфере производства 

 
Очевидно, что с учетом многолетней традиции, отечественные экономисты, вы-

деляют  основной подход к определению рентабельности продаж на производстве через 
отношение прибыли от реализации продукции к общему объему продаж . Но, нельзя не 
заметить, что  многие авторы доходность и рентабельность приравнивают к одному по-
казателю. Более того, в своей работе А.Я. Базилинская определяет именно доходность 
продаж, таким же методом, что рентабельность продаж. 

Очевидно, что показатели рентабельность продаж рассчитываются путем соот-
несения величин прибыли и выручки, а показатель доходность продаж соизмеряется с 
величиной доходов предприятия. Отличие этих терминов состоит в различной методо-
логии расчета, если прибыль - это разница доходов и расходов, то рентабельность про-
даж – это ее отношение с выручкой от продаж.  

Таким образом, исходя из предположения, что: Прибыль = Доходы -Расходы, 
можно сделать вывод, что при отсутствии каких либо затрат на предприятиях, зани-
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мающихся производством, показатели доходность и рентабельность продаж могут быть 
равны.  

Тем не менее, следует взглянуть на эту проблему с другой стороны, то есть с 
точки зрения торговой деятельности. 

По нашему мнению, такую методику определения доходности и рентабельности 
продаж нельзя применить в сфере торговли, так как основная доля расходов предпри-
ятия торговли приходится на текущие расходы на продажу.  

Поэтому, если рассматривать основную деятельность предприятий торговли, то 
можно определить, что показатель доходность продаж всегда выше, чем показатель 
рентабельность продаж на величину расходов на продажу, а продажи могут быть до-
ходны, но не рентабельны .  

Существует ряд подходов к определению относительного показателя- доход-
ность и рентабельность продаж на предприятиях торговли.( рис. 3) 

 

 
 

Рисунок 3. Подходы отечественных и зарубежных авторов к оценке доходности  
и рентабельности продаж на предприятиях торговли 

 
Вопросы конкретной методики расчета показателей доходности и рентабельно-

сти продаж на предприятии торговли  нашли отражение в работах, таких авторов  как 
Базилинская О.Я, Савицкая Г.В,  Рудакова Р.П., Мария Клочкова, Алена Корчагина, А. 
Кутепов. В своих работах, авторы разделяют данные показатели и рассчитывают их по 
разному. Конкретизируя, что доходный показатель, рассчитывается как отношение ва-
ловой прибыли и выручки от реализации.   

На предприятиях торговли синонимом дохода является термин «реализованная 
торговая надбавка». Определяя доходность продаж, современные экономические обо-
зреватели стараются акцентировать свое внимание на совокупных, или иначе, валовых 
показателях. Особенно это актуально для предприятий торговли, так как основной до-
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ход формируется за счет надбавки, представляющей долю торговли в цене реализации 
товара. Было бы несправедливо не упомянуть зарубежный опыт, в частности в своих 
работах Джэйсона Бест, А. Баухентоуф, З. Касади-Дорион, Б. Долан, Д. Дуарт., О. Рэй 
Витингтон, П. Деланей указывают на то, что  валовая прибыль -ключевой фактор до-
ходности продаж и наиболее тесно связана с эффективностью организации. 

Таким образом, доходность продаж - это своеобразная оценка эффективности 
деятельности коммерческих подразделений любой организации. Сравнив подходы к 
определению доходности продаж и рентабельности продаж  в сфере торговли, можно 
сделать вывод, что современная наука выделяет несколько видов рентабельности про-
даж и в отдельных случаях ее принято обозначать коэффициентом доходности продаж 
и не отождествлять с друг другом.  Возможно, нам также следует отметить тот факт, 
что показатель доходность продаж, рассчитываемый как отношение валовой прибыли к 
выручке от продаж, особенно актуален для предприятий торговли.  На предприятиях 
торговли основной доход формируется за счет реализованной надбавки, представляю-
щей долю торговли в цене реализации товара, а основная доля расходов предприятия 
приходится на текущие расходы на продажу. Соответственно, на предприятии торговли 
показатель доходность продаж уже будет включать  рентабельность продаж. 

 

 
 

Рисунок 4 . Формирование доходности продаж в сфере торговли 
 
Поэтому, показатель доходности продаж будет всегда выше рентабельности 

продаж на величину текущих расходов на продажу. 
Таким образом, применительно к сфере торговли, можно сформировать сле-

дующее авторское определение:   
Доходность продаж - это относительный показатель, характеризующий эффек-

тивность торговой деятельности  предприятия и эффективность политики ценообразо-
вания предприятия, который отражает доход с рубля продаж и рассчитывается как, от-
ношение валовой прибыли к выручке от продаж. Доходность продаж - относительный 
показатель, отражает изменения в политике ценообразования и способность предпри-
ятия контролировать ту часть средств, которая необходима для оплаты текущих расхо-
дов на продажу. Его задача выяснить, достаточны ли объемы продажи для покрытия 
всех фиксированных затрат, связанных с основной деятельностью предприятия. 
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Рост конкурентной борьбы в ужесточенных условиях хозяйствования для рос-

сийских предприятий как на внутреннем, так и на внешнем рынках предъявляют к ним 
особые требования. Только эффективно действующая коммерческая организация спо-
собна выжить и развиваться в условиях достаточно развитой конкуренции. Главным 
показателем, измеряющим эффективность, является конечный финансовый результат 
деятельности предприятия. 

Применяя динамическую концепцию оценки, финансовый результат - это разни-
ца между доходами и расходами организации за отчетный ᴨериод или модель, где до-
ходы - это поток средств, втекающих в предприятие, а расходы - поток средств, выте-
кающих из предприятия. 

Согласно статической концепции - финансовый результат от деятельности пред-
приятия  в отчетном периоде определяется  как изменение стоимости собственного ка-
питала в течение данного отчетного периода. При этом прибыль (убыток) - это положи-
тельные (отрицательные) изменения собственного капитала (чистых активов) хозяйст-
вующего субъекта за отчетный период, которые являются результатом хозяйственных 
операций и событий, не связанных с личным капиталом владельцев фирмы. 

Из данных определений следует, что финансовый результат - это разница между 
доходами и расходами компании - прибыль (убыток) - это разность, которая образуется 
между ними непосредственно воздействующая на величину ее собственного капитала. 

В условиях финансово-экономического кризиса часть предприятий несут убыт-
ки, то есть доходы превышают затраты на производство и реализацию, которые пред-
ставляют собой прямую утрату собственного или части заемного капитала и могут 
быть погашены только за счет прибыли.  

По данным «Российской газеты» и Росстата, в 2014 г. почти треть российских 
предприятий стали убыточными особенно в секторе добычи полезных ископаемых 
(рис.1). 

 

 
 
Рис. 1. Доля убыточных предприятий по отраслям, в % к общему числу россий-

ских организаций. [5] 
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За 1 квартал 2015 года в Российской Федерации ситуация усугубилась и наблю-
дается рост убыточных и закрытие предприятий, особенно в сфере торговли и услуг, в 
т.ч. субъектов малого бизнеса. 

Основные причины возникновения убытков российских предприятий можно вы-
делить следующие: 

-отсутствие сбыта или пассивный спрос; 
-недобросовестные покупатели; 
-убыточность как результат сознательного перераспределения потоков затрат и 

доходов между отдельными предприятиями; 
-превышение затрат по основной деятельности, относимых на себестоимость -

реализации продукции, над выручкой от реализации продукции (работ, услуг); 
-убыточность внереализационной деятельность организации(за счет содержания 

объектов соцкультбыта, экономических штрафов, налогов, санкций, относимых на фи-
нансовый результат) 

-превышение использованной прибыли над остаточной (чистой) прибылью   ор-
ганизации. 

Наличие убытка не всегда подтверждает о том, что предприятие утратило все 
шансы на выживание. Подобает внимательно изучить «качество» убытка, разбить его 
на отдельные элементы или по видам деятельности. Так как прибыль одной сферы дея-
тельности полностью поглощает убытки, полученные в других сферах. В условиях са-
мофинансирования менеджеры  и руководители предприятия должны отчетливо осоз-
навать, что управление затратами производства и реализации продукции с целью их 
минимизации является основной частью управления предприятием. 

Преимущества управления издержками предприятия выражаются следующими 
целевыми ориентирами: 

- получение максимальной возможной прибыли; 
- рост конкурентоспособности предприятия и её продукции; 
- усовершенствование финансового состояния предприятия; 
- снижение рисков банкротства и т.д. 
Для того чтобы решить проблемы снижения издержек производства и реализа-

ции продукции на предприятии должна быть разработана общая концепция (програм-
ма), которая ежегодно корректируется с учетом динамики факторов внутренней и 
внешней среды функционирования предприятия. Программа должна осуществлять 
комплексный характер, учитывающая все факторы, которые должны повлиять  на 
уменьшение издержек производства и реализацию продукции. 

От специфики предприятия, текущего состояния и перспектив его развития, за-
висит содержание и сущность комплексной программы  по снижению издержек произ-
водства. Учитывая причины возникновения убытков, в программу по их снижению це-
лесообразно включать антикризисные и оздоровительные меры, которые обеспечивают  
стабильность предприятия в перспективе (таблица 1). 

 
Таблица 1.Направления снижения убытков предприятия [составлено авторами 

по 1-4] 
Антикризисные меры Финансовое оздоровление  
1. Сокращение штата. 
2. Реструктуризация предприятия (пере-
распределение обязанностей персонала). 
3. Инвестирование бюджета на дополни-
тельные льготы (отказ от некоторых про-
грамм обучения, отмена права на бес-

1. Сокращение дебиторской задолженно-
сти за счет ужесточения финансовой дис-
циплины. 
2. Глубокий анализ будущей доходности 
инвестиций собственных средств. 
3. Ускоренный ввод, ликвидация и реа-



платный отдых (или покупку путевок на 
специальных условиях), аннулирование 
скидок на внутрикорпоративные услуги, 
ограничение права пользования служеб-
ным автотранспортом, лимитирование 
оплаты за телефонные переговоры и ин-
тернет-услуги, уменьшение соцпакетов.) 
4. Реформирование системы вознаграж-
дения (перевод части персонала с оклад-
ной системы на сдельно-процентную, что 
позволяет оплачивать только реально 
достигнутый результат; сокращение бо-
нусов). 
5. Сокращение инвестиционных про-
грамм. 
6. Переориентация на отечественный 
рынок и госзаказы.  
7. Сохранение активов от риска (страхо-
вание, вложения в стабильные програм-
мы, не связанные с основным видом дея-
тельности предприятия); 
8. Размещение средств юридического 
лица на частных счетах. 
9. Безопасное планирование -  усиление 
централизации управления, краткосроч-
ные проекты. 
10. Повышение качества продукта или 
услуги. 
11. Внутренние преобразования. 

лизация промышленных незавершенных 
объектов на основе инвентаризации неза-
вершенного производства. 
4. Сокращение незавершенных объектов 
непромышленного характера. 
5. Совершенствование маркетинговой 
стратегии организации с целью привле-
чения платежеспособных заказчиков. 
6. Выход на более высокий уровень рен-
табельности за счет реализации проекта 
реконструкции и модернизации произ-
водства на основе рациональной схемы 
финансирования и эффективного соот-
ношения объемов собственных и привле-
ченных средств. 
7. Открытие кредитных линий в коммер-
ческих банках. 
8. Улучшение управление активами. 
9. Определение центров прибыли и 
убытков и избавление от убыточных под-
разделений. 
10. Разработка программ сокращения 
затрат. 
11. Увеличение эффективности ис-
пользования основных фондов. 
12. Реструктуризация долгов. 

 
Следует отметить, что планирование и степень реализации отдельных меро-

приятий по снижению издержек производства на практике достаточно высока, однако 
они дают определенный эффект, но не решают  проблему.  

Поэтому только комплексный подход позволит увеличить платежеспособность и 
ликвидность предприятий, а также снизит их убытки.  
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