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АННОТАЦИЯ  

 

 

Карпов С.В. Организация и 

совершенствование коммерческой 

деятельности предприятия ООО 

"Ситно». – Челябинск: ЮУрГУ,  

561-ЗЭУ. 2017 - 103 с., 14 рис., 31 

табл., 2 формулы, библиогр. 

список - 52 наим. 6 прил. 

 

Выпускная квалификационная работа выполнена с целью  разработки 

практических рекомендаций по совершенствованию  коммерческой 

деятельности оптово-розничного предприятия ООО «Ситно». 

В ходе написания выпускной квалификационной работы  были решены 

следующие задачи: обобщен российский и международный опыт 

организации оптово-розничной торговли; дана общая характеристика 

деятельности ООО «Ситно»; проведен анализ  коммерческой деятельности 

по выручке, товарообороту, структуре ассортимента; разработаны 

предложения по совершенствованию  организации  коммерческой 

деятельности предприятия ООО "Ситно". 

Для решения поставленных задач в работе был  использован анализ 

финансового состояния и продаж предприятия ООО «Ситно» за период 2014 

– 2016 гг. 

С помощью метода ABC-XYZ - анализа были выявлены нерентабельные 

виды продукции, которые  являются причиной роста  себестоимости и 

коммерческих расходов предприятия. 

Предложены мероприятия по сокращению постоянных затрат и 

приведены расчеты их экономической эффективности. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность данной темы заключается в том, что современная ситуация в 

российской  экономике характеризуется,    во-первых,  активным развитием 

коммерческой  деятельности  и оптово-розничной  торговли, а, во-вторых, 

недостаточной проработкой  и  своевременным  принятием   эффективных  

управленческих решений, направленных на совершенствование   коммерческой 

деятельности субъектов данной сферы, в  частности  и  для   оптово-розничного  

предприятия  ООО «Ситно». 

Данная выпускная квалификационная работа посвящена  рассмотрению подходов, 

позволяющих совершенствовать  организацию коммерческой  деятельности  на  

предприятии  оптово-розничной торговли для регионального рынка.   

Целью работы является разработка практических рекомендаций по 

совершенствованию  организации коммерческой деятельности  ООО «Ситно».  

Для достижения поставленной цели были определены и последовательно 

решались   следующие задачи: 

 рассмотрены сущность, цели и принципы организации коммерческой 

деятельности торгового предприятия; 

 дана  общая   характеристика   деятельности   ООО «Ситно»; 

 проведен   анализ  основных   финансовых   результатов   предприятия; 

 выполнен  анализ   коммерческой   деятельности    предприятия; 

 разработаны предложения по совершенствованию коммерческой   деятельности   

предприятия  ООО «Ситно». 

Объект исследования - деятельность  предприятия  ООО «Ситно» на 

региональном  рынке   оптово-розничных   продаж  продуктов   питания. 

Предмет исследования - коммерческая деятельность предприятия               ООО 

«Ситно»   на  региональном  рынке   продовольствия. 

Теоретическую и методологическую основу исследования составили труды 

российских и зарубежных  ученых, материалы научно-практических  конференций   и 

международных форумов, а также отчеты  по проблемам развития оптово-розничной  
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торговли.  Использовалась  также  и соответствующая   нормативно-правовая  

документация. 

Автор опирался на работы таких авторов, как  Берман  Б., Ващекин А.Н., Дашков, 

Л. П., Памбухчиянц О.В., и других,  исследующих данную проблематику. 

Для решения поставленных задач в работе    применялись методы обобщения, 

сравнения, метод экспертных оценок, а также использован анализ финансового 

состояния по различным направлениям для предприятия ООО «Ситно» за период 

2014 – 2016 гг. 

Выпускная квалификационная выполнена на   103 страницах,  состоит из 

введения, трех глав,    заключения, библиографического списка из 52 позиций,  и  

включает  14 рис., 31 табл., 2 формулы и  6 Приложений. 

Полученные результаты   в выпускной квалификационной  работе целесообразно 

использовать  при  разработке мероприятий по совершенствованию  организации  

коммерческой деятельности  предприятия  ООО «Ситно», в частности, при 

планировании ассортимента на основе метода АВС-XYZ-анализа для  увеличения 

показателей выручки, прибыли и др. 
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1 ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧЕСКИЕ-ОСНОВЫ   

   ОРГАНИЗАЦИИ    КОММЕРЧЕСКОЙ  ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

 

1.1 Понятие и сущность коммерческой  деятельности  в торговле 

 

Коммерческая деятельность – деятельность юридических и физических лиц, 

связанная с осуществлением операций купли-продажи в целях удовлетворения 

спроса и получения прибыли [ 32]. 

Коммерческая деятельность рассматривается как  часть предпринимательской 

деятельности на товарном рынке. Её отличие в том, что  не охватывается сам 

процесс изготовления товара или оказания услуги. 

Коммерческая деятельность - оперативно-организационная деятельность по 

осуществлению операций обмена товарно-материальных ценностей в целях 

удовлетворения потребностей населения и получения прибыли  [40]. 

Коммерческая  деятельность  в торговле  определяется  как совокупность  

последовательно  выполняемых торгово-организационных  операций, которые 

осуществляются  в  процессе купли-продажи  товаров и  оказания  торговых услуг  

с целью  получения  прибыли [ 35]. 

Субъектами коммерческой деятельности являются: 1) торговые организации; 

2) торговые предприятия; 3) индивидуальные предприниматели. 

Объектами коммерческой деятельности выступают товары  и нематериальные 

блага услуги, подлежащие купле-продаже или обмену в сфере обращения. 

Предметом коммерческой деятельности является купля-продажа товаров и 

услуг. Товар как объект коммерческих операций (сделок купли-продажи) 

обладает потенциальной и реальной полезностью. 

Коммерческая работа в торговле – понятие более широкое, чем простая купля-

продажа товара. Для совершения купли-продажи торговому предпринимателю 

необходимо произвести ряд оперативно-организационных и хозяйственных 

операций, включая изучение спроса и тенденций товарного рынка, поиск 

поставщиков  и покупателей  товаров и формирование  хозяйственных связей, 
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организацию логистического  сервиса  и рекламно-информационной 

деятельности, организацию торгового обслуживания и т.д. [ 36]. 

Основные цели коммерческой деятельности приведены в таблице 1.1 [26].  

Таблица 1.1 - Цели коммерческой деятельности 

 

№ 

п/п 

Содержание цели Примечание 

1 Формирование  

коммерческой 

политики 

Важные составляющие коммерческой политики: 

влияние на рынке и имидж, заполнение новых 

рыночных ниш; ассортиментная политика; 

повышение уровня торгового сервиса и 

конкурентоспособности. 

2 Комплексный  

подход к 

коммерческой 

работе 

Развитие тесной связи предприятия с поставщиками, 

купля-продажа товаров в зависимости от структуры 

рыночного спроса, управление продвижением товаров 

к покупателю. Результативность коммерческих 

действий зависит от всестороннего анализа факторов 

внутренней и внешней среды. 

3 Управление  куплей-

продажей товаров с 

использованием 

инструментов 

маркетинга 

Использование маркетинговой концепции в 

коммерческой деятельности: 

клиентоориентированность, максимизация  

удовлетворения потребностей розничных 

предприятий  и интересов производителей. 

4 Развитие  целевых 

рынков 

Изучение состояния рынка выражает мотивации 

покупателей, платежеспособный спрос, предпосылки 

его роста, соотношение между спросом и 

предложением. Это позволяет определить 

потенциальные возможности развития конкретных 

рынков или их сегментов. 

5 Адаптация  

коммерции к 

изменениям 

окружающей среды 

Мониторинг ключевых факторов окружающей среды и 

прогнозирование их значений. Планирование 

коммерческой деятельности с учетом оценки текущей 

рыночной ситуации . 

6 Учет  издержек,  

связанных с 

коммерческой 

деятельностью 

Коммерческий успех определяется взаимо выгодностью 

сделок, предприимчивостью, компромиссами и 

компетенцией коммерсанта. 

 

Таким образом, основная цель коммерческой деятельности – получение 

прибыли. Она может быть реализована в различных сферах деятельности: 
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производственной, торговой, финансовой, биржевой, посреднической и т. д. Чаще 

всего субъекты вынуждены заниматься несколькими видами деятельности, 

диверсифицировать их, реагируя на рыночные изменения [18]. 

Эффективный  результат коммерческой  деятельности торговых  организаций 

и предприятий  зависит от: 1) уровня  квалификации   коммерческого персонала; 

2)  состояния  материально-технической  базы     торговых  предприятий;               

3) ассортимента  реализуемых  товаров  и   перечня  оказываемых               услуг; 

4) состояния конкуренции на рынке и иных факторов. 

Основными  этапами коммерческой деятельности являются: 

1) изучение спроса и определение  потребностей в  товарах; 

2) выявление  поставщиков товаров и  установление  с ними  хозяйственных  

связей; 

3) коммерческая  деятельность по  оптовой  продаже товаров; 

4) коммерческая  деятельность по  розничной  продаже  товаров; 

5) формирование ассортимента и управление товарными запасами; 

6) рекламно-информационная  деятельность; 

7) оказание  торговых услуг. 

Для каждого из вышеперечисленных этапов  выполняются соответствующие  

коммерческие  операции.  

Основные задачи коммерческой деятельности [15]: 

 установление хозяйственных и партнерских связей с субъектами рынка; 

 изучение и анализ источников закупки товаров; 

 согласование связи производства с потреблением товаров, ориентированных 

на спрос покупателей (ассортимент, объем и обновление выпускаемой 

продукции); 

 осуществление купли-продажи товаров с учетом рыночной среды; 

 расширение существующих и перспективное развитие целевых рынков 

товаров; 

 сокращение издержек обращения товаров. 
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Коммерческая деятельность включает помимо торговли еще целый комплекс 

заготовительной, производственной, строительной, инвестиционной и другой 

предпринимательской деятельности, направленной в конечном итоге на ее 

реализацию через акты купли-продажи для получения прибыли [23, 25]. 

Суть коммерческой деятельности состоит в комплексном подходе к 

организации совокупности коммерческих процессов и операций, направленных на 

выполнение коммерческих функций при осуществлении товарно-денежного 

обмена на всех его фазах [42]. 

Процессы, совершаемые в торговле, подразделяются на следующие виды [36]: 

1) коммерческие (или чисто  торговые); 

2) производственные (или технологические); 

3) дополнительные торговые услуги. 

Общая структура процессов торговли приведена в таблице 1.2 [22].  

Таблица 1.2 - Общая структура торговых процессов и  операций 

 

Процессы и операции торговли 

Коммерческие Технологические 

(производственные) 

Торговые услуги 

Оптовая закупка и 

продажа товаров, 

Розничная продажа, 

реклама, 

Заключение 

договоров, 

Изучение и прогноз 

спроса, 

коннъюнктуры и 

т.д. 

Транспортировка, 

Хранение, 

Упаковка, 

Фасовка  

Торговые 

услуги в 

магазине 

Услуги 

оптового 

предприятия 

 

Таким образом, коммерческая деятельность интегрирует в себе следующие 

направления  [21, 41]: 

 планирование объемов закупок; 
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 организацию перепродажи приобретенного товара с учетом намечаемого 

объема прибыли; 

 поиск и выбор наилучшего партнера среди поставщиков и покупателей для 

торговой сделки; 

 организацию и проведение процесса торговли и товародвижения с учетом 

элементов эффективности; 

 определение оптимальных закупочных цен и цен реализации, 

соответствующих качеству товара, его конкурентоспособности, сложившейся на 

рынке ситуации; 

 прогнозирование и оперативный учет рыночных изменений; 

 оказание  разнообразных услуг по подготовке рыночной информации, 

организации сервиса при конечном потреблении товаров, а также по 

использованию транспортных средств, обеспечению финансовых, страховых и 

многочисленных других операций в системе товародвижения (логистический 

сервис) [ 33]. 

 

1.2 Оптовая  и розничная торговля: сравнительная характеристика 

 

По роли в процессе товародвижения торговля делится на оптовую и 

розничную. Это деление обусловлено размером покупок, их назначением и типом 

покупателей. Первым звеном реализации произведенного товара в канале 

распределения является оптовая торговля. ГОСТ 51303-99 определяет оптовую 

торговлю как «торговлю товарами с последующей их перепродажей или 

профессиональным использованием» [3, 20 ]. 

Автор  [52] отмечает, что оптовая торговля как форма отношений между 

предприятиями, организациями, при которой хозяйственные связи по поставкам 

продукции формируются сторонами самостоятельно. Она влияет на систему 

экономических связей между регионами, отраслями, определяет пути 
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перемещения товаров в стране, благодаря чему совершается территориальное 

разделение труда, достигается пропорциональность в развитии регионов.  

В широком смысле оптовая торговля (включая сбыт товаров производителям) 

– это продажа товаров крупными партиями торговым посредникам для 

последующей перепродажи, а также организованным потребителям-

производителям для обеспечения производственного процесса, и учреждениям, 

фирмам, непроизводственным предприятиям, учебным заведениям и т.д. для 

обеспечения их деятельности. В более узком смысле оптовая торговля – это 

совокупность торговых посредников, занимающихся закупкой и перепродажей 

товаров [16, 49 ]. 

Отличительным признаком функционирования предприятий оптовой торговли 

явился рыночный характер их деятельности: свободный выбор партнеров, полная 

финансовая самостоятельность, независимость, моральная и материальная 

ответственность за итоги коммерческой деятельности. 

Розничная торговля, как отмечает автор [13], рассматривается  как  

деятельность  по продаже товаров, предназначенных для личного, семейного, 

домашнего или иного использования, не связанного с предпринимательской 

деятельностью. Она характеризуется множественными актами купли-продажи, 

объем каждого из которых во много раз меньше, чем в оптовом звене, так как они 

призваны удовлетворять не массовые, а индивидуальные потребности. Розничная 

торговля объединяет в самостоятельную подотрасль организованных и 

индивидуальных торговых посредников, занимающихся покупкой товаров у 

оптового звена или непосредственно у производителей, а затем продажей 

конечным потребителям – населению. Через розничную торговлю продается 

некоторое количество товаров мелким оптом коллективным и индивидуальным 

покупателям. 

В Инструкции [8], утвержденной постановлением Госкомстата РФ от 01.04.96 

№ 25, определены различия между оптовой и розничной торговлей. При этом 
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действие данного документа не распространяется на малые предприятия, 

иностранные юридические лица и предприятия с иностранным участием. 

Оптовая торговля согласно Инструкции [8] представляет собой продажу 

товаров предприятиям, учреждениям, снабженческо-сбытовым, посредническим и 

другим организация (за исключением населения) для дальнейшего их 

использования в производстве или для перепродажи.  

Согласно ст. 492 Гражданского кодекса РФ по договору розничной купли-

продажи продавец, осуществляющий предпринимательскую деятельность по 

продаже товаров в розницу, обязуется передать покупателю товар, 

предназначенный для личного, семейного, домашнего или иного использования, 

не связанного с предпринимательской деятельностью [1, 2]. По сути такими 

покупателями являются физические лица – конечные потребители товара. Однако 

договор розничной купли-продажи возможен и между юридическими лицами, 

приобретающими товар, затраты по которому не относятся на себестоимость. 

Предприятия оптовой торговли реализуют товар юридическим лицам и 

индивидуальным предпринимателям, приобретающим товар для последующей 

перепродажи, а также организациям, закупающим товар (сырье, комплектующие) 

для производства иной продукции, то есть товар передается для использования в 

предпринимательской деятельности или в иных целях, не связанных с личным 

(семейным, домашним и т.д.) использованием. Отношения продавца покупателя 

товара в данном случае чаще всего оформляются договорами поставки [11, 12]. 

Таким образом, с точки зрения гражданского законодательства, торговля 

подразделяется на виды в зависимости от цели приобретения товара и характера 

его дальнейшего использования [ 3, 4 ]. 

Оптовая и розничная торговля различаются между собой и по иному 

основанию. Так, согласно Инструкции по определению розничного товарообмена 

и товарных запасов юридическими лицами, осуществляющими розничную 

торговлю и общественное питание (утверждена постановлением Госкомстата РФ 

от 1 апреля 1996 года № 25),  под розничным товарооборотом понимается 
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продажа потребительских товаров населению за наличный расчет независимо от 

каналов их реализации, а именно [ 8 ]: 

 юридическими лицами, осуществляющими розничную торговлю и 

общественное питание, для которых торговая деятельность является основной; 

 юридическими лицами, осуществляющими торговлю, для которых торговая 

деятельность не является основной; 

 физическими лицами, осуществляющими продажу товаров на вещевых, 

смешанных и продовольственных рынках. 

Этим же документом [8] установлено, что в силу организационно-

практических причин в состав розничного товарооборота включается также 

продажа продовольственных товаров отдельным юридическим лицам 

социального назначения (больницам, детским учреждениям, домам инвалидов, 

престарелых и т.п.) по безналичному расчету из розничной торговой сети, 

мелкооптовых баз, сети общественного питания для организации питания 

обслуживаемых ими контингентов населения. 

Ранее включаемая в розничный товарооборот продажа по безналичному 

расчету непродовольственных товаров юридическим лицам, их обособленным 

подразделениям для собственных нужд считается оптовой продажей и в объеме 

признается оптовой. 

Итак, согласно положениям нормативных актов оптовая торговля 

представляет собой продажу товара юридическим лицам и индивидуальным 

предпринимателям для последующей перепродажи или производства [3]. 

По такому основанию, как форма расчетов (безналичная, наличная), грань 

перехода оптовой торговли в розничную весьма подвижна.  

Оптовой торговлей могут заниматься любые предприятия независимо от вида 

собственности и организационно-правовой формы. Предприятие-производитель, 

например, может реализовывать свою продукцию как оптом, так и в розницу. 



13 
 

Законодательными актами предусмотрено создание специализированных 

оптовых торговых предприятий, к которым в соответствии с Инструкцией 

Госкомстата РФ от 14 января 1997 года № 2 относятся [ 9 ]: 

 организации оптовой торговля, специализирующиеся на обслуживании 

промышленных предприятий; 

 заготовительные и кооперативные организации, приобретающие продукцию 

сельского хозяйства для перепродажи; 

 организации оптовой торговля по продаже определенного вида продукции; 

 организации-экспортеры, организации-импортеры продукции. 

В отличие от розничной торговли, правила осуществления которой, 

устанавливаются многочисленными нормативными актами, оптовая торговля в 

основной массе регулируется Гражданским кодексом РФ [1, 2]. 

Следует учитывать, что в процессе деятельности у торгового предприятия 

возникают отношения не только с партнерами, но и с контролирующими 

органами, соответственно предприятия обязаны исполнять требования, 

предусмотренные договорами, а также соблюдать санитарные правила, правила 

пожарной безопасности, правила продажи отдельных групп товаров и др. 

С развитием рыночных отношений произошли существенные изменения в 

составе сети предприятий оптовой и розничной торговли. Децентрализация 

оптового рынка привела к росту числа торговых агентов, являющихся связующим 

звеном между предприятиями изготовителями и потребителями. Резко 

увеличилось количество оптовых предприятий, существенно изменилась их 

структура. Абсолютное большинство оптовых предприятий относится к 

негосударственной форме собственности и является в основном мелкими как по 

числу работающих, так и по размеру складской площади. Естественно, что 

большинство этих предприятий не приспособлено для применения прогрессивной 

технологии складской переработки грузов и не может обеспечить высокую 

эффективность товароснабжения розничной торговой сети. 
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В основе типового разнообразия оптовых предприятий положены масштабы 

их деятельности, с учетом чего следует выделять оптовые предприятия 

общенационального (федерального) и регионального (внутрирегионального) 

уровней [ 9]. 

Оптовые предприятия общенационального (федерального) уровня призваны 

стать стержнем всей внутриотраслевой структуры оптовой торговли. Важнейшей 

их задачей является создание необходимой структуры каналов товародвижения, 

предназначенной для обслуживания крупных отечественных 

товаропроизводителей, а также зарубежных производителей и поставщиков 

товаров. 

Оптовые предприятия общенационального уровня реализуют товары по всей 

территории страны. Сюда включаются предприятия, обеспечивающие 

федеральные нужды. С учетом этого и должны развиваться товарный ассортимент 

оптовых предприятий общенационального масштаба и межрегионального 

характера. 

Процесс оптовой реализации товаров завершают оптовые предприятия 

регионального уровня. Они закупают товары непосредственно у 

товаропроизводителей и у оптовых предприятий федерального уровня, доводят их 

до любых оптовых покупателей в зоне своей деятельности. 

Главной задачей их функционирования является обеспечение товарами 

региональных товарных рынков. 

В эту группу оптовых предприятий могут включаться автономные оптовые 

структуры и сбытовые подразделения промышленных предприятий, а также 

оптовые структуры крупных розничных предприятий. Эти предприятия 

функционируют преимущественно в виде хозяйственных товариществ и 

акционерных обществ. 

На региональном уровне должны получить распространение различного рода 

объединения. Они могут формироваться как в виде ценных оптовых торговых 

компаний, так и в виде добровольных оптово-розничных цепей. 
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Каждый тип оптовых предприятий может существовать в различных видах. 

При этом оптовые предприятия могут быть следующих видов [37]: 

 специализирующие на оптовой торговой деятельности предприятия, 

осуществляющие полный комплекс закупочно-сбытовых операций с переходом 

права собственности на товар к оптовому звену. Это так называемые независимые 

оптовые торговцы; 

 посреднические оптовые структуры, не использующие в своей деятельности 

перехода к ним прав собственности на товар; 

 организаторы оптового оборота. 

Специализирующиеся на оптовой торговле предприятия (независимые 

оптовые торговцы) должны составить основу системы оптовых структур на 

потребительском рынке. Их основной задачей является создание в среднем звене 

товародвижения необходимых условий для выхода на рынок преимущественно 

крупных товаропроизводителей и розничных торговцев. Это могут быть как 

специализированные на отдельных товарах, так и универсальные оптовые 

торговцы. Они могут иметь различный набор оказываемых услуг [4]. 

Являясь неотъемлемым звеном системы товародвижения, оптовая торговля, в 

условиях рынка, требует дальнейшего развития. К основным направлениями 

развития оптовой торговли относятся следующие: 

 сбор и создание банка данных конъюнктурного исследования с текущими и 

перспективными прогнозами состояния спроса и предложения на продукцию; 

 размещение производства товаров в четком соответствии с 

действительными запросами потребителей по ассортименту, количеству и 

качеству; 

 своевременное, ритмичное и качественное обеспечение потребителей в 

соответствии с полученными заказами, договорами и контрактами; 

 формирование товарных запасов и организация складского хранения в 

целях оперативного маневрирования или в случае покрытия текущей и 

непредвиденной потребности заказчиков; 
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 внедрение прогрессивных форм и методов оптовой торговли с 

использованием высокомеханизированных погрузочно-разгрузочных средств 

мобильного транспорта, высокоэффективных видов многооборотной тары; 

 широкое использование экономических методов регулирования и 

стимулирования своей системы взаимоотношений процесса оптовой торговли 

между поставщиками и покупателями. 

К основным целям оптовой торговли относят: 

 создание развитой структуры каналов товародвижения; 

 поддержание должной интенсивности товаропотоков; 

 формирование резервных источников финансового обеспечения процесса 

товародвижения; 

 обеспечение экономии совокупных издержек обращения. 

В рыночной системе хозяйственных отношений изменяются и функции 

оптовой торговли по следующим направлениям [19]: 

 оценке потребностей и спроса; 

 преобразованию производственного ассортимента в торговый; 

 накоплению и хранению товарных запасов; 

 доставке товаров; 

 кредитованию; 

 информационному и консалтинговому обслуживанию. 

 Функции оптовой торговли по отношению к поставщикам товаров: 

 концентрация коммерческой деятельности; 

 поддержка процесса перехода прав собственности на товар; 

 инвестиционное обеспечение процесса товародвижения; 

 минимизация коммерческого риска;  

 маркетинговое обслуживание. 

В настоящее время оптовая торговля имеет следующие основные формы: 

 транзитная, когда оптовое предприятие  продает товары своему покупателю 

напрямую от производителя без завоза на свои склады; 
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 складская, когда реализация товаров осуществляется непосредственно со 

своих складов. 

Результатом этих форм продажи является оптовый транзитный оборот и 

складской товарооборот, на который приходится большой удельный вес. 

Эффективность оптовой торговли характеризуется количеством и качеством 

услуг, оказываемых оптовым предприятием своим клиентам – покупателям и 

поставщикам товаров.  

По функциональному назначению выделяют следующие основные комплексы 

услуг, оказываемых оптовым предприятием своим клиентам [46]: 

1. технические – по хранению, фасовке, упаковке, маркировке, транспортно-

экспедиционные услуги и др.; 

2. коммерческие – помощь в рекламировании товаров, информационные, 

комиссионные, посреднические по поиску поставщиков товаров и оптовых 

покупателей и т.п.; 

3. организационно-консультативные – консультации по вопросам 

ассортимента и качества товаров, эксплуатации изделий, организации розничной 

продажи, изучение спроса и др. 

Коммерческая работа по продаже товаров в розничных торговых 

предприятиях отличается от работы оптовых предприятий. Розничные торговые 

предприятия реализуют товары непосредственно населению, т.е. окончательно 

завершают товарное обращение от изготовителя продукции [31]. 

Розничная торговля охватывает предприятия розничной торговой сети: 

предприятия ресторанной индустрии, или общественного питания, сочетающие 

производственную деятельность с торговой деятельностью по обслуживанию 

клиентов, городские рынки сельскохозяйственных продуктов, вещевые рынки, 

индивидуальную торговлю с рук, черный рынок. 

Функции розничной торговли: 

 исследование конъюнктуры, сложившейся на товарном рынке; 

 определение спроса и предложения на конкретные виды товаров; 
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 осуществление поиска товаров, необходимых для розничной  торговли; 

 проведение отбора товаров, их сортировки при составлении требуемого 

ассортимента; 

 осуществление оплаты товаров, принятых от поставщика; 

  проведение операций по приемке, хранению, маркировке товаров, 

установлению на них цены; 

 продажа товаров розничным покупателям; 

 оказание поставщикам и потребителям транспортно-экспедиционных, 

консультационных, рекламных, информационных и других услуг. 

Виды розничной торговли [46]: 

I. Стационарная торговая сеть является наиболее распространенной, включает 

в себя как крупные современные, технически оборудованные магазины, так и 

ларьки, палатки, торговые автоматы. 

II. Передвижная торговая сеть способствует приближению к покупателям и 

оперативному его обслуживанию. 

III. Посылочная (дистанционная) торговля. 

IV. Электронная торговля получила достаточно широкое распространение за 

рубежом как новый вид безмагазинной торговли. 

Таким образом, оптовая и розничная торговля, во-первых, являются 

необходимыми составляющими коммерческой и предпринимательской 

деятельности; во-вторых,  различаются по целям и функциям; в-третьих, 

эффективно могут сочетаться с целью повышения клиентоориентированности 

компании. 

 

1.3 Особенности и  недостатки организации российской оптовой и розничной 

торговли  

 

Современное состояние развития оптовой торговли, как отмечает  автор [48],  

нуждается в решении такой проблемы, как формирование элементов рыночной 

инфраструктуры. В настоящих условиях хозяйствования катастрофически не 
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хватает складских и торговых площадей. Это связано с тем, что старые площади 

сконцентрированы в руках немногих бывших крупных государственных 

организаций, а они в свою очередь диктуют недоступные для торговцев высокие 

цены за аренду этих помещений. Структура транспорта устарела как морально, 

так и физически, а на приобретение новейших видов мобильного транспорта не 

хватает денежных средств [44]. 

Для повышения научно-технического уровня материальной базы 

своевременной оптовой торговли необходимо государственное регулирование 

этих вопросов со стороны Российского Правительства и государственных органов 

управления субъектов Федерации. Это, прежде всего льготное налогообложение 

на инвестиции, направленные на формирование элементов рыночной 

инфраструктуры и целевые капиталовложения в развитие материально-

технической базы торговли. 

Кроме того, даже при довольно высоких тенденциях развития, основной 

проблемой сектора оптовой торговли в России остается его «столичная прописка» 

при более скромном развитии в регионах по сравнению с Москвой.  

Таким образом, в условиях формирующейся российской  экономики 

основными тенденциями развития оптовой торговли являются [17]: 

• осуществление структурной перестройки каналов товародвижения, в том 

числе развитие распределительных центров; 

• развитие эффективных инструментов взаимодействия розничных 

предприятий с логистическими операторами, оптовыми посредниками и 

производителями товаров; 

• расширение предоставляемых дополнительных услуг [45]. 

Обзор основных  проблем, с которыми сталкиваются современные российские 

ритейлеры, рассмотрен  по выделенным ключевым факторам, включая  дефицит 

торговых площадей,  логистический сервис, финансовое обеспечение, и  приведен 

в таблице 1.3.
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Таблица 1.3 - Основные проблемы российских  ритейлеров 

 

№ 

п/п 

Наименован

ие  фактора 

Примечание 

1 Нехватка 

площадей 

Борьба за площади остается серьезной задачей 

как для прочно закрепившихся на рынке сетей, так 

и для новичков. Этот вопрос еще более серьезно 

стоит в Москве, где между продавцами розничных 

товаров идет конкурентная борьба за хорошие 

площадки. Высокая арендная плата вынуждает 

предприятия розничной торговли присматриваться 

к площадкам за пределами Москвы и активно 

продвигаться в регионы. 

2 Логистика. Хотя ритейлеры и оказывают давление на 

своих поставщиков, чтобы те снижали цены и 

повышали качество снабжения, создавали свои 

собственные центры распределения и внедряли 

современные технологии, они все еще испытывают 

трудности в этом направлении, особенно на 

региональном калуровне, где 

физическая/территориальная удаленность от 

центра имеет большое значение. В ближайшем 

будущем качество системы снабжения для 

большинства предприятий розничной торговли 

станет определяющим фактором успеха. 

Победителем станет компания, которая сумеет 

создать эффективную систему логистики и 

обеспечить наличие ассортимента продукции, 

соответствующего спросу потребителя. 

3 Финансиров

ание 

Несмотря на общестатистические показатели 

недостаток собственных финансовых средств и 

высокий процент по банковским кредитам 

остаются одними из основных факторов, 

ограничивающими деловую активность розничной 

торговли. 
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К основным направлениям совершенствования  российской розничной 

торговли по  мнению автора [ 24]  следует отнести следующие: 

1) Модернизация российского сектора розничной торговли и изменение 

покупательских привычек. Дальнейшее проникновение на рынок современных 

форматов приведет к изменению покупательских привычек, придав процессу 

совершения покупок оттенок развлечения. Благодаря росту доходов повысится 

спрос на качественную продукцию, и современные форматы станут более 

доступными для населения. По прогнозам аналитиков, доля современных 

форматов за  ближайшие три-четыре года удвоится. 

2) Продвижение торговых сетей в регионы и за пределы страны. Начиная с 

2003 года, крупные российские и международные торговые сети рассматривают 

возможности расширения в регионах. Более низкая арендная плата и растущая 

покупательная способность населения регионов будет привлекать больший объем 

инвестиций. Ключевые ритейлеры рассматривают в качестве своих 

потенциальных рынков города с населением свыше 500 тыс. человек.  Также и 

автором [39] отмечается появление новой тенденции как экспансия 

отечественных сетей за пределы России. Некоторые из них (например, 

«Перекресток», «Патерсон» и «Пятерочка»)  либо уже  открыли новые магазины  

в странах СНГ, либо объявили о соответствующих планах. 

3) Развитие потребительского кредита. Производителям и поставщикам 

товаров длительного пользования, например автомобилей, мебели и электроники, 

выгодно быстрое развитие рынка потребительских кредитов. Объем 

потребительского кредитования в России постоянно растет. Сдерживающими 

факторами все еще остаются сложные процедуры выдачи кредитов, однако по 

мере снижения уровня юридических и экономических рисков в стране намечается 

тенденция к упрощению этих формальностей. 

Также к новым тенденциям  в российском ритейле  следует отнести: 

1. Развитие противоположностей: дискаунтеры и торговля предметами 

роскоши. В России средний класс составляет лишь малую часть населения. 
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Наиболее активно развиваются форматы, находящиеся либо на самом верху, либо 

в самом низу ценовой пирамиды. Дискаунтеры, например, являются крайне 

многообещающим форматом в России. Именно дискаунтеры и магазины «возле 

дома» постепенно вытеснят открытые рынки, киоски и другие архаичные 

форматы. 

2. Консолидация в сегменте розничной торговли. Розничная торговля будет 

оставаться в центре процесса консолидации. На рынке в рамках реализации 

стратегии продвижения в регионы будет происходить интеграция мелких местных 

торговых сетей в более крупные. Аналитики прогнозируют возможные слияния 

между основными участниками рынка либо приобретения предприятий 

розничной торговли международными сетями. 

3. Привлечение финансирования. Спрос на финансирование развития растет 

одновременно с повышением прозрачности и эффективности российских 

компаний. Эти два основных фактора заставляют предприятия розничной 

торговли и поставщиков потребительской продукции обращаться к 

отечественным и международным рынкам капитала. 

4. Применение информационных технологий. Сейчас наблюдается тенденция 

глубокого проникновения информационных технологий особенно в сферу 

розничной торговли. Практически каждое розничное предприятие может 

получить информацию о товаре с помощью сканирующих устройств, которыми 

снабжены электронные терминалы в пунктах продажи. Информация, которую 

розничные торговцы получают благодаря применению этих технологий, 

позволяет им рассчитать прибыльность отдельных товаров, отслеживать 

интенсивность товарооборота разных видов продукции, осуществлять 

заблаговременные инвестиционные закупки и повысить степень воздействия на 

поставщиков. 

Таким образом, рассмотрение  вопросов по организации оптовой и розничной 

торговли в современных  условиях, показывает наличие, как основных  тенденций 
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и  проблем в этой сфере,  так и направлений по совершенствованию организации 

в сфере оптовой и розничной торговли. 

 

1.4 Основные тенденции развития  мировой  оптово-розничной  торговли 

 

Сегодняшнее состояние отрасли мировой оптово-розничной торговли 

характеризуется как гиперконкуренция, которая особенно обострилась в период 

мирового экономического кризиса [ 43]. 

Конкурентная борьба осуществляется среди следующих составляющих: 

1) среди торговых форматов (например, противоборство магазинов 

самообслуживания и устаревших форматов, таких как гастрономы); 

2) между отраслями (фирменные магазины производителя против собственной 

торговой марки ритейлера); 

3) на новых рынках (американские оптово-розничные ТНК активны в 

Западной Европе, европейские — в странах Восточной Европы). 

Одна из современных тенденций мирового ритейла — появление нового типа 

потребителя. Удовлетворенный умеренными ценами начала 1970-х, широкими 

возможностями выбора и обслуживанием 1990-х, потребитель в начале нового 

ХХ1 столетия предъявляет индустрии новые требования вследствие роста уровня 

его образованности и информированности, высокой чувствительности к цене. 

Снижающийся уровень доходов населения  вследствие нового экономического 

кризиса также влияет на выбор потребителя. 

Серьезным инструментом в конкурентной борьбе стала торговая марка 

бизнеса (бренд)- наиболее ценный «нематериальный актив». По заключению 

многих экспертов конкуренцией будущего называют конкуренцию торговых 

марок. Покупатель идентифицирует бренд с формой организации бизнеса, 

окружением, соотносит со своими ожиданиями и, как следствие, потребитель 

готов платить ценовую надбавку за товары с продвинутой торговой маркой. 

Важным следствием уже начавшейся конкуренции брендов становится перенос 
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марки сети на конкретный товар (privatelable), который производится под маркой 

ритейлера и по исследованиям, проведенным компанией АС Nielsen в 28 странах, 

стоит примерно дешевле так называемых премиальных брендов [50]. 

Одна из главных тенденций мировой оптово-розничной торговли, по мнению 

авторов [14, 29],  является участившиеся в последнее время процессы слияния и 

поглощения в сфере мировой оптово-розничной торговли, например, участники 

слияний — Kroger и FredMeyer (США), Ahold и GiantFood (Голландия и США), 

CarrefourComptonsModernes (Франция), MétroAlikaufKriegbaum (Германия). 

Слияния определяют рентабельность, долю рынка и стоимость акций компаний. 

Все большее значение приобретает маркировка не страны происхождения 

(madein), а бренд фирмы. 

Эффективность функционирования и покупательская способность таких 

крупнейших ТНК оптово-розничной торговли, например, как Wal-Mart, Carrefour, 

Ahold, подкрепленные четким стремлением таких компаний удержать мировое 

лидерство, побуждает операторов рынка повышать эффективность операций и 

создавать конкурентные преимущества не только в сегменте продовольственных 

товаров, но и в других сегментах.  

Другим ведущим оптово-розничным предприятиям приходится работать в 

условиях постоянного давления со стороны конкурентов [27, 28]. 

Наконец, при том, что условия для деятельности предприятий оптово- 

розничной торговли являются сложными, для некоторых поставщиков ситуация 

носит определенно угрожающий характер.  

Прослеживается тенденция, при которой большая часть продаж и прибыли 

поставщиков приходится на несколько крупных оптово-розничных компаний, 

которые постепенно переключаются на реализацию продукции под собственными 

торговыми марками, сокращая количество поставщиков в каждой категории 

продукции, и, требуя от них покрывать большую долю издержек цепочки 

поставок, а также направлять больше средств на рекламу и мероприятия по 

организации сбыта. Это приводит к увеличению ценового разрыва между 
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продукцией мировых брендов и продукцией, реализуемой под собственными 

торговыми марками. 

 

На первый план по нижеуказанным причинам с экономической точки зрения 

для благоприятствования оптово-розничной торговли выдвинулся Китай. Эта 

страна является наиболее привлекательным источником поставок. В последнее 

время постоянно растет число мировых торговых компаний и их поставщиков, 

приобретающих недорогие, высококачественные товары в Китае. Крупнейшая 

оптово-розничная ТНК в мире Wal-Mart ежегодно приобретает в Китае товаров на 

сумму 15 миллиардов долларов США. 

Однако в последнее время из-за мирового кризиса наблюдается спад в 

мировой торговле. В 2009 – 2010 гг. наблюдалось сокращение мировой торговли 

под влиянием кредитного кризиса и падения цен на нефть. Официальные 

статистические данные свидетельствуют о спаде экспорта и импорта в таких 

странах, как США, Китай, Великобритания и Канада [50]. 

Также одной из важных черт современной мировой экономики в оптово-

розничном секторе является появившаяся сравнительно недавно негативная 

реакция на деятельность оптово-розничных ТНК.  

Антиглобалистские настроения проявились в негативной реакции по 

отношению к крупным оптово-розничным ТНК. На рынках некоторых стран, 

например, во Франции и Германии, установление зональных ограничений, 

ограничений цен на продукцию и установления правил, регулирующих трудовые 

отношения, тормозит развитие крупных современных оптово- розничных сетей.  

В целом, от модернизации и консолидации предприятий оптово-розничной 

отрасли, выигрывают потребители. Однако политика в области развития отрасли 

менее прозрачна: обычно уделяется особое внимание вопросам потери рабочих 

мест   в мелких оптово-розничных компаниях, тогда как крупные компании 

растут [43, 50]. 
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Следует отметить факторы поведения и образа жизни потребителя, влияющие 

на мировой рынок оптово-розничной торговли. 

Очень важным является фактор соотношения цены и качества. В настоящее 

время все больше потребителей становятся чувствительны к цене, что частично 

связано с наглядной практикой магазинов дискаунтеров, которые указали 

потребителям на возможность приобретать продукцию высокого качества по 

сниженным ценам. Крупные магазины в США и в Германии уже убедили 

потребителей в том, что товары можно приобретать по низкой цене без потери в 

качестве. Опыт таких магазинов примечателен в том смысле, что совершение 

покупок в магазинах-дискаунтерах стало приемлемым для потребителей с 

уровнем дохода выше среднего [43]. 

Для оптово-розничных ТНК и поставщиков вывод очевиден: залогом успеха 

является конкурентная цена товара без потери в качестве. 

Ориентированность потребителя на цену товара вынуждает оптово- розничные 

ТНК и поставщиков неустанно сокращать издержки и понижать показатели 

прибыльности. Ведение конкурентной борьбы не на основе цены, а на основе 

других факторов позволяет отдельно взятой оптово-розничной ТНК или 

поставщику завоевать приверженность потребителя и тем самым переместить 

нагрузку на цепочку поставок. 

Когда нагрузка переместилась на цепочку поставок, последняя приобрела 

больший международный масштаб. Сегодня компании изучают самые разные 

географические направления в поисках выгодных предложений по поставке. 

Ведущие оптово-розничные ТНК учредили центры закупок в Китае и в других 

развивающихся странах. Оптово-розничные ТНК знают, что, улучшая полную 

эффективность системы поставок, они могут резко усилить позиции своего 

бизнеса и получить конкурентоспособное преимущество. 

Анализ  основных тенденций  развития  мировой оптово-розничной  торговли, 

позволяет сделать следующие обобщения: 
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1) не товарно-материальные запасы и недвижимость, а информация является 

основным активом оптово-розничных ТНК сегодня: информация о товарах и 

ценах, товарно-материальных запасах на каждом участке цепочки поставок, роде 

занятий и вкусах потребителей, а также информация, заключенная в названиях 

брендов. 

2) ожидается в долгосрочной перспективе активное развитие оптово-

розничных ТНК в Латинской Америке и Юго-Восточной Азии [51]. 

3) очевидный факт, что оптово-розничные ТНК, действующие исключительно 

на развитых рынках, работают намного хуже, чем те, которые делают упор на  

развивающиеся рынки.  . Согласно данным ОЭСР, развивающиеся рынки быстрее 

преодолеют кризис, и их ВВП начнет расти раньше, чем в развитых странах. 

Таким образом, рассмотрение основных теоретико-методических аспектов 

организации коммерческой деятельности, позволяет сделать следующие выводы: 

1) анализ содержания  разных определений «коммерческая деятельность» 

показывает, что во всех представленных определениях коммерческая 

деятельность определяется как деятельность, направленная на осуществление 

купли-продажи с целью получения прибыли; соответственно этому определены 

функции, задачи, процессы и роль коммерческой деятельности; 

2) коммерческая деятельность, как и любая иная предпринимательская 

деятельность, нуждается в значительном регулировании со стороны государства. 

Регулирование коммерческих отношений осуществляется в основном 

посредством принятия правовых актов, относящихся к этой сфере деятельности 

[3, 4, 6, 7] и др.; 

3) рассмотрение организации оптовой и розничной торговли в современных  

условиях показывает наличие, как основных  тенденций и  проблем в этой сфере,  

так и направления по совершенствованию организации в этой сфере; 

4) к основным тенденциям развития  мировой оптово-розничной  торговли 

следует отнести: существенную роль информация как основного актива оптово-

розничных ТНК; в долгосрочной перспективе активное развитие оптово-
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розничных ТНК в Латинской Америке и Юго-Восточной Азии; факторы 

поведения и образа жизни потребителя оказывают все большее влияние на 

мировой рынок оптово-розничной торговли  и др. 
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2  АНАЛИЗ  КОММЕРЧЕСКОЙ  ДЕЯТЕЛЬНОСТИ    

    ООО «СИТНО» ЗА  ПЕРИОД  2014 – 2016 гг. 

2.1  ॱОбщая ॱхарактеристика   деятельности  компании 

Под   брендом  «СИТНО» сегодня объединено около 70 предприятий 

сельского хозяйства и перерабатывающей промышленности. ООО «Ситно» - одни 

из крупнейших  производителей мяса птица, муки, колбас, макаронных изделий, 

полуфабрикатов  в  Уральском Федеральном округе. В компании трудятся более 

10 000 человек.  

Основная цель компании «СИТНО» – извлечение прибыли путем 

производства и реализации здоровых продуктов питания.ККкККомпаКкКоК»  

Компания «СИТНО» имеет собственную фирменную торговую сеть 

представительств, которая состоит из семи оптовых и розничных торговых домов, 

расположенных в Магнитогорске, на территории Челябинской области, 

республики Башкортостан и в г Москве.ния «СИТНО»ॱ 

ООО «Торговый Дом-Ситно» - крупная торговая оптово-розничная сеть, 

территориально расположенная в г. Магнитогорске, является структурным 

подразделением компании «СИТНО».  

Вид деятельности ООО «Торговый Дом-Ситно»- продажа продуктов питания. 

В данную торговую  структуру входят 70 магазинов, в которых предлагается 

широкий и сбалансированный ассортимент товаров от производителей. Филиалы 

и торговые представительства находятся в таких городах, как Сибай, Белорецк, 

Челябинск, Уфа, Москва. Еще два отделения находятся в селе Кизильском и г. 

Миасс Челябинской области.   

Основная цель ООО «Торговый Дом-Ситно»– извлечение прибыли. В составе 

ООО «Торговый Дом-Ситно» постоянно функционируют более 100 торговых 

точек, в том числе 24 магазина в Магнитогорске, 7 – в близлежащих районах, 4 

кафе, 16 точек мелкой розницы, 2 точки общественного питания, 49 магазинов в 

Сибае, Белорецке, кизиле.  Оптовой торговлей занимаются Челябинский, 

Миасский, Уфимский и Московский торговые дома – СИТНО. 
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Учредителями головного оптово-розничного предприятия являются 3 

физических лица. Уставный  капитал составлякт 510000 рублей.  ООО «Торговый 

Дом-Ситно» зарегистрировано Инспекцией Министерства РФ по налогам и 

сборам по Орджоникидзевскому району г.Магнитогорска 28 июля 2003 года. 

Общество осуществляет следующие виды деятельности: 

-торговая, торгово-посредническая, закупочная, сбытовая; 

-оптовая и розничная торговля хлебобулочными, макаронными и 

кондитерскими изделиями; 

-организация оптовой, розничной торговли, в том числе комиссионной, 

подакцизными товарами, в частности, путем создания собственной сети и аренды 

торговых площадей, магазинов, складов; 

-организация и проведение выставок, выставок-продаж, аукционов, конкурсов 

в РФ и за рубежом; 

-закуп продуктов питания и их реализация через собственную торговую сеть; 

-осуществление других видов деятельности в соответствии с законами России 

и уставными документами (Приложение А)  [5, 11, 12]. 

Далее в нашем исследовании  будет рассматриваться  деятельность 

Челябинского торгового дома «Ситно»  как крупного самостояльного 

хозяйственного подразделения  агропромышленного холдинга ООО «Ситно». 

ООО  «Челябинский  торговый  Дом «Ситно»  (далее  -  ООО «ЧТД «Ситно») 

зарегистрировано 5 сентября 2003 года,   оформлено как малое предприятие и 

зарегистрировано в Инспекции федеральной налоговой службы по Советскому 

району г. Челябинска (9 сентября 2003г.), а также  во всех внебюджетных фондах 

Советского района г.Челябинска. Форма собственности – частная.  Уставный 

капитал - 10 000,00 рублей. Предприятие является коммерческой  организацией и 

создано в  целях  удовлетворения общественных потребностей в  результатах  его 

деятельности и  получения  прибыли.  

Основной вид деятельности, которым занимается ООО «ЧТД «Ситно» - 

оптово-розничная торговля продуктами питания: мясо кур, яйцо, мука, 

полуфабрикаты из птицы, колбасы, кондитерские изделия,- а так же 

сопутствующими товарами этого товарного класса [ 11, 5, 1, 2, 6, 10]. 
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Основными конкурентами являются такие компании как ПАО «Птицефабрика 

Челябинская», ООО «Чебаркульская птица», ООО «Агрофирма Ариант», ООО ГК 

«Здоровая ферма», ОАО «Макфа». Несмотря на большое количество и значимость 

конкурентов, ООО «ЧТД «Ситно» имеет определенные преимущества. 

Оптово-розничная компания ООО «ЧТД «Ситно» на рынке почти 14 лет. За 

это время сложилась хорошая репутация, образовался свой контингент 

постоянных покупателей. Оптово-розничная организация торговли дает 

возможность держать в розничной сфере относительно низкие, то есть 

конкурентоспособные, цены по большинству товарных позиций. Преимущества 

связаны также с тем, что в компании ООО «СИТНО» создан замкнутый 

технологический цикл с детальным контролем качества на каждом этапе 

производства, который позволяет производить высококачественные и 

натуральные продукты питания. 

Организационная структура ООО  «Ситно» представлена на рисунке 2.1.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.1 – Организационная структура ООО «Ситно» 

Организационная структура ООО «ЧТД «Ситно» представлена на рисунке 2.2. 

Общая численность персонала 55 человек. 

Схема бизнес-процесса оказания торговой услуги в ООО «ЧТД «Ситно» 

представлена на рисунке 2.3. 
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Рисунок  2.2 – Организационная структура   ООО «ЧТД «Ситно» 
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Схема бизнес-процесса оказания торговой услуги в ООО «Челябинский 

торговый Дом «Ситно» представлена на рисунке 2.3. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.3 – Схема бизнес-процесса оказания торговой услуги в  

ООО «Челябинский торговый Дом «Ситно» 

 

Оценка результативности бизнес-процессов проводится с использованием 

результатов финансового анализа и анализа товарооборота предприятия, которые 

представлены в следующем параграфе работы [30, 34, 47 ]. 
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2.2. Анализ финансового состояния ООО «Челябинский торговый Дом 

«Ситно» за 2014-2016 гг. 

 

В таблице 2.1 представлены результаты анализа имущественного состояния 

ООО «Челябинский торговый дом - Ситно» за период 2014-2016 годы. 

Таблица 2.1. -Анализ имущественного состояния за период 2014-2016 годы 

 

Наименование 

2014 2015 2016 

Абсолютно

е изменение 
Темп роста 

20

15 г. от 

2014 г. 
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16 г. от 

2015 г. 
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%

 к 

Итогу 

тыс

. руб. 

% 

к Итогу 
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. руб. 

% 

к Итогу 

т

ыс. 

руб. 

т

ыс. 

руб. 

% % 

1. Внеоборотные 

активы, в т.ч. 

6 

120 

6

,6 

5 

681 

4,

4 

4 

693 

4,

3 

-

440 

-

988 

-

7,2 

-

17,4 

1.1 

Нематериальные 

активы 

19 
0

,0 
11 

0,

0 
0 

0,

0 
-9 

-

11 

-

44,7 

-

100,0 

1.2 Основные 

средства 

6 

101 

6

,6 

5 
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4,

4 

4 

693 

4,

3 

-

421 

-

988 

-

6,9 

-

17,4 

2. Оборотные 

активы  

85 

966 

9

3,4 

123 

131 

95

,6 

105 

455 

95

,7 

37 

165 

-

17 676 

43

,2 

-

14,4 

2.1Запасы  
265 

0

,3 
265 

0,

2 
124 

0,

1 
0 

-

141 

0,

0 

-

53,3 

2.2 Дебиторская 
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82 

817 

8

9,9 

120 

992 

93

,9 

104 

023 

94

,4 

38 

176 

-

16 970 

46

,1 

-

14,0 
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0

,3 
250 

0,

2 
0 

0,

0 
0 

-

250 

0,

0 

-

100,0 
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средства 

2 

630 

2

,9 

1 

473 

1,

1 

1 

309 

1,

2 

-1 

158 

-

164 

-

44,0 

-

11,1 

2.5 Прочие 

оборотные средства 
5 

0

,0 
152 

0,

1 
0 

0,

0 

14

7 

-

152 

32

66,7 

-

100,0 

БАЛАНС 92 

086 

1

00,0 

128 

811 

10

0,0 

110 

148 

10

0,0 

36 

726 

-

18 664 

39

,9 

-

14,5 

 
          

 

Результаты анализа состава, структуры и динамики активов баланса 

предприятия позволили сделать следующие выводы: 

1. Валюта баланса в 2015 году по сравнению с 2014 годом увеличивается на 

36,7 млн. руб. или на 39,9%. Основными причинами увеличения выступает 

прирост оборотных активов в части дебиторской задолженности, которая растет 

на 38,2 млн. руб. или 46,1 %.  

2. Негативным моментом в 2015 году по сравнению с 2014 годом является 

сокращение денежных средств на 1,2 млн. руб. или 44%. 
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3. Валюта баланса в 2016 году по сравнению с 2015 годом сокращается на 18,7 

млн. руб. или на 14,5%. В качестве причин выступает сокращение всех абсолютно 

всех статей активов предприятия.  

4. Наибольшее сокращение в 2016 году произошло по таким статьям как 

«дебиторская задолженность» (на 17 млн. руб. или 14,0%), «запасы» (на 141 тыс. 

руб. или 53,3%),  «основные средства» (на 988 тыс. руб. или 17,4%). 

5. От 89,9 до 94,4% от всех активов составляет дебиторская задолженность, 

что типично для торгового предприятия. 

Результаты анализа структуры активов показаны на рисунке 2.4. 

 

 

  

Рисунок 2.4 – Результаты анализа структуры активов предприятия 
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В таблице 2.2  представлены результаты анализа финансовых  источников 

ООО «Челябинский торговый дом - Ситно» за период 2014-2016 годы. 

 

Таблица 2.2 -Анализ финансовых источников за период 2014-2016 годы 

 

Наименов

ание 

2014 2015 2016 

Абсолютное 

изменение 
Темп роста 

201

5 г. от 

2014 г. 

201

6 г. от 

2015 г. 

201

5 г. от 

2014 г. 

20

16 г. от 

2015 г. 

тыс

. руб. 

%

 к 

Итогу 

тыс

. руб. 

%

 к 

Итогу 

тыс. 

руб. 

%

 к 

Итогу 

тыс

. руб. 

тыс

. руб. 
% % 

1.Собстве

нный капитал, 

всего 

23 

314 

2

5,3 

29 

111 

2

2,6 
6 329 

5

,7 

5 

797 

-22 

782 

24,

9 

-

360,0 

1.1. 

Уставный 

капитал 

10 
0

,0 
10 

0

,0 
10 

0

,0 
0 0 0,0 

0,

0 

1.4.Нерасп

ределенная 

прибыль 

23 

304 

2

5,3 

29 

101 

2

2,6 
6 319 

5

,7 

5 

797 

-22 

782 

24,

9 

-

360,5 

2.Заемный 

капитал, в том 

числе 

68 

772 

7

4,7 

99 

700 

7

7,4 

103 

819 

9

4,3 

30 

928 

4 

119 

45

,0 

4

,0 

2.1 

Долгосрочные 

обязательства 

0 
0

,0 
0 

0

,0 
0 

0

,0 
0 0 х х 

2.2. 

Краткосрочны

е кредиты и 

займы 

0 
0

,0 
0 

0

,0 
0 

0

,0 
0 0 х х 

2.3. 

Кредиторская 

задолженност

ь 

68 

762 

7

4,7 

99 

122 

7

7,0 

103 

819 

9

4,3 

30 

360 

4 

697 

44

,2 

4

,5 

2.4.Прочи

е обязате-

льствакраткос

роч-ного 

свойства 

10 
0

,0 

57

9 

0

,4 
0 

0

,0 

56

9 

-

579 

56

85,0 
х 

БАЛАНС 92 

086 

1

00,0 

128 

811 

1

00,0 

110 

148 

1

00,0 

36 

726 

-18 

664 

39,

9 

-

14,5 
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Анализ состава, структуры и динамики финансовых источников позволил 

сделать следующие выводы: 

1. В составе капитала преобладают заемные источники, доля которых 

составляет от 74,7 до 94,3 %. В составе заемного капитала преобладают 

краткосрочные источники, состоящие преимущественно из кредиторской 

задолженности. 

2. Доля кредиторской задолженности составляет 74,7 – 94,3 % всего капитала, 

а ее объем увеличивается с 68,8 до 103,8 млн. руб. за период исследования (или на 

50,9%). 

3. Доля собственного капитала сокращается с 25,3 до 5,7% по причине 

изъятия части реинвестированной ранее чистой прибыли по решению 

собственников бизнеса. Объем выведенной нераспределенной прибыли в 2016 

году составил 22782 тыс. руб. 

4. Объем финансовых источников в 2015 году по сравнению с 2014 годом 

возрастает на 36,7 млн. руб. или 39,9%, а в 2016 году по сравнению с 2015 годом 

сокращается на 1837 млн. руб. или 14,5%. 

Результаты анализа структуры финансовых источников показаны на 

рисунке2.5. 

 

Рисунок 2.5 – Результаты анализа структуры активов предприятия 
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В таблице 2.3 представлен анализ деловой активности предприятия. 

Таблица 2.3 – Анализ деловой активности предприятия 

 

Показатель 
201

4 год 

201

5 год 

201

6 год 

Изме

нение 

2015г. К 

2014 г. 

Изме

нение 

2016г. к 

2015 г. 

1.Выручка от реализации, тыс. руб. 

479

01 

594

65 

543

79 
11564 -5086 

2.Чистая прибыль, тыс. руб. 

478

2 

405

9 
14 -723 -4045 

3.Среднегодовая стоимость активов, тыс. 

руб. 

92 

086 

128 

811 

110 

148 

36725

,5 

-

18663,5 

4.Среднегодовая стоимость оборотных 

активов, тыс. руб. 

85 

966 

123 

131 

105 

455 
37165 

-

17675,5 

5.Среднегодовая стоимость основных 

средств, тыс. руб. 

6 

101 

5 

681 

4 

693 
-420,5 -988 

6.Среднегодовая величина дебиторской 

задолженности, тыс. руб. 

82 

817 

120 

992 

104 

023 

38175

,5 

-

16969,5 

7.Среднегодовая величина кредиторской 

задолженности, тыс. руб. 

68 

762 

99 

122 

103 

819 

30359

,5 
4697 

8.Среднегодовая величина запасов, тыс. руб. 265 265 124 0 -141 

9.Коэффициент общей оборачиваемости, 

оборотов в год 

0,5

20 

0,4

62 

0,49

4 
-0,059 0,032 

10.Коэффициент оборачиваемости 

оборотных средств, оборотов в год. 

0,5

57 

0,4

83 

0,51

6 
-0,074 0,033 

11.Средняя продолжительность одного 

оборота оборотных средств, дни 
655 756 708 100,7 -48,0 

12.Коэффициент загрузки средств в обороте, 

руб./руб. 

1,7

95 

2,0

71 

1,93

9 
0,276 -0,131 

13.Фондоотдача, руб./руб. 

7,8

51 

10,

468 

11,5

88 
2,617 1,120 

14.Коэффициент оборачиваемости 

дебиторской задолженности, оборотов в год 

0,5

78 

0,4

91 

0,52

3 
-0,087 0,031 

15.Длительность одного оборота 

дебиторской задолженности, дни 

631

,1 

742

,7 

698,

2 
111,6 -44,4 

16.Коэффициент оборачиваемости 

кредиторской задолженности, оборотов в год 

0,6

97 

0,6

00 

0,52

4 
-0,097 -0,076 

17.Длительность одного оборота 

кредиторской задолженности, дни 

524

,0 

608

,4 

696,

8 
84,5 88,4 

18. Коэффициент оборачиваемости 

материальных оборотных средств, оборотов в год 

181

,100 

224

,820 

440,

316 

43,72

0 

215,4

95 

19. Длительность оборота материальных 

оборотных средств, дни 
2,0 1,6 0,8 -0,4 -0,8 

20. Продолжительность финансового цикла, 

дни (п.19+п.15-п.17) 

109

,1 

135

,9 
2,2 26,8 -133,7 

21.Продолжительность операционного 

цикла, дни (п.19+п.15) 

633

,1 

744

,3 

699,

0 
111,2 -45,2 

 

По анализу основных  показателей  деловой  активности можно сделать ряд 

выводов. 

1.Выручка от реализации продукции в 2015 году возрастает на 11,6 млн. руб. 

или 24,1% по сравнению с объемом в 2014 году. В 2016 году, напротив, 

происходит сокращение выручки на 5 млн. руб. или 8,6% по сравнению с уровнем 

2015 года. В целом за три периода выручка растет на 13,5%. 
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2.Чистая прибыль предприятия за период исследования сокращается. В 2015 

году по сравнению с 2014 годом на 723 тыс. руб. или на 15,1%. В 2016 году по 

сравнению с 2015 годом на 4045 тыс. руб. или 99,7%. 

3.Среднегодовая стоимость активов в 2015 году по сравнению с 2014 годом 

увеличивается на 36,7 млн. руб., или 39,9 %. Темп ее прироста выше, чем темп 

прироста выручки, что обусловливает сокращение коэффициента общей 

оборачиваемости (показатель 9) в 2015 году по сравнению с 2014 годом с 0,520 до 

0,462 оборота в год. 

Среднегодовая стоимость активов в 2016 году по сравнению с 2015 годом 

сокращается на 18,7 млн. руб., или 14,5 %. Темп сокращения активов превышает 

темп сокращения выручки, что обусловливает прирост коэффициента общей 

оборачиваемости (показатель 9) в 2016 году по сравнению с 2015 годом с 0,462 до 

0,494 оборота в год. 

4.Среднегодовая стоимость оборотных активов в 2015 году по сравнению с 

2014 годом увеличивается на 37,2  млн. руб., или 43,2 %. Темп ее прироста выше, 

чем темп прироста выручки, что обусловливает сокращение коэффициента 

оборачиваемости оборотных средств (показатель 10) в 2015 году по сравнению с 

2014 годом с 0,557 до 0,483 оборота в год. 

Среднегодовая стоимость оборотных активов в 2016 году по сравнению с 2015 

годом сокращается на 17,7 млн. руб., или 14,4 %. Темп сокращения оборотных 

активов превышает темп сокращения выручки, что обусловливает прирост 

коэффициента оборачиваемости оборотных средств (показатель 10) в 2016 году 

по сравнению с 2015 годом с 0,483 до 0,516 оборотов в год. 

5.Среднегодовая стоимость основных средств в 2015 году по сравнению с 2014 

годом сокращается на 420,5 тыс. руб. или 7,2 %. На фоне прироста выручки на 

24,1 %, это приводит к росту фондоотдачи (показатель 13) в 2015 году по 

сравнению с 2014 годом с 7,851 до 10,468 руб./руб. 

Среднегодовая стоимость основных средств в 2016 году по сравнению с 2015 

годом продолжает сокращаться (сокращение составило  988 тыс. руб. или 17,4 %). 
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Темп сокращения среднегодовой стоимости основных средств более 

интенсивный, чем темп сокращения выручки, что приводит к дальнейшему росту 

фондоотдачи (показатель 13) в 2016 году по сравнению с 2015 годом с 10,468 до 

11,588 руб./руб. 

6.Среднегодовая величина дебиторской задолженности в 2015 году по 

сравнению с 2014 годом увеличивается на 38,2  млн. руб., или 46,1 %. Темп 

прироста дебиторской задолженности выше, чем темп прироста выручки, что 

обусловливает сокращение коэффициента оборачиваемости дебиторской 

задолженности (показатель 14) в 2015 году по сравнению с 2014 годом с 0,558 до 

0,491 оборота в год. 

Среднегодовая величина дебиторской задолженности в 2016 году по 

сравнению с 2015 годом сокращается на 17,0 млн. руб., или 14,0 %. Темп 

сокращения дебиторской задолженности превышает темп сокращения выручки, 

что обусловливает прирост коэффициента оборачиваемости дебиторской 

задолженности (показатель 14)  в 2016 году по сравнению с 2015 годом с 0,491 до 

0,523 оборотов в год. 

7.Среднегодовая величина кредиторской задолженности в 2015 году по 

сравнению с 2014 годом увеличивается на 30,4  млн. руб., или 44,2 %. Темп 

прироста кредиторской задолженности выше, чем темп прироста выручки, что 

обусловливает сокращение коэффициента оборачиваемости кредиторской 

задолженности (показатель 16) в 2015 году по сравнению с 2014 годом с 0,697 до 

0,600 оборотов в год. 

Среднегодовая величина кредиторской задолженности в 2016 году по 

сравнению с 2015 годом увеличивается на 4,7 млн. руб., или 4,5 %. Прирост 

кредиторской задолженности на фоне сокращения выручки приводит к 

дальнейшему сокращению коэффициента оборачиваемости кредиторской 

задолженности (показатель 16) в 2016 году по сравнению с 2015 годом с 0,600 до 

0,524 оборота в год. 
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8.Среднегодовая величина запасов в 2015 году по сравнению с 2014 годом не 

изменяется, что при увеличении выручки на 24,1 % приводит к росту 

коэффициента оборачиваемости материальных оборотных средств (показатель 18) 

в 2015 году по сравнению с 2014 годом с 181,1 до 224,8 оборотов в год. 

Среднегодовая величина запасов в 2016 году по сравнению с 2015 годом 

сокращается на 141 тыс. руб., или 53,3 %. Темп сокращения запасов больше темпа 

сокращения выручки, что ведет к дальнейшему наращиванию  коэффициента 

оборачиваемости материальных оборотных средств (показатель 18) в 2016 году по 

сравнению с 2015 годом с 224,8 до 440,3 оборотов в год. 

9. Коэффициент общей оборачиваемости отражает, сколько оборотов в год 

совершили активы. Каждый оборот приносит предприятию прибыль, объем 

которой зависит от рентабельности продаж (оборота), поэтому предприятию 

выгодно наращивать количество оборотов своих активов. Рассматривая числитель 

и знаменатель показателя, можно также сделать вывод о том, что его величина 

характеризует, сколько рублей выручки получено предприятием за период 

исследования на каждый рубль инвестиций в активы. Показатель сокращается в 

2015 году по сравнению с 2014 годом на 0,059 оборотов в год, но растет в 2016 

году по сравнению с 2015 годом на 0,032 оборота в год. Причины описаны в 

выводе по показателю 3. 

10. Коэффициент оборачиваемости  оборотных средств отражает, сколько 

оборотов в год совершили оборотные средства или сколько рублей выручки 

получено предприятием за период исследования на каждый рубль инвестиций в 

оборотные активы. Показатель сокращается в 2015 году по сравнению с 2014 

годом на 0,074 оборотов в год, но растет в 2016 году по сравнению с 2015 годом 

на 0,033 оборота в год. Причины описаны в выводе по показателю 4. 

11. Средняя продолжительность одного оборота оборотных средств, 

определяемая как отношение длительности периода исследования в днях к 

коэффициенту оборачиваемости оборотных средств в 2014 году составила 655 

дней, в 2015 году – 756 дней, в 2016 году – 708 дней. Таким образом, оборотные 
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активы совершают один кругооборот за два года. Данное значение показателя 

оценивается отрицательно, также как и его рост. Оно обусловлено существенным 

объемом дебиторской задолженности, в два раза превосходящей объемы выручки. 

Для торгового предприятия в составе дебиторской задолженности имеет место 

предоплата по товарам, планируемым к реализации в следующих периодах, а 

также обычная задолженность покупателей. 

12. Коэффициент загрузки средств в обороте отражает, сколько рублей 

необходимо инвестировать в оборотные средства для получения одного рубля 

выручки. Поскольку показатель характеризует ресурсоемкость, предприятия 

должны стараться его сокращать. На исследуемом предприятии, напротив,  

происходит прирост значения показателя: в 2014 год он равен 1,795, в 2015 году 

2,071, в  20016 году 1,939 руб./руб. 

13. Фондоотдача показывает, сколько рублей выручки получено предприятием 

за период на 1 рубль инвестиций в основные средства. Рост показателя на 2,617 в 

2015 году по сравнению с 2014 годом произошел благодаря сокращению 

среднегодовой величины основных средств на фоне прироста выручки. 

Дальнейший рост на 1,120 в 2016 году по сравнению с 2015 годом обусловлен 

более интенсивным сокращением основных средств, чем выручки от продаж. 

Графические результаты анализа наиболее значимых показателей 

оборачиваемости представлены на рисунке 2.6. 
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Рисунок 2.6 – Результаты анализа показателей оборачиваемости активов 

14. Коэффициент оборачиваемости  дебиторской задолженности отражает, 

сколько оборотов в год совершила дебиторская задолженность или сколько 

рублей выручки получено предприятием за период исследования на каждый 

рубль инвестиций в дебиторскую задолженность. Показатель сокращается в 2015 

году по сравнению с 2014 годом на 0,087 оборотов в год, но растет в 2016 году по 

сравнению с 2015 годом на 0,031 оборота в год. Причины описаны в выводе по 

показателю 6. 

15. Длительность одного оборота дебиторской задолженности, определяемая 

как отношение длительности периода исследования в днях к коэффициенту 

оборачиваемости дебиторской задолженности в 2014 году составила 631 день, в 

2015 году – 743 дня, в 2016 году – 698 дней. Таким образом, дебиторская 

задолженность совершает один кругооборот почти за два года. Данное значение 

показателя оценивается отрицательно, также как и его рост. Оно обусловлено 

существенным объемом дебиторской задолженности, в два раза превосходящей 

объемы выручки. Для торгового предприятия в составе дебиторской 

задолженности имеет место предоплата по товарам, планируемым к реализации в 

следующих периодах, а также обычная задолженность покупателей. 
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16. Коэффициент оборачиваемости  кредиторской задолженности отражает, 

сколько оборотов в год совершила кредиторская задолженность или сколько 

рублей выручки получено предприятием за период исследования на каждый 

рубль кредиторской задолженности. Показатель сокращается в 2015 году по 

сравнению с 2014 годом на 0,097 оборотов в год, в 2016 году по сравнению с 2015 

годом продолжает сокращаться (еще на 0,076) оборота в год. Причины описаны в 

выводе по показателю 7. 

17. Длительность одного оборота кредиторской задолженности, определяемая 

как отношение длительности периода исследования в днях к коэффициенту 

оборачиваемости кредиторской задолженности в 2014 году составила 524 дня, в 

2015 году – 608 дней, в 2016 году – 697 дней. Чем дольше длится один оборот 

кредиторской задолженности, тем меньше потребность предприятия в платных 

источниках финансирования не денежных оборотных средств (запасов и 

дебиторской задолженности). Поэтому прирост длительности цикла оборота 

кредиторской задолженности оценивается положительно. 

18. Коэффициент оборачиваемости материальных оборотных средств на 

исследуемом предприятии крайне высок, что обусловлено наличием на балансе 

незначительного объема запасов. Поскольку предприятие является торговым 

домом, она не приобретает запасы товаров в собственность, а берет их на 

реализацию, чем обусловлен очень высокий уровень дебиторской и кредиторской 

задолженностей.  Данный показатель отражает, сколько оборотов в год 

совершили запасы или сколько рублей выручки получено предприятием за период 

исследования на каждый рубль материальных оборотных средств. Показатель 

растет: в 2015 году по сравнению с 2014 годом на 43,7 оборота в год, в 2016 году 

по сравнению с 2015 годом на 215,5 оборотов в год. Причины описаны в выводе 

по показателю 8. 

19. Длительность одного оборота материальных оборотных средств 

минимальна и в 2014 году составила 2 дня, в 2015 году – 1,6 дней, в 2016 году – 

0,8 дня. Чем короче длится один оборот запасов, тем меньше потребность 
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предприятия в источниках финансирования материальных оборотных средств. 

Поэтому сокращение длительности цикла оборота запасов оценивается 

положительно. 

20. Продолжительность финансового цикла характеризует, так называемый 

«разрыв ликвидности», когда денежные средства по счетам кредиторов 

выплачены, а по счетам дебиторов еще нет. В течение данного цикла предприятие 

привлекает для финансирования не денежных оборотных средств собственный 

капитал, долгосрочный заемный капитал, а также краткосрочные кредиты. На 

данном предприятии в 2015 году по сравнению с 2014 годом длительность 

финансового цикла увеличилась на 26,8 дней, а в 2016 году по сравнению с 2015 

годом сократилась на 133,7 дня. При этом сам финансовый цикл в 2016 году 

составил всего 2,2 дня. То есть для финансирования запасов и дебиторской 

задолженности вполне достаточно кредиторской задолженности. 

21. Продолжительность операционного цикла – это время с момента поставки 

запасов на склад предприятия, до момента зачисления на расчетный счет 

денежных средств покупателей. На исследуемом предприятии данный цикл очень 

продолжительный от 633 дней в 2014 году до 699 дней в 2016 году. Это связано со 

спецификой осуществления основной деятельности. 

В таблицах 2.4-2.7 проводится анализ ликвидности активов и 

платежеспособности предприятия. 

Ликвидность – это способность актива превращаться в денежную форму в 

минимальные сроки и с минимальной потерей своей балансовой стоимости. 

Платежеспособность  - это способность предприятия рассчитываться по своим 

обязательствам в срок и в полном объеме. 

Таблица 2.4 – Ликвидность баланса, тыс. руб. 

Актив 

201

4 г. 

201

5 г. 

201

6 г. Пассив 

20

14 г. 

20

15 г. 

20

16 г. 

Наиболее 

ликвидные активы 

2 

880 

1 

723 

1 

309 

Наиболее 

срочные 

обязательства 

68 

762 

99 

122 

10

3 819 

Быстрореализуе

мые активы 

82 

817 

120 

992 

104 

023 

Краткосрочн

ые обязательства 
10 

57

9 
0 

Медленно 

реализуемые активы 
269 416 124 

Долгосрочны

е пассивы 
0 0 0 
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Труднореализуе

мые активы 

6 

120 

5 

681 

4 

693 

Постоянные 

пассивы 

23 

314 

29 

111 

6 

329 

Баланс 

92 

086 

128 

811 

110 

148 Баланс 

92 

086 

12

8 811 

11

0 148 

 

Группировка активов в таблице 2.4 проведена по степени их ликвидности, 

начиная с наиболее ликвидных (денежные средства и краткосрочные финансовые 

вложения). Быстрореализуемые активы включают дебиторскую задолженность, 

медленно реализуемые – запасы и прочие оборотные активы, а 

труднореализуемые – внеоборотные активы предприятия.  

Группировка пассивов проведена по срочности выполнения обязательств. К 

наиболее срочным обязательствам относится кредиторская задолженность, к 

краткосрочным – краткосрочные кредиты и прочие краткосрочные обязательства, 

в долгосрочным – обязательства со сроком оборота свыше 1 года, к постоянны 

пассивам – собственный капитал предприятия. 

За период исследования отмечается сокращение наиболее ликвидных активов 

на 1571 тыс. руб. на фоне прироста наиболее срочных обязательств на 35057 тыс. 

руб. Это ведет к сокращению абсолютной ликвидности. 

Быстрореализуемые активы растут на 21206 тыс. руб., в то время как 

краткосрочные обязательства сокращаются до нуля. Это говорит о наличии 

достаточного запаса активов, которые могут быстро принять денежных форму. 

Медленно реализуемые активы сокращаются на 146 тыс. руб., а долгосрочные 

обязательства у предприятия отсутствуют. 

Постоянные пассивы превышают объем труднореализуемых активов, что 

означает формирование на предприятии собственных оборотных средств.В 

таблице 2.5 определяется платежный излишек или недостаток по группам 

активов. 

Таблица 2.5 - Определение платежного излишка или недостатка, тыс. руб. 

Алго

ритм 

расчета 

Платежный излишек или недостаток 

201

4 г. 

2015 

г. 

2016 

г. 2014 г. 2015 г. 2016 г. 

А1-

П1 

-65 

882 

-97 

399 

-102 

510 

Платежный 

недостаток 

Платежн

ый 

недостаток 

Платежный 

недостаток 
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А2-

П2 

82 

807 

120 

414 

104 

023 

Платежный 

излишек 

Платежн

ый излишек 

Платежный 

излишек 

А3-

П3 
269 416 124 

Платежный 

излишек 

Платежн

ый излишек 

Платежный 

излишек 

А4-

П4 

-17 

194 

-23 

430 

-1 

637 
А4<П4 А4<П4 А4<П4 

 

На протяжении периода исследования на предприятии не выполняется первое 

правило ликвидности, активов группы А1 (наиболее ликвидных) недостаточно 

для погашения наиболее срочных обязательств (П1), то есть кредиторской 

задолженности. Остальные критерии ликвидности выполняются: А2>П2, А3>П3, 

А4<П4. 

Графическая интерпретация полученных результатов представлена на 

рисунке2.7. 

 

Рисунок 2.7 – Результаты анализа дефицита/излишка активов  

                       по степени ликвидности. 

В таблице 2.6 представлен расчет показателей, характеризующих текущую и 

перспективную ликвидность. 

Таблица 2.6 - Показатели, характеризующие текущую и перспективную 

ликвидность 

Показатель и алгоритм расчета 

201

4 г. 

201

5 г. 

20

16 г. 

Текущая ликвидность ТЛ = (А1+А2)-

(П1+П2) 

16 

925 

23 

015 

1 

513 

Перспективная ликвидность ПЛ = А3-П3 
269 416 

12

4 
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Как можно отметить, оба показателя положительны, то есть на протяжении 

периода исследования предприятие способно рассчитываться по своим 

обязательствам за счет денежных средств, дебиторской задолженности и 

материальных оборотных средств. 

В таблице 2.7 проведен расчет и анализ относительных коэффициентов 

ликвидности. 

Коэффициент абсолютной ликвидности не удовлетворяет представленным 

нормативным значениям и в 2014-2016 гг. сокращается, то есть предприятию не 

хватает денежных средств и краткосрочных финансовых вложений для погашения 

кредиторской задолженности и краткосрочных кредитов. Предприятие способно 

погасить только 4,2-1,3% кредиторской задолженности за счет наиболее 

ликвидных активов. 

Таблица 2.7 - Расчет и анализ относительных коэффициентов ликвидности 

Показатели, их обозначения и 

алгоритм расчета 

201

4 г. 

201

5 г. 

201

6 г. 

Откло

нение 2015 

г. от 2014 г. 

Откло

нение 2016 

г. от 2015 г. 

Исходные данные для расчета           

Денежные средства, ДС, тыс. руб. 

2 

630 

1 

473 

1 

309 
-1 158 -164 

Краткосрочные финансовые 

вложения, КФВ, тыс. руб. 
250 250 0 0 -250 

Наиболее ликвидные активы, 

А1=ТА=(ДС+КФВ), тыс. руб. 

2 

880 

1 

723 

1 

309 
-1 158 -414 

Быстро реализуемые активы, 

А2=КДЗ+ГП, тыс. руб. 

82 

817 

120 

992 

104 

023 
38 176 

-16 

970 

Итого наиболее ликвидных и 

быстрореализуемых активов, А1+А2, тыс. 

руб. 

85 

697 

122 

715 

105 

332 
37 018 

-17 

383 

Медленно реализуемые активы, А3, 

тыс. руб. 
269 416 124 147 -293 

Труднореализуемые активы,А4, тыс. 

руб. 

6 

120 

5 

681 

4 

693 
-440 -988 
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Окончание таблицы  2.7 

Показатели, их обозначения и 

алгоритм расчета 

201

4 г. 

201

5 г. 

201

6 г. 

Откло

нение 2015 

г. от 2014 г. 

Откло

нение 2016 

г. от 2015 г. 

Итого ликвидных активов,А1+А2+А3, 

тыс. руб. 

85 

966 

123 

131 

105 

455 
37 165 

-17 

676 

Наиболее срочные обязательства, П1, 

тыс. руб. 

68 

762 

99 

122 

103 

819 
30 360 4 697 

Краткосрочные пассивы, П2, тыс. руб. 10 579 0 569 -579 

Итого краткосрочных долговых 

обязательств, КДО=П1+П2, тыс. руб. 

68 

772 

99 

700 

103 

819 
30 928 4 119 

Долгосрочные пассивы,П3, тыс. руб. 0 0 0 0 0 

Постоянные пассивы, или устойчивые, 

П4, тыс. руб. 

23 

314 

29 

111 

6 

329 
5 797 

-22 

782 

Относительные коэффициент и 

алгоритм их расчета      

Коэффициент абсолютной 

ликвидности, оптимальное >0,1-0,7, 

зависит от отраслевой принадлежности 

Каб=(ДС+КФВ)/КДО 

0,0

42 

0,0

17 

0,0

13 
-0,025 -0,005 

Коэффициент критической оценки, 

допустимое 0,7-0,8, желательно =1, 

Ккл=(ДС+КФВ+ДЗ+ТАпр)/КДО 

1,2

46 

1,2

31 

1,0

15 
-0,015 -0,216 

Коэффициент текущей ликвидности, 

необходимое значение 1,5, оптимальное 

2,0-3,5, Ктл=ТА/КДС 

1,2

50 

1,2

35 

1,0

16 
-0,015 -0,219 

 

Коэффициент критической оценки, напротив, удовлетворяет представленным 

нормативным значениям. Хотя к 2016 году сокращается до 1,015. То есть 

предприятие способно погасить краткосрочные обязательства за счет денежных 

средств и дебиторской задолженности.  

На рисунке 2.8 отражены результаты анализа коэффициентов ликвидности. 

 

Рисунок 2.8 – Результаты оценки коэффициентов ликвидности 

Коэффициент текущей ликвидности больше единицы, но ниже нормативного 

значения и сокращается с 1,250 до 1,106. То есть у предприятия могут возникнуть 
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проблемы с единовременным погашением обязательств краткосрочного характера 

за счет своих оборотных средств. 

В таблице 2.8 проведен расчет чистых активов предприятия. 

Таблица 2.8 - Расчет чистых активов предприятия 

  Наименование 

20

14 

20

15 

201

6 

  Активы 
   

1 Нематериальные активы 
19 

10,

5 
0 

2 Основные средства 

61

01 

56

80,5 

469

2,5 

3 Финансовые вложения 0 0 0 

4 Запасы производственные 

26

4,5 

26

4,5 

123,

5 

5 Дебиторская задолженность 

82

816,5 

12

0992 

104

022,5 

6 

Финансовые вложения (за исключением ден. 

эквивалентов) 

25

0 

25

0 
0 

7 Денежные средства 

26

30 

14

72,5 

130

9 

8 Прочие оборотные средства 
4,5 

15

1,5 
0 

9 Итого активов 

92

085,5 

12

8811 

110

147,5 

  Пассивы 
   

  Долгосрочные обязательства 0 0 0 
1

0 
Заемные средства 0 0 0 

1

1 

Кредиторская задолженность 68 

762 

99 

122 

103 

819 

1

2 

Прочие обязательства краткосрочного свойства 
10 

57

9 
0 

1

3 

Итого пассивов 68 

772 

99 

700 

103 

819 

1

4 

Стоимость чистых активов (гр.9-гр.13) 23 

314 

29 

111 

6 

329 

 

Организация должна рассчитывать показатель чистых активов и постоянно 

следить за его динамикой.  

В практической деятельности утвердилось понимание чистых активов как 

активов предприятия (коммерческой организации), свободных от всех долговых 

обязательств. Фактически чистые активы – это собственный капитал предприятия. 



51 
 

Если по окончании второго и каждого последующего финансового года 

стоимость чистый активов общества окажется меньше его уставного капитала, 

общество обязано объявить об уменьшении своего уставного капитала до размера, 

не превышающего стоимость его чистых активов.  

Чистые активы организации намного превышают уставный капитал, однако 

отмечается отрицательная динамика показателя, что связано в выводом части 

собственного капитала по решению участников. 

В продолжение исследования в таблице 2.9  проведен анализ финансовых 

результатов предприятия. 

Таблица 2.9 – Анализ динамики финансовых результатов деятельности 

предприятия 

Показатели 

ко

д. 

строки 

201

4 г., тыс. 

руб. 

201

5 г., тыс. 

руб. 

20

16 г., 

тыс. 

руб. 

Отклонение 

2015 года от 2014 

года 

Отклонение 

2016 года от 2015 

года 

тыс. 

руб. 
% 

тыс

. руб. 
% 

Выручка 

21

10 

479

01 

594

65 

54

379 

115

64 

2

4,1 

-

5086 

-

8,6 

Себестоимость 

продаж 

21

20 

109

7 

213

3 

32

53 

103

6 

9

4,4 

112

0 

5

2,5 

Валовая прибыль 

21

00 

468

04 

573

32 

51

126 

105

28 

2

2,5 

-

6206 

-

10,8 

Коммерческие 

расходы 

22

10 

436

96 

402

14 

53

437 

-

3482 

-

8,0 

132

23 

3

2,9 

Управленческие 

расходы 

22

20 
0 0 0 0 х 0 х 

Прибыль от 

продаж 

22

00 

310

8 

171

18 

-

2311 

140

10 

4

50,8 

-

19429 

-

113,5 

Прочие доходы 

23

40 

116

93 

353

5 

65

27 

-

8158 

-

69,8 

299

2 

8

4,6 

Прочие расходы 

23

50 

917

5 

158

78 

35

93 

670

3 

7

3,1 

-

12285 

-

77,4 

Прибыль до 

налогообложения 

23

00 

562

6 

477

5 

62

3 
-851 

-

15,1 

-

4152 

-

87,0 

Текущий налог на 

прибыль 

24

10 
844 716 

60

9 
-128 

-

15,2 

-

107 

-

14,9 

Чистая прибыль 

24

00 

478

2 

405

9 
14 -723 

-

15,1 

-

4045 

-

99,7 

 

Необходимо отметить, что выпуска в 2015 году возрастала по сравнению с 

2014 годом на 11,6 млн. руб. или 21,1 %, а в 2016 году по сравнению с 2015 годом 

– сокращалась на 5 млн. руб. или 8,6%. 

При этом отмечается низкая зависимость себестоимости продаж и 

коммерческих расходов от динамики выручки. Себестоимость растет на 94,4 и 

52,5% ежегодно. Коммерческие расходы, напротив, в 2015 году сокращаются на 
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3,5 млн. руб. или 8% по сравнению со значением 2014 года, а в 2016 году – 

увеличиваются на 13,2 млн. руб. или 32,9% по сравнению с 2015 годом. 

Данные тенденции оказывают неоднозначное влияние на показатель прибыли 

от продаж. Ее объем в 2015 году по сравнению с 2014 годом увеличивается на 

14,1 млн. руб. или 450,8%, а в 2016 году резко сокращается на 19,4 млн. руб. или 

113,5%. 

Динамика прочих доходов и расходов также неустойчивая. Прочие доходы в 

2015 году по сравнению с 2014 годом сокращаются на 8,2 млн. руб. или 69,8 %, а 

в 2016 году по сравнению с 2015 годом растут на 3 млн. руб. или 84,6%. 

Прочие расходы в 2015 году по сравнению с 2014 годом растут на 6,7 млн. 

руб. или 73,1 %, а в 2016 году по сравнению с 2015 годом сокращаются на 12,3 

млн. руб. или 77,4%. 

Данные тенденции оказывают на прибыль до налогообложения отрицательное 

влияние. Ее величина в 2015 году по сравнению с 2014 годом сокращается на 723 

тыс. руб. или 15,1%, в 2016 году по сравнению с 2015 годом сокращение 

составляет 4152 тыс. руб. или 87%. 

Динамика чистой прибыли аналогична: ее величина в 2015 году по сравнению 

с 2014 годом сокращается на 851 тыс. руб. или 15,1%, в 2016 году по сравнению с 

2015 годом сокращение составляет 4045 тыс. руб. или 99,7%. 

На рисунке 2.9 отражены результаты анализа финансовых результатов 

предприятия. 
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Рисунок 2.9 – Анализ динамики финансовых результатов 

В таблице 2.10 представлены результаты анализа рентабельности. 

Таблица 2.10 – Анализ динамики показателей рентабельности 

Показатели 
20

14 г. 

2015 

г. 

2016 

г 

Изме

нение 

2015 г. к 

2014 г. 

Изме

нение 

2016 г. к 

2015 г. 

1.Выручка от продажи, тыс. руб. 

47

901 

5946

5 

5437

9 

1156

4 

-

5086 

2. Полная себестоимость реализованной 

продукции, тыс. руб. 

44

793 

4234

7 

5669

0 

-

2446 

1434

3 

3. Прибыль от продажи продукции, тыс. руб. 

31

08 

1711

8 

-

2311 

1401

0 

-

19429 

4. Прибыль до налогообложения, тыс. руб. 

56

26 
4775 623 -851 

-

4152 

5. Чистая прибыль, тыс. руб. 

47

82 
4059 14 -723 

-

4045 

6. Стоимость имущества, тыс. руб. 

92 

086 

128 

811 

110 

148 

3672

5,5 

-

18663,5 

7. Собственный капитал (среднегодовой), тыс. 

руб. 

23 

314 

29 

111 

6 

329 
5797 

-

22781,5 

8. Заемный капитал (среднегодовой), тыс. руб. 

68 

772 

99 

701 

103 

819 

3092

8,5 
4118 

Коэффициенты рентабельности      

9. Рентабельность затрат,% 

6,

94 

40,4

2 
-4,08 33,48 

-

44,50 

10. Рентабельность продаж по прибыли до 

налогообложения, % 

11

,75 
8,03 1,15 -3,72 -6,88 
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11. Рентабельность продаж по прибыли от 

продаж, % 

6,

49 

28,7

9 
-4,25 22,30 

-

33,04 

12. Рентабельность продаж по чистой 

прибыли,% 

9,

98 
6,83 0,03 -3,16 -6,80 

13. Рентабельность имущества по прибыли до 

налогообложения,% 

6,

11 
3,71 0,57 -2,40 -3,14 

14. Рентабельность собственного капитала (по 

чистой прибыли), % 

20

,51 

13,9

4 
0,22 -6,57 

-

13,72 

15. Рентабельность заемного капитала (по 

чистой прибыли),% 

6,

95 
4,07 0,01 -2,88 -4,06 

 

На рисунках 2.10 и 2.11 представлены графические результаты анализа 

показателей рентабельности. 

 

Рисунок 2.10 - Показатели рентабельности затрат и продаж 
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 Рисунок 2.11 - Показатели рентабельности активов и капитала 

 

Необходимо отметить рост рентабельности затрат, рентабельности продаж по 

прибыли от продаж в 2015 году по сравнению с 2014 годом. Это произошло 

благодаря более интенсивному росту выручки, чем полной себестоимости и 

прочих расходов. 

В 2016 году по сравнению с 2015 годом абсолютно все показатели 

рентабельности сокращаются, что вызвано сокращением показателей прибыли на 

фоне роста капитала (заемного) и общего объем затрат. 

В таблице 2.11 проведем факторный анализ рентабельности собственного 

капитала. 
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Таблица 2.11 – Расчет влияния факторов на рентабельность собственного 

капитала 

Показатели 
201

4 г. 

201

5 г. 

201

6 г 

Из

менение 

2015 г. к 

2014 г. 

Из

менение 

2016 г. к 

2015 г. 

1. Чистая прибыль (Пч), тыс. руб. 

478

2 

405

9 
14 

-

723 

-

4045 

2. Среднегодовая балансовая величина 

собственного капитала (СК), тыс. руб. 

23 

314 

29 

111 

6 

329 

579

7 

-

22781,5 

3. Среднегодовая балансовая величина заемного 

капитала (ЗК), тыс. руб. 

68 

772 

99 

701 

103 

819 

309

28,5 

411

8 

4. Среднегодовая балансовая величина всех 

активов (А), тыс. руб. 

92 

086 

128 

811 

110 

148 

367

25,5 

-

18663,5 

5. Выручка от продаж (N), тыс. руб. 

479

01 

594

65 

543

79 

115

64 

-

5086 

6. Коэффициент финансового рычага Кфр, x1 

3,9

50 

4,4

25 

17,

404 

0,4

75 

12,

979 

7. Коэффициент оборачиваемости активов, х2 

0,5

20 

0,4

62 

0,4

94 

-

0,059 

0,0

32 

8. Рентабельность продаж по чистой прибыли, 

х3 

0,1

00 

0,0

68 

0,0

003 

-

0,032 

-

0,068 

9. Рентабельность собственного капитала 

0,2

05 

0,1

39 

0,0

02 

-

0,066 

-

0,137 

10. Влияние на изменение рентабельности 

собственного капитала факторов, всего, в том числе:    

0,6

80 

0,0

16 

-  коэффициент финансового рычага, х1    

1,1

20 

3,9

33 

- коэффициент оборачиваемости активов, х2    

0,8

87 

1,0

69 

- коэффициент рентабельности продаж, х3    

0,6

84 

0,0

04 

 

Рентабельность собственного капитала – есть произведение трех показателей: 

коэффициент финансового рычага, коэффициент оборачиваемости активов, 

коэффициент рентабельности продаж. 

В 2014 году: 0,205 = 3,950 × 0,520 × 0,100. 

В 2015 году: 0,139 = 4,425 × 0,462 × 0,068. 

В 2016 году: 0,002 = 17,404 × 0,494 × 0,0003. 

Как можно отметить, наибольшее положительное влияние на формирование 

рентабельности собственного капитала оказал первый фактор (х1) – коэффициент 

финансовой зависимости, отражающий какой объем капитала привлечен на один 

рубль собственного капитала. 
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Второй фактор (х2) показывает, какой объем выручки получен предприятием 

за год на 1 рубль капитала. Влияние данного фактора отрицательное поскольку 

его величина в 2016 году по сравнению с 2014 годом сокращается. 

Третий фактор (х3) показывает, какой объем чистой прибыли получен с 

каждого рубля выручки. Влияние данного фактора также ослабевает и в 2016 году 

почти равно нулю. 

Индекс роста рентабельности собственного капитала, согласно 

представленной в таблице модели, есть произведение индексов роста х1,х2,х3. 

Таким образом, в 2015 году по сравнению с 2014 годом, рентабельность 

собственного капитала сократилась с 0,205 до 0,139. Индекс роста показателя 

составил 0,680, то есть показатель сократился на 32%. Сокращение показателя 

произошло по причине сокращения коэффициента оборачиваемости активов 

(индекс роста 0,887) и коэффициента оборачиваемости продаж (индекс роста 

0,684), напротив прирост коэффициента финансового рычага оказал на показатель 

рентабельности собственного капитала положительное воздействие, так как его 

индекс роста составил 1,120. 

В 2016 году по сравнению с 2015 годом, рентабельность собственного 

капитала сократилась с 0,139 до 0,002. Индекс роста показателя составил 0,016, то 

есть показатель сократился на 98,4%. Сокращение показателя произошло по 

причине сокращения коэффициента оборачиваемости продаж (индекс роста 

0,004), напротив прирост коэффициента финансового рычага и коэффициента 

оборачиваемости активов оказал на показатель рентабельности собственного 

капитала положительное воздействие, так как их индексы роста составили 

соответственно 3,933 и 1,069 соответственно. 

Таким образом, главные проблемы, выявленные по результатам анализа: 

1) сокращение выручки от продаж товаров, что оказывает при росте активов 

негативное влияние на показатели оборачиваемости. 

2) сокращение доли и суммы собственного капитала, что негативно влияет на 

показатели финансовой устойчивости. 
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3) более быстрый рост затрат при сокращении выручки, что оказывает 

отрицательное влияние на показатели рентабельности. 

 

2.3. Анализ товарооборота ООО «Челябинский торговый Дом «Ситно» 

 

Анализ товарооборота проведен за 2015-2016 гг. В таблицах 2.12 и 2.13 

представлены основные характеристики номенклатурных групп реализуемой 

продукции [31]. 

Таблица 2.12  – Номенклатурные группы продукции и их характеристика 

за 2015 год 

Номенклатурная 

группа 

Количе

ство 

Базовы

х ед. 

Себес

то-имость  

(руб.) 

Стоимость продажи 

(руб.) 
Приб

ыль от 

продаж 

(руб.) 

Рент

абе-

льность 

продаж, 

% 

Без 

НДС 

С 

НДС 

1.1 Мука в сумках 

5-10 кг 
31149 

64390

4,6 

84972

4,3 

91984

8,1 

20581

9,7 
24,2 

1.2. Мука 

фасованная (1-2 кг) 
43416 

84866

3,9 

11112

27,0 

12029

31,4 

26256

3,2 
23,6 

1.3. Мука весовая 

(мешки 25-50 кг) 
233617 

44315

52,8 

59245

17,3 

64134

40,2 

14929

64,5 
25,2 

1.4. Комбикорм 

(мешкотара) 
17477 

17057

7,8 

23423

1,5 

25356

1,6 

63653

,8 
27,2 

1.5. Комбикорм 

(фасовка) 
109 

1798,

6 

2486,

6 
2691,9 688,1 27,7 

1.6.. Отруби 
403 

2781,

0 

4546,

5 
4921,7 

1765,

5 
38,8 

10.1 Макароны 

МКХП весовые (13-23 

кг) 

62309 
13174

11,6 

17415

81,5 

18853

06,1 

42416

9,9 
24,4 

10.2 Макароны 

МКХП весовые (сумки 3-

5 кг) 

40221 
92653

4,2 

12289

45,4 

13303

64,6 

30241

1,3 
24,6 

10.3. Макароны 

МКХП фасованные 

(0,45-0,7-0,9 кг) 

3299 
11152

0,4 

15545

2,9 

16828

1,7 

43932

,4 
28,3 

2.1 Мясо птицы 
214151 

22796

631,1 

32258

981,6 

34921

165,1 

94623

50,5 
29,3 

2.2 Яйцо 108740

0 

42201

88,7 

62291

42,7 

67432

04,8 

20089

53,9 
32,3 

2.3 Колбасная 

продукция 
5116 

81346

6,1 

11517

16,7 

12467

62,5 

33825

0,6 
29,4 

2.3 Копчености 
26862 

37341

45,4 

53859

74,3 

58304

53,7 

16518

28,9 
30,7 

2.3 п/ф 2 участок 
4825 

47539

5,3 

72264

0,1 

78227

6,3 

24724

4,8 
34,2 

2.3 п/ф 3 участок 
2025 

28888

9,9 

41696

3,2 

45137

3,2 

12807

3,3 
30,7 

3  Хлеб 
817 

42427

,5 

54729

,1 

59245,

6 

12301

,6 
22,5 
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3 Баранки, сушки, 

бублики 
369 

25668

,0 

33515

,9 

36281,

8 

7847,

9 
23,4 

3 Вафли 
859 

70655

,8 

91036

,4 

98549,

2 

20380

,6 
22,4 

3 Кремовые 
2517 

46535

0,1 

60651

0,0 

65656

2,5 

14115

9,9 
23,3 

3 Печенье 
13126 

66044

9,4 

85366

1,9 

92411

0,7 

19321

2,5 
22,6 

3 Пряники 
275 

23244

,2 

28125

,2 

30446,

2 

4881,

0 
17,4 

3 Слоеные изделия 
152 

18865

,2 

24026

,0 

26008,

8 

5160,

8 
21,5 

3 Сухари 
2335 

12657

4,4 

16601

2,1 

17971

2,3 

39437

,8 
23,8 

3 Тарталетки 
86 

16586

,5 

17853

,0 

19326,

4 

1266,

5 
7,1 

4 Вафли Сибай 
121 

8635,

6 

12416

,8 

13441,

5 

3781,

3 
30,5 

Картофель 

покупной 
900 

12061

,6 

17733

,8 

19197,

3 

5672,

2 
32,0 

Мешкотара МКХП 3 33,3 47,4 51,3 14,0 29,6 

Мясо птицы 

индейки 
142 

41651

,7 

61133

,7 

66178,

8 

19482

,0 
31,9 

Пакеты Ситно 
2700 

5596,

8 

8342,

5 
9030,9 

2745,

7 
32,9 

Промтовары 0 9,1 19,3 20,9 10,2 52,6 

Сахар покупной 
1031 

45729

,5 

71705

,0 

77622,

4 

25975

,5 
36,2 

Итого 

 

42347

000,0 

59465

000,0 

64372

369,4 

17118

000,0 
28,8 

 

Таблица 2.13.  – Номенклатурные группы продукции и их характеристика за 

 2016 год 

Номенклатурная 

группа 

Количе

ство 

Базовы

х ед. 

Себест

ои-мость  

(руб.) 

Стоимость 

продажи (руб.) 
Приб

ыль от 

продаж 

(руб.) 

Рента

бе-

льность 

продаж, % 
Без 

НДС 

С 

НДС 

1.1 Мука в сумках 

5-10 кг 
48263 

968222

,1 

89001

5,3 

9522

13,5 

-

78206,8 
-8,8 

1.2. Мука 

фасованная (1-2 кг) 
46312 

949768

,0 

86839

9,0 

9290

86,5 

-

81369,0 
-9,4 

1.3. Мука весовая 

(мешки 25-50 кг) 
486386 

875209

9,9 

81177

07,8 

8685

008,5 

-

634392,1 
-7,8 

1.4. Комбикорм 

(мешкотара) 
51345 

519392

,0 

49522

9,6 

5298

38,4 

-

24162,4 
-4,9 

1.5. Комбикорм 

(фасовка) 
2081 

35225,

2 

32759

,7 

3504

9,1 

-

2465,5 
-7,5 

1.6.. Отруби 
793 6942,5 

7430,

0 

7949,

3 
487,6 6,6 

10.1 Макароны 

МКХП весовые (13-23 

кг) 

73294 
153523

3,8 

14216

71,1 

1521

023,7 

-

113562,7 
-8,0 

10.2 Макароны 

МКХП весовые (сумки 3-

5 кг) 

55178 
126269

6,0 

11700

21,7 

1251

788,0 

-

92674,3 
-7,9 

10.3. Макароны 

МКХП фасованные 

(0,45-0,7-0,9 кг) 

4974 
186476

,6 

17620

3,2 

1885

17,1 

-

10273,3 
-5,8 
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12 Овощи 104 625,9 826,6 884,3 200,7 24,3 

2.1 Мясо птицы 
289806 

3125674

9,7 

300106

59,3 

321079

34,9 

-

1246090,4 
-4,2 

2.2 Яйцо 108661

3 

414881

9,6 

43300

09,1 

4632

609,0 

1811

89,5 
4,2 

2.3 Колбасная 

продукция 
3267 

660304

,5 

64892

3,7 

6942

73,3 

-

11380,8 
-1,8 

2.3 Копчености 
22137 

333748

2,8 

33039

78,4 

3534

874,8 

-

33504,3 
-1,0 

2.3 п/ф 2 участок 
4998 

513308

,6 

53249

2,3 

5697

05,1 

1918

3,6 
3,6 

2.3 п/ф 3 участок 
1870 

309003

,2 

30517

9,2 

3265

06,4 

-

3824,0 
-1,3 

3  Хлеб 
771 

41237,

3 

37131

,5 

3972

6,4 

-

4105,8 
-11,1 

3 Баранки, сушки, 

бублики 
852 

56043,

5 

53721

,8 

5747

6,1 

-

2321,7 
-4,3 

3 Вафли 
1768 

151171

,5 

13579

0,0 

1452

79,6 

-

15381,6 
-11,3 

3 Кремовые 
2808 

580278

,1 

54256

4,6 

5804

81,4 

-

37713,6 
-7,0 

3 Печенье 
20697 

113155

6,8 

10258

58,3 

1097

549,8 

-

105698,4 
-10,3 

3 Пряники 
337 

29049,

2 

24565

,5 

2628

2,3 

-

4483,6 
-18,3 

3 Слоеные изделия 
178 

22202,

4 

19954

,2 

2134

8,7 

-

2248,2 
-11,3 

3 Сухари 
2749 

158034

,5 

14609

9,5 

1563

09,6 

-

11935,0 
-8,2 

3 Тарталетки 
18 3274,5 

2883,

4 

3084,

9 

-

391,1 
-13,6 

4 Вафли Сибай 
61 5643,9 

5275,

7 

5644,

3 

-

368,3 
-7,0 

Картофель 

покупной 
694 5120,2 

6120,

5 

6548,

3 

1000,

3 
16,3 

Мясо птицы 

индейки 
84 

23503,

9 

22156

,9 

2370

5,3 

-

1347,0 
-6,1 

Сахар покупной 
939 

40534,

0 

45372

,1 

4854

2,9 

4838,

1 
10,7 

Итого  

566900

00 

54379

000 

5817

9241 

-

2311000 
-4,2 

 

В первую очередь проведем анализ ассортимента по его доле в выручке, 

данные для которого приведены в таблице 2.14. 

Таблица 2.14 – Анализ номенклатурных групп по доле в выручке 

Номенклатурная группа 

Доля 

группы 

продукции в 

выручке, % 

Изменен

ие доли в 

2016 г. к 

2016 г. 

20

15 г 

20

16 . 

2.1 Мясо птицы 54

,25 

55

,19 
0,94 
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2.2 Яйцо 10

,48 

7,

96 
-2,51 

1.3. Мука весовая (мешки 25-50 кг) 9,

96 

14

,93 
4,96 

2.3 Копчености 9,

06 

6,

08 
-2,98 

10.1 Макароны МКХП весовые (13-23 кг) 2,

93 

2,

61 
-0,31 

10.2 Макароны МКХП весовые (сумки 3-5 

кг) 

2,

07 

2,

15 
0,08 

2.3 Колбасная продукция 1,

94 

1,

19 
-0,74 

1.2. Мука фасованная (1-2 кг) 1,

87 

1,

60 
-0,27 

3 Печенье 1,

44 

1,

89 
0,45 

1.1 Мука в сумках 5-10 кг 1,

43 

1,

64 
0,21 

2.3 п/ф 2 участок 1,

22 

0,

98 
-0,24 

3 Кремовые 1,

02 

1,

00 
-0,02 

2.3 п/ф 3 участок 0,

70 

0,

56 
-0,14 

1.4. Комбикорм (мешкотара) 0,

39 

0,

91 
0,52 

3 Сухари 0,

28 

0,

27 
-0,01 

10.3. Макароны МКХП фасованные (0,45-

0,7-0,9 кг) 

0,

26 

0,

32 
0,06 

3 Вафли 0,

15 

0,

25 
0,10 

Сахар покупной 0,

12 

0,

08 
-0,04 

Мясо птицы индейки 0,

10 

0,

04 
-0,06 

3  Хлеб 0,

09 

0,

07 
-0,02 

3 Баранки, сушки, бублики 0,

06 

0,

10 
0,04 

3 Пряники 0,

05 

0,

05 
0,00 

3 Слоеные изделия 0, 0, 0,00 
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04 04 

3 Тарталетки 0,

03 

0,

01 
-0,02 

Картофель покупной 0,

03 

0,

01 
-0,02 

4 Вафли Сибай 0,

02 

0,

01 
-0,01 

Пакеты Ситно 0,

01 

0,

00 
-0,01 

1.6.. Отруби 0,

01 

0,

01 
0,01 

1.5. Комбикорм (фасовка) 0,

00 

0,

06 
0,06 

Мешкотара МКХП 0,

00 

0,

00 
0,00 

Промтовары 0,

00 

0,

00 
0,00 

 

Анализ номенклатурных групп показал устойчивость ассортимента.  

Проведем углубленное исследование продукции группы А, обеспечивающей 

свыше 9 % в товарообороте. Доля наиболее значимых групп не изменяется. Так 

«Мясо птицы» остается самой значимой группой продукции, занимающей  54,25-

55,19 % всего товарооборота. Доля такой номенклатурной группы как «Яйцо» в 

2016 году сокращается с 10,48 до 7,96%, а доля третьей по значимости группы 

«Мука весовая (25-50 кг) растет с 9,96 до 14,93 %. «Копчености» сокращают свое 

участие в товарообороте с 9,06 до 6,08 %. Всего к товарам группы А отнесено 4 

наименования. 

К товарам группы В отнесены восемь наименований, доля которых в выручке 

составляет от 1 до 9 %, к товарам группы С отнесены наименования доля которых 

в выручке составляет менее 1 %. 

Деление номенклатуры по признаку АВС представлено в таблице 15. 
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Таблица 2.15 - Деление номенклатуры по признаку АВС 

 

Номенклатурная группа 

 

Доля группы 

продукции в 

выручке, % 
Измене

ние 2016 г. к 

2015 г. 

Количество 

наименований в 

общей 

номенклатуре,% 
2015 

г 

20

16 . 

2.1 Мясо птицы 

54,2

5 

55

,19 
0,94 

12,5 

2.2 Яйцо 

10,4

8 

7,

96 
-2,51 

1.3. Мука весовая (мешки 25-50 кг) 
9,96 

14

,93 
4,96 

2.3 Копчености 
9,06 

6,

08 
-2,98 

Итого группа А 

83,7

4 

84

,15 
0,41 

10.1 Макароны МКХП весовые (13-23 кг) 
2,93 

2,

61 
-0,31 

25,0 

10.2 Макароны МКХП весовые (сумки 3-5 

кг) 
2,07 

2,

15 
0,08 

2.3 Колбасная продукция 
1,94 

1,

19 
-0,74 

1.2. Мука фасованная (1-2 кг) 
1,87 

1,

60 
-0,27 

3 Печенье 
1,44 

1,

89 
0,45 

1.1 Мука в сумках 5-10 кг 
1,43 

1,

64 
0,21 

2.3 п/ф 2 участок 
1,22 

0,

98 
-0,24 

3 Кремовые 
1,02 

1,

00 
-0,02 

Группа В 

13,9

0 

13

,06 
-0,84 

2.3 п/ф 3 участок 
0,70 

0,

56 
-0,14 

62,5 

1.4. Комбикорм (мешкотара) 
0,39 

0,

91 
0,52 

3 Сухари 
0,28 

0,

27 
-0,01 

10.3. Макароны МКХП фасованные (0,45-

0,7-0,9 кг) 
0,26 

0,

32 
0,06 

3 Вафли 
0,15 

0,

25 
0,10 

Сахар покупной 
0,12 

0,

08 
-0,04 

Мясо птицы индейки 
0,10 

0,

04 
-0,06 

3  Хлеб 
0,09 

0,

07 
-0,02 

3 Баранки, сушки, бублики 
0,06 

0,

10 
0,04 

3 Пряники 
0,05 

0,

05 
0,00 

3 Слоеные изделия 
0,04 

0,

04 
0,00 

3 Тарталетки 
0,03 

0,

01 
-0,02 
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Картофель покупной 
0,03 

0,

01 
-0,02 

4 Вафли Сибай 
0,02 

0,

01 
-0,01 

Пакеты Ситно 
0,01 

0,

00 
-0,01 

1.6.. Отруби 
0,01 

0,

01 
0,01 

1.5. Комбикорм (фасовка) 
0,00 

0,

06 
0,06 

Мешкотара МКХП 
0,00 

0,

00 
0,00 

Промтовары 
0,00 

0,

00 
0,00 

Группа С 
2,35 

2,

79 
0,43 

Таким образом, в 2015-2016 гг. 12,5 % номенклатурных позиций обеспечивают 

получение 83,74-84,15 % выручки. Еще 25,0 % номенклатурных позиций (товары 

группы В) обеспечивают получение 13,90-13,06% выручки. 62,5% 

номенклатурных позиций (товары группы С) обеспечивают получение 2,35-2,79% 

выручки. 

Графическое отображение полученных результатов представлено на рисунке 

2. 2 за 2016 год. 

 

Рисунок 2.12 - Результаты АВС анализа продукции в 2016 году 

С 

В 

А 
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Далее проведем анализ рентабельности продукции по номенклатурным 

группам. 

В таблице 2.16 представлены результаты анализа за 2015 год, а в таблице 

2.17 – за 2016 год. 

Так в 2015 году к товарам с рентабельностью, превосходящей средний 

расчетный уровень (28,8%) относятся 15 групп продукции, наиболее 

рентабельными из которых выступают: «Промтовары», «Отруби», «Сахар 

покупной».  

 

Таблица 2.16 – Анализ рентабельности продукции в 2015 году 

№

 п/п 
Номенклатурная группа 

Рент

абе-

льность 

продаж, % 

 

№

 п/п 
Номенклатурная группа 

Рентабе

-льность 

продаж, % 

1 Промтовары 
52,6 

  

1

7 

1.4. Комбикорм 

(мешкотара) 
27,2 

2 1.6.. Отруби 
38,8 

  

1

8 

1.3. Мука весовая 

(мешки 25-50 кг) 
25,2 

3 Сахар покупной 
36,2 

  

1

9 

10.2 Макароны МКХП 

весовые (сумки 3-5 кг) 
24,6 

4 2.3 п/ф 2 участок 
34,2 

  

2

0 

10.1 Макароны МКХП 

весовые (13-23 кг) 
24,4 

5 Пакеты Ситно 
32,9 

  

2

1 

1.1 Мука в сумках 5-10 

кг 
24,2 

6 2.2 Яйцо 
32,3 

  

2

2 

3 Сухари 
23,8 

7 Картофель покупной 
32,0 

  

2

3 

1.2. Мука фасованная 

(1-2 кг) 
23,6 

8 Мясо птицы индейки 
31,9 

  

2

4 

3 Баранки, сушки, 

бублики 
23,4 

9 2.3 п/ф 3 участок 
30,7 

  

2

5 

3 Кремовые 
23,3 

1

0 

2.3 Копчености 
30,7 

  

2

6 

3 Печенье 
22,6 

1

1 

4 Вафли Сибай 
30,5 

  

2

7 

3  Хлеб 
22,5 

1

2 

Мешкотара МКХП 
29,6 

  

2

8 

3 Вафли 
22,4 

1

3 

2.3 Колбасная 

продукция 
29,4 

  

2

9 

3 Слоеные изделия 
21,5 

1

4 

2.1 Мясо птицы 
29,3 

  

3

0 

3 Пряники 
17,4 

1

5 

10.3. Макароны МКХП 

фасованные (0,45-0,7-0,9 кг) 
28,3 

  

3

1 

3 Тарталетки 
7,1 

1

6 

1.5. Комбикорм 

(фасовка) 
27,7 

  

   Средняя 

рентабельность 
28,8 
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Таблица 2.17 – Анализ рентабельности продукции в 2016 году 

№

 п/п 

Номенклатурная 

группа 

Рента

бе-льность 

продаж, % 
 

№

 п/п 
Номенклатурная группа 

Рентабе

-льность 

продаж, % 

1 12 Овощи 
24,28 

  

1

6 

4 Вафли Сибай 
-6,98 

2 Картофель покупной 
16,34 

  

1

7 

1.5. Комбикорм 

(фасовка) 
-7,53 

3 Сахар покупной 
10,66 

  

1

8 

1.3. Мука весовая 

(мешки 25-50 кг) 
-7,81 

4 1.6.. Отруби 
6,56 

  

1

9 

10.2 Макароны МКХП 

весовые (сумки 3-5 кг) 
-7,92 

5 2.2 Яйцо 
4,18 

  

2

0 

10.1 Макароны МКХП 

весовые (13-23 кг) 
-7,99 

6 2.3 п/ф 2 участок 
3,60 

  

2

1 

3 Сухари 
-8,17 

7 2.3 Копчености 
-1,01 

  

2

2 

1.1 Мука в сумках 5-10 

кг 
-8,79 

8 2.3 п/ф 3 участок 
-1,25 

  

2

3 

1.2. Мука фасованная 

(1-2 кг) 
-9,37 

9 2.3 Колбасная 

продукция 
-1,75 

  

2

4 

3 Печенье 
-10,30 

1

0 

2.1 Мясо птицы 
-4,15 

  

2

5 

3  Хлеб 
-11,06 

1

1 

3 Баранки, сушки, 

бублики 
-4,32 

  

2

6 

3 Слоеные изделия 
-11,27 

1

2 

1.4. Комбикорм 

(мешкотара) 
-4,88 

  

2

7 

3 Вафли 
-11,33 

1

3 

10.3. Макароны 

МКХП фасованные (0,45-

0,7-0,9 кг) 

-5,83 

  

2

8 

3 Тарталетки 

-13,56 

1

4 

Мясо птицы индейки 
-6,08 

  

2

9 

3 Пряники 
-18,25 

1

5 

3 Кремовые 
-6,95 

    

 Средняя 

рентабельность 
-4,25 

 

В 2016 году к товарам с положительной рентабельностью относятся только 6 

групп продукции, наиболее рентабельными из которых выступают: «Овощи», 

«Картофель покупной», «Сахар покупной». Остальные виды продукции – 

убыточны, что вызвано увеличением как себестоимости, так и коммерческих 

расходов предприятия за исследуемый период. 

В качестве мероприятий, направленных на улучшение финансового состояния 

и результатов деятельности ООО «Челябинский торговый Дом «Ситно» 

необходимо рассмотреть: 

 меры по сокращению дебиторской задолженности; 

  меры по сокращению постоянных затрат, направленные на сокращение 

зависимости прибыли предприятия от резких изменений объемов деятельности; 
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  мероприятия, направленные на изменение дивидендной политики 

организации в пользу повышения доли реинвестиций из чистой прибыли. 

Таким образом, на основе рассмотрения общей характеристики  и 

проведенного анализа  коммерческой деятельности ООО «ЧТД «Ситно»за период  

2014 – 2016 гг.можно сделать  ряд  выводов и обобщений  по  главе 2. 

1. Объект исследования  - Общество с ограниченной ответственностью 

«Челябинский торговый Дом «Ситно» является структурным подразделением 

холдинга ООО «Ситно». 

2. Предприятие более 14 лет осуществляет оптово-розничную торговую 

деятельность с четко регламентированными бизнес-процессами. 

Анализ финансового состояния предприятия за 2014-2016 годы позволил 

выявить следующие основные особенности формирования активов и капитала: 

  в активах преобладают оборотные активы, а в их составе – дебиторская 

задолженность; 

  в финансовых источниках преобладает краткосрочный заемный капитал, а 

в его составе – кредиторская задолженность; 

  товарных запасов предприятие имеет незначительный объем, поскольку 

осуществляет торгово-посредническую деятельность, а отгрузки конечным 

покупателям осуществляются материнской компанией ООО «Ситно». 

4. Позитивные тенденции в изменении финансового состояния включают: 

 рост выручки на 13,5 % за период исследования; 

 прибыльность деятельности; 

 существенное сокращение длительности финансового цикла (со 109 до 2,2 

дней), то есть время финансирования не денежных оборотных средств за счет 

собственных и платных заемных источников; 

 выполнение критериев ликвидности: А2>П2, А3>П3, А4<П4, а также 

положительные значения показателей текущей и перспективной ликвидности. 

5. Отрицательные тенденции в изменении финансового состояния: 



68 
 

- замедление оборачиваемости активов, оборотных активов и дебиторской 

задолженности вызывает пропорциональное замедление оборачиваемости 

кредиторской задолженности; 

- невыполнение нормативов абсолютной и текущей ликвидности; 

- сокращение стоимости чистых активов с 23,3 до 6,3 млн. руб. из-за изъятия 

части собственного капитала; 

- стабильный рост себестоимости и коммерческих расходов несмотря на 

сокращение выручки в 2016 году по сравнению с 2015 годом; 

- сокращение всех показателей рентабельности деятельности организации; 

- усиление влияния на показатель рентабельности собственного капитала 

коэффициента финансового рычага предприятия, означающее повышение 

зависимости предприятия от заемных источников финансирования. 

6. Анализ товарооборота предприятия за 2015-2016 годы позволил сделать 

следующие выводы: 

- к товарам группы А отнесено 4 наименования: «Мясо птицы»,«Яйцо», «Мука 

весовая (25-50 кг)», «Копчености», то есть в 2015-2016 гг. 12,5 % номенклатурных 

позиций обеспечивают получение 83,74-84,15 % выручки;  

- к товарам группы В отнесены восемь наименований, доля которых в выручке 

составляет от 1 до 9 %, то есть еще 25,0 % номенклатурных позиций (товары 

группы В) обеспечивают получение 13,90-13,06% выручки. 

- к товарам группы С отнесены наименования доля которых в выручке 

составляет менее 1 %, то есть 62,5% номенклатурных позиций (товары группы С) 

обеспечивают получение 2,35-2,79% выручки. 

7. Анализ рентабельности продукции предприятия, проведенный за  2015-2016 

годы показал, что в 2015 году к товарам с рентабельностью, превосходящей 

средний расчетный уровень (28,8%) относятся 15 групп продукции, наиболее 

рентабельными из которых выступают: «Промтовары», «Отруби», «Сахар 

покупной»; в 2016 году к товарам с положительной рентабельностью относятся 

только 6 групп продукции, наиболее рентабельными из которых выступают: 
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«Овощи», «Картофель покупной», «Сахар покупной». Остальные виды продукции 

– убыточны, что вызвано увеличением как себестоимости, так и коммерческих 

расходов предприятия за исследуемый период. 
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3 ОСНОВНЫЕ  НАПРАВЛЕНИЯ  СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ 

   КОММЕРЧЕСКОЙ  ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «ЧТД «СИТНО». 

 

3.1. Основные  мероприятия по сокращению дебиторской задолженности  

 

Управление ликвидностью и платежеспособностью требует использования 

результатов детального анализа дебиторской и кредиторской задолженностей.  

Типовыми вариантами анализа и сопоставления задолженностей являются:  

1) АВС – анализ, предполагающий дробление дебиторов по доле в объеме 

продаж и по количеству, а кредиторов – по доле в объеме входящих ресурсов и  

также количеству;  

2) XYZ –  анализ, предполагающий дробление дебиторов и кредиторов по 

срокам погашения обязательств;  

3) I-II-III – анализ дебиторов и кредиторов по частоте сделок, осуществляемых 

с их участием в течение отчетного периода. 

Проведение трех этапов данного вида анализа начинается с изучения данных 

бухгалтерского учета (Оборотно-сальдовых ведомостей по счетам дебиторов и 

кредиторов), на основе которых информация по каждому контрагенту (дебитору 

или кредитору) заносится в типовую таблицу 3.1 [Приложение Б, В]. 

Таблица 3.1 - Расчет средней оборачиваемости средств в расчетах 

 с контрагентом 
 

Дебит

ор 

Дата 

отгрузки 

Сумм

а 

отгрузки, 

руб. 

Дата 

оплаты 

Срок 

оборота 

задолжен-

ности, 

дней 

Проме

жу-

точный 

итог 

Катег

ория 

1 2 3 4 5 
6 = 3 

 5 
7 

Дебит

ор 1 

10.01.

06 

… 

25.12.

06 

5 000 

… 

12 

000 

21.01.

06 

… 

10.01.

07 

10 

… 

15 

50 000 

… 

180 

000 

 

Итого  17 

000 
  

230 

000 
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Средняя оборачиваемость средств в расчетах = 230 000 / 17 000 = 13,5 дня 

 

Согласно значению показателя средней оборачиваемости средств в расчетах, 

выраженного в днях, определяется XYZ-группировка дебиторов и кредиторов. 

При этом критерии отнесения к различным группам определяются специалистами 

предприятия самостоятельно, с учетом специфики поступлений средств от 

дебиторов и особенностей осуществления оплаты стоимости ресурсов. Пусть 

показатель, составляющий 13,5 дня относится к группе Х – наиболее оперативная 

оплата. 

На следующем этапе определяется количество сделок (продаж или покупок) с 

каждым контрагентом  за период. Пусть количество покупок дебитора 1 будет 

«n». Зная показатель  «n» можно отнести дебитора к одной из групп по 

классификации I-II-III. 

На основе показателя «n» можно рассчитать средний объем покупки по 

данному дебитору «k»  (1): 

n
k

17000
 ,              (1) 

суммарный объем покупок данного дебитора «p» вычисляется по формуле (2): 

nkp  .       (2) 

Учитывая значение показателя «p», в данном случае составляющего 17000 руб. 

происходит отношение дебитора к одной из групп по АВС – признаку. 

Одновременный анализ дебиторской и кредиторской задолженностей по 

моделям ABC – XYZ проведен в представленных ниже таблицах. 

Цель анализа: оптимизировать процессы формирования дебиторской 

задолженности по критерию обеспечения платёжеспособности. Данный анализ 

проводится в несколько этапов, каждый из которых сопровождается 

составлением аналитической таблицы. 

Отнесение дебиторов и кредиторов к категориям АВС  происходит по 

принципу: 

А – максимальный объем задолженности (от 500 тыс. руб.); 
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В – средний объем задолженности (от 50 тыс. руб. до  500   тыс. руб.); 

С – минимальный объем задолженности (от  0 тыс. руб. до 50 тыс. руб.). 

Отнесение дебиторов и кредиторов к категориям XYZ  происходит по 

принципу: 

X – срок погашения задолженности (средняя оборачиваемость) до 7 дней; 

Y – срок погашения задолженности (средняя оборачиваемость) от 8 до 59 

дней; 

Z – срок погашения задолженности (средняя оборачиваемость) от 60 дней. 

В таблице3.2 представлены результаты АВС-XYZ-анализа дебиторов. 

Таблица 3.2 - Результаты АВС-XYZ-анализа дебиторов, руб. 

 

Группа 
ДАХ ДВХ ДСХ 

Итого 

X 

Объем задолженности, 

тыс. руб. 
15451 2875 132 28458 

Объем задолженности, % 

к итогу 
14,9 2,8 0,1 27,4 

Группа 
ДАY ДВY ДСY 

Итого 

Y 

Объем задолженности, 

тыс. руб. 
39342 5545 543 39430 

Объем задолженности, % 

к итогу 
37,8 5,3 0,5 37,9 

Группа 
ДАZ ДВZ ДСZ 

Итого 

Z 

Объем задолженности, 

тыс. руб. 
32688 7335 112 36 135 

Объем задолженности, % 

к итогу 
31,4 7,1 0,1 34,7 

 

Таким образом, группировка дебиторов предприятия позволила выявить, что к 

лучшим покупателям, приобретающим большие партии товаров и производящих 

расчет в минимальные сроки (ДАХ) относятся только 14,9 % покупателей. К 

группе с большим объемом заказов, но средними срока оплаты задолженности 

(ДАY)  относятся 37,8 % дебиторов. Группа, быстро оплачивающая 
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задолженность, но характеризующаяся средними объемами заказов (ДВХ) 

включает 2,8% покупателей. Наибольшие проблемы возникают с покупателями 

групп ВZ,CZ, которым отгружается  7,1 и 31,4 % продукции соответственно. 

Именно по этой задолженности необходимо формировать более жесткую 

кредитную политику. 

В таблице 3.3 представлены результаты АВС-XYZ-анализа кредиторов. 

 Таблица 3.3 - Результаты АВС-XYZ-анализа кредиторов, руб. 

Группа 
КАХ КВХ КСХ 

Итого 

X 
Объем 

задолженности, тыс. руб. 29578 1232 0 30810 
Объем 

задолженности, % к итогу 28,5 1,2 0,0 29,7 
Группа 

КАY КВY КСY 
Итого 
Y 

Объем 
задолженности, тыс. руб. 45687 2648 12 48347 

Объем 
задолженности, % к итогу 44,0 2,6 0,0 46,6 

Группа 
КАZ КВZ КСZ 

Итого 
Z 

Объем 
задолженности, тыс. руб. 23 408 1254 0 24 662 

Объем 
задолженности, % к итогу 22,5 1,2 0,0 23,8 

 

По результатам таблицы 3.3 можно отметить преобладание кредиторской 

задолженности со средним сроком погашения от 8 до 59 дней – 46,6 %. Тем не 

менее, на предприятии формируется задолженность категории Z (23,8 %), то есть 

материнская компания позволяет более длительные отсрочки платежа за 

отгруженную клиентам ООО «Челябинский торговый Дом «Ситно» продукцию.  

Данный факт положительно влияет на текущую платежеспособность 

предприятия. 

На предприятии доля кредиторской задолженности категории Х (29,7 %), то 

есть значительная доля долгов погашается в срок до 8 дней.  

Сводный анализ задолженностей представлен в таблице3.4. 
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Дебиторской задолженности (категории Х) со сроком погашения до 7 дней 

недостаточно для погашения всей кредиторской задолженности категории Х. 

Сумма дефицита средств, формируемых при инкассации дебиторской 

задолженности группы Х составляет 12352 тыс. руб. (11120 + 1232 + 0).На 

предприятии также диагностируется недостаток платежного покрытия 

(дебиторской задолженности) со сроком погашения от 8 до 59 дней, то есть 

дебиторской задолженности группы Y в сумме 2917 тыс. руб. (257+2648 + 23). 
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Таблица  3.4 - Матрица АВС-XYZ-анализа дебиторской и кредиторской задолженностей 

Дебиторы 

ДА

Х ДВХ 

ДС

Х ДАY 

ДВ

Y ДСY 

ДА

Z 

Д

ВZ 

Д

СZ 

Ито

го 

Дефиц

ит 

источников 

покрытия 

Кредито

ры 

сум

ма,  

руб. 

154

51 2875 132 39342 

554

5 543 

326

88 

73

35 

11

2 

104

023   

КАХ 

295

78 

154

51 2875 132 0 0 0 0 0 0 

184

58 -11120 

КВХ 

123

2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -1232 

КСХ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

КАY 

456

87 0 0 0 39342 

554

5 543 0 0 0 

454

30 -257 

КВY 

264

8 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -2648 

КСY 12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -12 

КАZ 

23 

408 0 0 0 0 0 0 

23 

408 0 0 

234

08 0 

КВZ 

125

4 0 0 0 0 0 0 

125

4 0 0 

125

4 0 

КСZ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Итого 

103

819 

154

51 2875 132 39342 

554

5 543 

246

62 0 0 

885

50 -15269 

Избыток 

источников 

покрытия 

  

0 0 0 0 0 0 

802

6 

73

35 

11

2     
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Примечание: в выделенных областях должны располагаться объемы 

поступления и погашения задолженностей при соблюдении их соответствия 

по срокам платежей. 

Обратная ситуация излишка средств покрытия кредиторской 

задолженности наблюдается при комплексном анализе задолженностей 

группы Z.  Избыток средств  покрытия по ней составляет 15473 тыс. руб. 

(8026 + 7335 + 112).  

Рассмотрим вариант альтернативного управленческого решения при 

дефиците платежных средств кредиторам группы X (первоочередная 

проблема), представленный в таблице 3.5. 

Таблица 3.5 - Управленческие решения, принимаемые на основе АВС-

XYZ- 

анализа дебиторской и кредиторской задолженностей 

 

Управленче

ское решение 

Просрочка 

платежа 

кредиторам 

Система скидок 

за ускорение 

погашения 

дебиторской задол-

женности группы Z 

Привлечение 

краткосрочного 

кредита 

№ 1 № 2 № 3 

Сумма, тыс. 

руб. 12352 12352 12352 

Срок, дней 3,5 3,5 3,5 

Стоимость 

решения, % за 

период 0,1% в день 

1,0 % за 

ускорение оплаты 

на 30 дней 20 % в год 

Расчеты 12352*0,1%*3,

5 

12352*180/30/10

0 

12352*3,5/365*2

0% 

Стоимость 

решения, тыс. 

руб. 43,2 741,1 23,7 

 

Средний срок погашения дебиторской задолженности группы Z 180 дней. 

Из расчетов видно, что просрочка платежабудет сопровождаться 

штрафными санкциями в объеме 43,2 тыс. руб. за период погашения 

кредиторской задолженности группы Х. Система скидок за ускорение 

погашения задолженностей дебиторов группы Zобойдется в 741,1тыс. руб., а 
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привлечение краткосрочного кредита будет стоить предприятию 23,7 тыс. 

руб. за тот же период.  

Однако, учитывая длительность существования подобных условий 

расчетов и учитывая высокий риск потери клиентов при ужесточении 

кредитной политики, более рациональным будет наращивание резерва 

собственных средств для своевременных расчетов по кредиторской 

задолженности, для чего, во-первых, требуется оптимизировать объем 

постоянных затрат предприятия, а, во-вторых, пересмотреть дивидендную 

политику для предотвращения изъятия собственного капитала. 

 

3.2. Мероприятия по сокращению постоянных затрат 

 

Основные показатели работы транспортной службы, на основе которого 

будут разработаны мероприятия по сокращению постоянных затрат, 

представлены в таблице 3.6 за 2016 г. 

Таблица 3.6 - Основные показатели работы транспортной службы в 2016 

году 

Показатели 

Еди

ница 

изме-

рения 

2016 г. 
Отклонение от 

плана 

план факт 
абсолю

т-ное 

относ

и-

тельное,% 

Пробег автотранспорта км 

149 

143 

120 

362 -28 781 -19,3 

Расход ДТ 

технологического 

транспорта л 

138 

810 

127 

391 -11 419 -8,2 

Объем перевозок 

автотранспортом тонн 

1 631 

223 

1 436 

264 

-194 

959 -12,0 

Грузооборот 

тн/к

м 

1 999 

441 

1 732 

739 

-266 

702 -13,3 

Затраты на 

автотранспорт 

т.ру

б. 

25 

088 

22 

321 -2 767 -11,0 

Себестоимость 

перевозки 1 тонны грузов руб. 15,38 15,54 +0,16 1,0 

Себестоимость 1 тн/км руб. 12,55 12,88 +0,33 2,7 

Коэффициент 

использования 

автотранспорта   0,94 0,85 -0,09 -9,3 
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Отмечается отрицательное отклонение по фактическим показателям по 

сравнению с плановым уровнем, что привело к перерасходу затрат в части 

формирования себестоимости перевозки 1 тонны грузов с 15,38 до 15,54 руб., 

а также к удорожанию себестоимости одного тн/км на 33 копейки или 2,7 %. 

Отрицательное влияние на данные изменения оказало сокращение объемов 

деятельности предприятии, а следовательно, и транспортной  службы в 2016 

году по сравнению с 2015 годом. Тем не менее, отмечается и сокращение 

эффективности деятельности транспортной  службы, что требует внедрения 

корректирующих мероприятий. 

В условиях роста материальных и прочих затрат в структуре 

себестоимости и коммерческих расходов, с 77,7 до 79,6 и с 2,2 до 8,0 % 

соответственно, предлагается реализовать следующие направления экономии 

ресурсов: 

1) приобретение шиномонтажного стенда для производства 

шиномонтажных работ для колес с дисками от 13 до 35 дюймов, что 

позволит снизить простои автотранспорта в зоне ремонта при проведении 

данного вида работ; 

2) сокращение затрат на ГСМ возможно при обновлении автопарка 

предприятия. Расчет эффективности мероприятия проведен на примере 

приобретения автомобиля Howo Sinotruk грузоподъемностью10 тн. 

Рассмотрим первое мероприятие: расчет экономической эффективности  

по приобретению  шиномонтажного стенда (результаты расчета 

представлены в таблице 3.7). 

Таблица 3.7 - Результаты расчета эффективности приобретения 

 шиномонтажного стенда 

Показатель Значение, руб. 

Расходы на приобретение шиномонтажного стенда 

без НДС 

800 000 

Расходы до внедрения мероприятия в том числе: 

1) трудозатраты на замену 1 колеса:  

2 чел.×72,66 руб./час. ×3 часа; 

2)объем работ, колес 

377 541 

 

435,96 

866 
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Расходы после внедрения мероприятия в том числе: 

1) трудозатраты на замену 1 колеса:  

1 чел.×72,66 руб./час. ×1 час; 

2)объем работ, колес 

62 924 

 

72,66 

866 

Амортизационные отчисления 267 000 

Расход электроэнергии при шиномонтажных 

работах: 

1) на 1 час работы, квт.ч., 

2) объем расхода в год (866*1,5), квт.ч., 

3) цена 1 квт.ч., руб. 

3 475 

1,5 

1299 

2,675 

Налог на имущество (2,2 %) 17 600 

Экономия (377541 – 62924-267000-3475-17600) 26542 

Налог на прибыль (20%): 26542*0,2 5 308 

Чистая прибыль: 26542-5308 21 234 

Срок окупаемости, лет  

(Расходы на приобретение/(Чистая 

прибыль+Амортизация) 

 

2,8 

  

При сроке полезного использования, равном 3 года и послужившем 

основой для расчета амортизационных отчислений, предприятие 

рассчитывает эксплуатировать шиномонтажный стенд как минимум 5 лет.  

В этом случае, стенд не только окупит себя, но также принесет 

предприятию существенную экономию в объеме 21,5×2,8 +267×2,2= 647,6 

тыс. руб. за пять последующих лет. 

Внедрение данного мероприятия позволит также сократить время 

простоев грузового автотранспорта, что положительно повлияет на 

коэффициент их полезного использования. 

Рассмотрим в таблице3.8 эффективность мероприятия по приобретению 

автомобиля Howo Sinotruk грузоподъемностью 10 т, который выполняет 

доставку товаров из г. Магнитогорск. 

 

 

Таблица 3.8 - Расчет эффективности приобретения автомобиля Howo 

Sinotruk 
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Показатель Значение, 

руб. 

Расходы на приобретение автомобиля без НДС 2627 000 

Расходы до внедрения мероприятия в том числе: 

1) среднегодовые расходы на топливо стороннего 

автомобиля HOWO 

2) аренда автомобиля с экипажем 

3458 280 

 

369 240 

3 089 040 

Расходы после внедрения мероприятия в том числе: 2619876 

1.Среднегодовые расходы на топливо 

1) средняя норма расхода топлива (ДТ на 100 км), 

литров  

2) пробег за год, км. 

3) цена ДТ, руб./л. 

88776 

66 

4339 

31 

2.Среднегодовые расходы на моторное масло 

1) удельная норма расхода моторного масла на 100 л. 

топлива, литров 

2)  цена за 1 л. моторного масла, руб./л. 

5 260 

 

0,5 

63,66 

3.Среднегодовые расходы на трансмиссионное масло 

1) удельная норма расхода трансмиссионного масла на 

100 л. топлива, литров 

2)  цена за 1 л. трансмиссионного  масла, руб./л. 

7 360 

 

0,3 

148,48 

4.Среднегодовые расходы на гидравлическое  масло 

1) удельная норма расхода гидравлического масла на 

100 л. топлива, литров 

2)  цена за 1 л. гидравлического  масла, руб./л. 

1 900 

 

0,2 

57,50 

5. Заработная плата с отчислениями 1721 180 

6. Среднегодовые расходы на ТО и ТР 270 000 

Амортизационные отчисления 525 400 

Налог на имущество (2,2 %) 57 790 

Экономия (3458 280 – 2619876 – 57 790)  780614 

Налог на прибыль (20%): 780614*0,2 156123 

Чистая прибыль 780614 – 156123 624491 

Срок окупаемости, лет  

(Расходы на приобретение/(Чистая 

прибыль+Амортизация)) 

 

2,3 

 

Таким образом, за 2,3 года эксплуатации при сроке полезного 

использовании 5 лет, автомобиль окупит себя, а затем принесет предприятию 
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существенную экономию в объеме 624,5*2,3+(624,5+525,4)*(5-2,3)= 1436,35 

+ 3104,7 = 4541,08 тыс. руб. за пять последующих лет. 

Совокупная экономия составит: 647,6 + 4541,08= 5188,68 тыс. руб. за пять 

лет, что в среднегодовом объеме составит 1037,7 тыс. руб. в год. 

 

3.3. Расчет экономического эффекта и эффективности предложенных 

мероприятий 

 

В таблице 3.10 представлены результаты моделирования балансовых 

показателей и показателей отчета о финансовых результатах после 

реализации предложенных мероприятий. 

Таблица 3.10 - Динамика показателей активов, капитала,  

                         финансовых результатов и затрат 

 

Показатель, тыс. руб. 
2016 

Про

ект 

Измен

ение 

Внеоборотные активы 
4 693 

4 

693 
0 

Оборотные активы, в том числе 

105 

455 

108 

505 
3 050 

Запасы 124 124 0 

Дебиторская задолженность 

104 

023 

104 

023 
0 

Денежные средства 
1 309 

4 

359 
3 050 

Активы (капитал) 

110 

148 

113 

198 
3 050 

Собственный капитал 
6 329 

9 

379 
3 050 

Заемный капитал (кредиторская 

задолженность) 

103 

819 

103 

819 
0 



76 
 

Выручка от продаж 
54379 

59 

465 
5 086 

Себестоимость 
3253 

3 

253 
0 

Коммерческие расходы 
53437 

52 

399 
-1037,7 

Прибыль от продаж 
-2311 

3 

813 
6 124 

Чистая прибыль 
14 

3 

050 
3 036 

 

Прирост прибыли от продаж обеспечен влияние двух факторов – 

возвращения выручки к докризисным значениям, а также сокращением 

коммерческих расходов вследствие экономии постоянных затрат, связанных 

с грузоперевозками. 

Чистая прибыль проектного периода (определена за минусом налога на 

прибыль (20%)) составила  3050 тыс. руб. и будет 100%но реинвестирована, 

что, с одной стороны, приведет к росту собственного капитала, а, с другой, к 

росту денежных средств в активе баланса. 

Существенного сокращения дебиторской задолженности не 

предусмотрено, поскольку велик риск потери клиентов.  

Экономический эффект мероприятий составит 3036 тыс. руб., то есть 

равен приросту чистой прибыли предприятия. Данное значение весьма 

вероятно и даже ниже значений 2014 и 2015 гг. 

Проведем в таблице 3.11 расчет показателей эффективности 

деятельности. 

Таблица 3.11 - Динамика наиболее значимых показателей эффективности 

                  деятельности 

Показатель 2016 Прое Изменени
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кт е 

Коэффициент оборачиваемости 

активов, оборотов в год 
0,494 0,525 0,0 

Рентабельность продаж по прибыли от 

продаж, % 
-4,2 6,4 10,7 

Рентабельность активов по прибыли от 

продаж, % 
-2,1 3,4 5,5 

Рентабельность собственного капитала 

(по чистой прибыли), % 
0,2 32,5 32,3 

Коэффициент абсолютной 

ликвидности 
0,013 0,042 0,029 

Коэффициент текущей ликвидности 1,016 1,045 0,029 

Коэффициент финансового рычага 

17,40

4 

12,06

9 
-5,335 

 

Таким образом, все показатели оценки финансового состояния 

предприятия улучшаются в результате предложенных мероприятий. Растет 

оборачиваемость активов, поскольку темпы роста выручки превышают 

темпы роста активов (капитала). 

Рост всех показателей рентабельности обеспечивается в том числе и за 

счет экономии на постоянных затратах. 

Увеличение значений коэффициентов ликвидности происходит за счет 

денежных реинвестиций чистой прибыли в пополнение резерва денежных 

средств. Данное обстоятельство позволит сократить дефицит потребности в 

покрытии кредиторской задолженности группы Х. Также использование 

резерва собственных денежных средств для погашения кредиторской 

задолженности  положительно скажется и на взаимоотношениях с 

дебиторами (поскольку им не придется устанавливать более жесткую 

кредитную политику). Благодаря этому факту также может ожидаться 

прирост товарооборота в последующих периодах. 
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Сокращение значения коэффициента финансового рычага, определяемого 

как отношение капитала к собственному капиталу далеко от норматива 

(<2,0). Тем не менее, увеличение объема собственного капитала благодаря 

реинвестициям чистой прибыли, оказывает влияние на рост его доли и 

сокращение зависимости от заемных источников финансирования. 

Графическая интерпретация динамики показателей эффективности и 

финансового состояния представлена на рисунках 3.1 и 3.2. 

 

 

Рисунок 3.1 – Динамика показателей рентабельности и оборачиваемости 

капитала 
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Рисунок 3.2 – Динамика коэффициентов ликвидности и финансового 

рычага 

 

Таким образом, все изменения можно оценить,  как ведущие к 

улучшению финансового состояния и к повышению эффективности торговой 

деятельности рассматриваемой  организации  ООО «ЧТД «СИТНО». 

Таким образом,  рассмотрение основных направлений совершенствования 

коммерческой  деятельности компании ООО «ЧТД «СИТНО» в третьей главе 

основано на следующих аспектах. 

1. В качестве перспективных для совершенствования торговой 

деятельности организации управленческих инструментов, был применен 

метод АВС-XYZ-анализа, который позволил выявить следующие тенденции: 

 к лучшим покупателям, приобретающим большие партии товаров и 

производящих расчет в минимальные сроки (ДАХ) относятся только 14,9 % 

покупателей. К группе с большим объемом заказов, но средними срока 
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оплаты задолженности (ДАY)  относятся 37,8 % дебиторов. Группа, быстро 

оплачивающая задолженность, но характеризующаяся средними объемами 

заказов (ДВХ) включает 2,8% покупателей. Наибольшие проблемы 

возникают с покупателями групп ВZ,CZ, которым отгружается  7,1 и 31,4 % 

продукции соответственно. Именно по этой задолженности необходимо 

формировать более жесткую кредитную политику; 

 можно отметить преобладание кредиторской задолженности со 

средним сроком погашения от 8 до 59 дней – 46,6 %. Тем не менее, на 

предприятии формируется задолженность категории Z (23,8 %), то есть 

материнская компания позволяет более длительные отсрочки платежа за 

отгруженную клиентам ООО «Челябинский торговый Дом «Ситно» 

продукцию; 

  дебиторской задолженности (категории Х) со сроком погашения до 7 

дней недостаточно для погашения всей кредиторской задолженности 

категории Х. Сумма дефицита средств, формируемых при инкассации 

дебиторской задолженности группы Х составляет 12352 тыс. руб. На 

предприятии также диагностируется недостаток платежного покрытия 

(дебиторской задолженности) со сроком погашения от 8 до 59 дней, то есть 

дебиторской задолженности группы Y в сумме 2917 тыс. руб. (Обратная 

ситуация излишка средств покрытия кредиторской задолженности 

наблюдается при комплексном анализе задолженностей группы Z. 

2. Решение проблемы поиска источников покрытия дефицита средств для 

погашения кредиторской задолженности группы Х показало, что: 

 просрочка платежа будет сопровождаться штрафными санкциями в 

объеме 43,2 тыс. руб.;  

 система скидок за ускорение погашения задолженностей дебиторов 

группы Z обойдется в 741,1 тыс. руб.; 

 привлечение краткосрочного кредита будет стоить предприятию 23,7 

тыс. руб.  
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3. С учетом длительного существования подобных условий расчетов и 

учитывая высокий риск потери клиентов при ужесточении кредитной 

политики, более рациональным решено предусмотреть наращивание резерва 

собственных средств для своевременных расчетов по кредиторской 

задолженности, за счет реинвестиций чистой прибыли, рост которой будет 

обеспечен также благодаря экономии постоянных затрат. 

4. Экономия постоянных затрат возможна при приобретении 

шиномонтажного стенда в целях проведения ремонта своими силами. Это 

также положительно повлияет на коэффициент полезного использования 

автотранспорта. Помимо данного мероприятия рассмотрен проект по 

приобретению нового автомобиля грузоподъемностью 10 т., использование 

которого вместо наемного, позволит за пять лет сэкономить до 4,5 млн. руб. 

5. Произведено моделирование балансовых показателей и показателей 

отчета о финансовых результатах в целях расчета экономического эффекта от 

предложных мероприятий. Экономический эффект мероприятий составит 

3036 тыс. руб., то есть равен приросту чистой прибыли предприятия. Сделан 

вывод, что данное значение весьма вероятно, так как  оно ниже значений 

2014 и 2015 гг. 

6. Произведен расчет показателей эффективности деятельности на основе 

проектных показателей. Все показатели улучшаются, что ведет к повышению 

эффективности торговой деятельности и улучшению финансового состояния 

исследуемого предприятия. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

С развитием рыночных отношений произошли существенные изменения в 

составе сети предприятий оптовой и розничной торговли. Децентрализация 

оптового рынка привела к росту числа торговых агентов, являющихся 

связующим звеном между предприятиями изготовителями и потребителями. 

Резко увеличилось количество оптовых предприятий, существенно 

изменилась их структура. 

В ходе выполнения данной выпускной квалификационной работы были 

выполнены следующие задачи. 

1. Обобщены теоретические основы организации коммерческой 

деятельности в торговле.  Дана сравнительная характеристика оптовых и 

розничных предприятий, выявлены  особенности  проблемы их 

функционирования. Проанализирован зарубежный опыт работы изучаемых 

торговых предприятий.  

2. Дана краткая характеристика объекта исследования  - ООО 

«Челябинский торговый Дом «Ситно», который является структурным 

подразделением холдинга ООО «Ситно» и более 14 лет осуществляет оптово-

розничную торговую деятельность с четко регламентированными бизнес-

процессами. 

3. Выполнен  анализ  финансового  состояния  предприятия  за 2014-2016 

годы, который позволил выявить следующие основные особенности 

формирования активов и капитала: 

- в активах преобладают оборотные активы, а в их составе – дебиторская 

задолженность; 

- в финансовых источниках преобладает краткосрочный заемный капитал, 

а в его составе – кредиторская задолженность; 

- товарных запасов предприятие имеет незначительный объем, поскольку 

осуществляет торгово-посредническую деятельность, а отгрузки конечным 

покупателям осуществляются материнской компанией ООО «Ситно»; 
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4. Позитивные тенденции в изменении финансового состояния включают: 

- рост выручки на 13,5 % за период исследования; 

- прибыльность деятельности; 

- существенное сокращение длительности финансового цикла (со 109 до 

2,2 дней)то есть время финансирования не денежных оборотных средств за 

счет собственных и платных заемных источников; 

- выполнение критериев ликвидности: А2>П2, А3>П3, А4<П4, а также 

положительные значения показателей текущей и перспективной 

ликвидности; 

5. Основные отрицательные тенденции в изменении финансового 

состояния: 

- замедление оборачиваемости активов, оборотных активов и дебиторской 

задолженности вызывает пропорциональное замедление оборачиваемости 

кредиторской задолженности; 

- невыполнение нормативов абсолютной и текущей ликвидности; 

- сокращение стоимости чистых активов с 23,3 до 6,3 млн. руб. из-за 

изъятия части собственного капитала; 

- стабильный рост себестоимости и коммерческих расходов несмотря на 

сокращение выручки в 2016 году по сравнению с 2015 годом; 

- сокращение всех показателей рентабельности деятельности, означающее 

повышение зависимости предприятия от заемных источников 

финансирования. 

6. Анализ товарооборота предприятия за 2015-2016 годы позволил 

сделать следующие выводы: 

- к товарам группы А отнесено 4 наименования: «Мясо птицы», «Яйцо», 

«Мука весовая (25-50 кг)», «Копчености», то есть в 2015-2016 гг. 12,5 % 

номенклатурных позиций обеспечивают получение  около 84 % выручки;  

- к товарам группы  В отнесены восемь наименований, доля которых в 

выручке составляет от 1 до 9 %, то есть еще 25,0 % номенклатурных позиций 

(товары группы В) обеспечивают получение 13% выручки. 
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- к товарам группы С отнесены наименования, доля которых в выручке 

составляет менее 1 %, то есть 62,5% номенклатурных позиций (товары 

группы С) обеспечивают получение 2,3-2,8 % выручки. 

7. Анализ  рентабельности продукции предприятия, проведенный за  

2015-2016 годы показал, что в 2015 году к товарам с рентабельностью, 

превосходящей средний расчетный уровень (28,8%) относятся 15 групп 

продукции, наиболее рентабельными из которых выступают: «Промтовары», 

«Отруби», «Сахар покупной»; в 2016 году к товарам с положительной 

рентабельностью относятся только 6 групп продукции, наиболее 

рентабельными из которых выступают: «Овощи», «Картофель покупной», 

«Сахар покупной». Остальные виды продукции – убыточны, что вызвано 

увеличением как себестоимости, так и коммерческих расходов предприятия 

за исследуемый период. 

8. В качестве перспективных для совершенствования торговой 

деятельности организации управленческих инструментов, был применен 

метод АВС-XYZ-анализа, который позволил выявить тенденции по  лучшим  

и проблемным клиентам  с точки зрения  наличия задолженности 

9. Рассмотрен проект по приобретению    шиномонтажного стенда и 

нового автомобиля грузоподъемностью 10 т., использование которого вместо 

наемного, позволит за пять лет сэкономить до 4,5 млн. руб. 

10. Произведено  моделирование балансовых  показателей и показателей 

отчета о финансовых результатах в целях расчета экономического эффекта от 

предложных мероприятий. Экономический эффект мероприятий составит 

3036 тыс. руб., то есть равен приросту чистой прибыли предприятия. Сделан 

вывод, что данное значение весьма вероятно, так как  ниже значений 2014 и 

2015 гг. 

11. Произведен расчет показателей эффективности деятельности на 

основе проектных показателей. Все показатели улучшаются, что ведет к 

повышению эффективности торговой деятельности и улучшению 

финансового состояния исследуемого предприятия. 
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Результаты   работы рекомендуется использовать  при совершенствовании 

организации  коммерческой деятельности в ООО "ЧТД "Ситно", в частности, 

при планировании ассортимента на основе метода АВС-XYZ-анализа для  

увеличения показателей выручки, прибыли и др. 
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