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Как, понимая экономику бизнеса, повышать его эффективность
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Урок 9. Эффективность использования оборотных средств. Рентабельность товарных запасов.
Прошлый урок мы посвятили общему описанию понятия: «система планирования/бюджетирования», финансовому планированию (ведению БДДС).

Но вернемся к Уроку 6. «Показатели эффективности: рентабельность собственного капитала, рентабельность бюджетных затрат», в котором мы рассмотрели совокупные показатели эффективности бизнеса в целом.
Очевидно то, что совокупная эффективность в итоге формируется из эффективности использования отдельных видов ресурсов, которые в своей сумме определяют совокупный объем ресурсов, на которых генерируется результат.
(Напомним наше определение эффективности: критерий эффективности – это отношение результата к ресурсам, на которых он был получен.)
Проведем декомпозицию показателя совокупной эффективности - рентабельность собственного капитала (отношение прибыли (руб.) полученной за отчетный период к среднедневному собственному капиталу (руб.) предприятия в этом отчетном периоде).

(Для простоты логики и корректности изложения материала будем считать, что весь капитал бизнеса – собственный.)

Рентабельность оборотных средств.

Капитал делится на основной и оборотный.
Основной капитал – это стоимость основных средств.

Оборотный капитал – это  балансовая стоимость оборотных активов: товарных и материальных запасов, готовой продукции и незавершенки, денег на счету, дебиторской задолженности (долги нам) клиентов и поставщиков.
При таком «разделении» капитала, можно утверждать, что увеличения совокупной эффективности бизнеса (рентабельности всего капитала) можно достичь в т.ч. путем повышения эффективности оборотного капитала.

Но: "не можете измерить, следовательно, не можете управлять", "вы получаете то, что измеряете" Боб Фелпс.
Именно поэтому, если мы хотим управлять «обороткой» эффективно, влиять за  счет этого на совокупную эффективность бизнеса, нужно, прежде всего, понять и научиться измерять этот показатель: эффективность оборотных средств.

Результатом производственно-коммерческого оборота нужно считать не Прибыль [= Доход – Условно-постоянные (бюджетные) затраты], а (чистый) Доход [=Выручка – Прямые затраты (цена поставщика, себестоимость) – Условно-переменные затраты] (см. урок 6. табл.6)

Тогда эффективностью производственно-коммерческой деятельности будет – отношение результата этой деятельности (дохода) к ресурсам, на которых он был получен (среднедневной величине оборотных активов).

Назовем этот показатель эффективности:  рентабельность оборотных средств (R). 
R= Доход \ среднедневные Оборотные Активы
R – имеет вполне понятный «физический» смысл и показывает: какой (чистый) доход (руб.) мы имеем ежемесячно на каждый вложенный в «оборотку» рубль.

 В случае торговой фирмы и в случае, когда среднедневной дебиторской задолженностью, среднедневным наличием денег на счету, и другими слагаемыми  оборотного капитала можно пренебречь по сравнению с объемом «оборотки», «замороженной» в среднедневных товарных запасах; а так же в случае, когда мы пренебрегаем суммами списаний на технологические потери (и др. условно-переменными общепроизводственными затратами) по сравнению с общим маржинальным доходом, формула рентабельности оборотных средств приобретает очень простой вид:

R = mДоход / ТЗ
где mДоход – это маржинальный доход, разница между отпускной ценой и ценой поставщика (себестоимостью) всего реализованного за отчетный период товара.
ТЗ – это среднедневная себестоимость (балансовая стоимость) товарных запасов.

А вот сейчас самое интересное:
 декомпозиция показателя рентабельности оборотных средств.
Среднедневные Товарные запасы (ТЗ), так же как mДоход – можно учитывать не только совокупно по всей фирме, но с детализацией: по торговым точкам, группам и подгруппам товара, вплоть до конкретного артикула товара.

Получается, что мы имеем возможность рассчитывать рентабельность «оборотки», «замороженной» в товарных запасах в разрезах: по торговым точкам, группам и подгруппам товара, и даже по артикулам.

Сравнивая эти показатели, можно «определить точки приложения дополнительных управленческих усилий», выявляя самые коммерчески низкоэффективные торговые точки, группы, подгруппы и артикулы товара.

Примечание: с применением понятия «рентабельность оборотных средств» возможна количественная оценка эффективности не только товарных запасов, но даже клиентов с учетом их среднедневной дебиторской задолженности, а так же поставщиков с учетом среднедневных авансов поставщикам или их товарных кредитов.
 Практическое задание. Возьмите два артикула товара. Определите их количественное наличие на начало каждого дня месяца (шт.). Умножив количество на балансовую стоимость (цену поставщика), рассчитайте ТЗ (руб.) этих артикулов в каждый день месяца. Рассчитайте среднедневные ТЗ (руб.) этих артикулов, взяв среднеарифметическое значение ТЗ (руб.) (просуммируйте за каждый день и разделите на количество дней). Определите mДоход [=Отгружено в отпускных ценах – Отгружено в ценах себестоимости], полученный по каждому артикулу в этом месяце. Рассчитайте R= mДоход / ТЗ по каждому артикулу. 
 Какой артикул дает большую отдачу (доход, руб.) на каждый вложенный в его товарные запасы рубль? На сколько (в руб.) отдача от каждого вложенного в ТЗ  руб. больше? На сколько % отдача больше? 

Как повысить совокупную по фирме R (рентабельность товарных запасов)?
Например, путем оптимизации ассортимента и складских запасов:

1. просчитать R по группам и подгруппам товара, по артикулам в группах

2. отсортировать (например, по убыванию)

3. выявить самые низкорентабельные группы, подгруппы и артикулы товара

4. сократить их товарные запасы, вплоть до исключения из ассортимента

5. принять решение, какой новый ассортимент, потенциально с рентабельностью выше средней по фирме, сможет его заменить на «прилавках» фирмы.

Понятно, что все это нужно «делать с умом»: нужно помнить, что существует «закон ассортимента»: чем он шире, тем более привлекательней «прилавок» Вашей фирмы для клиентов, т.е. сокращение ассортиментного ряда в целом – не желательно. Но нет особого смысла выкладывать слишком широкую линейку конкурирующих друг с другом (на Вашем же «прилавке») артикулов. Мы всегда работаем в условиях ограниченного объема оборотных средств, которые можем «заморозить» в товарных запасах. И «оборотка» вот уж как нам еще пригодится, в т.ч. для создания ТЗ новых артикулов товара.
Кроме этого, как правило, в торговых фирмах создается некий список «неприкасаемых» артикулов, которые можно отнести к имиджевому или социально-значимому товару, и которые всегда должны находиться в рабочем ассортименте фирмы. 

Примечание: Система количественной оценки эффективности оборотных средств в разрезе: торговые точки, товарные группы и артикулы, клиенты – впервые была использована автором в 2001 г. для оптимизации ассортимента и товарных запасов, форм работы ООО «Периодика-сервис» г.Пермь (бывшая сеть «Союзпечать»-  30 киосков, 3 склада-магазина,  150 работников, ассортимент 10 тыс. наименований). См. Разработка системы показателей эффективности для оптово-розничной компании, а так же дополнительные табличные материалы к статье ПРОИЗВОДСТВЕННО-КОММЕРЧЕСКАЯ ЭФФЕКТИВНОСТЬ И ЭФФЕКТИВНОСТЬ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ОБОРОТНЫХ СРЕДСТВ на экономическом портале www.esp-izdat.ru
Оптимизация товарных запасов.

То, что проговорили выше – касается вопроса оптимизации ассортимента. А как решается вопрос количественной оптимизации складских запасов по каждому артикулу.

Закономерно возникает Вопрос: а какие товарные запасы артикула (в шт.) – оптимальны?
Ответ: такие, когда с одной стороны нет случаев: «спрашивали, но не было в продаже (и в итоге не совершили покупку)»,  а с другой стороны среднедневные ТЗ (на складе, без учета товара в дороге) в течение месяца – минимальны, например, были бы не более определенного % от объемов его реализации в данном месяце (например, 70%).

Этот процент, по сути, унифицированный норматив складских запасов, который может определяться как единый на весь товарный ряд фирмы, так и различаться для отдельных групп товара. (Способы нормирования ТЗ подробно рассматриваются в отдельном уроке, см. ниже по тексту)
Снижая этот норматив за счет качественного управления складскими остатками и дозаказом поставщику (не допуская случаев: «спрашивали, но не было в продаже»), можно в итоге добиться повышения отдачи от оборотных средств, «замороженных» в среднедневных товарных запасах, повысить совокупную рентабельность оборотных средств и эффективность бизнеса в целом: рентабельность собственного капитала.
Принципы управления товарными и материальными запасами, которые помогают решить задачу эффективного использования оборотных средств, более подобно рассмотрим в следующих уроках, в теме: «Система статистического прогнозирования реализации и система управления товарными запасами». 
***

Урок 10. Управление товарными и материальными запасами.
Прошлый урок мы посвятили вопросу «эффективность использования оборотных средств» и частному экономическому показателю этой эффективности (для торговой фирмы): «рентабельность товарных запасов».

В этом уроке мы продолжим обсуждение вопроса «эффективности товарных запасов» но уже не с точки зрения оптимизации ассортимента, а с точки зрения оптимального количественного по-артикульного формирования товарных запасов.
Управление товарными и материальными запасами
Безусловно, система управления складскими запасами для разных фирм зависит от специфики их бизнеса. Но, как правило, принцип построения таких систем един – это формула:

ТЗ (шт.) на нач. периода – Ушло (шт.,реализовано) + Пришло (шт.,от поставщика) = ТЗ (шт.) на кон. периода,  которые в свою очередь являются ТЗ, шт. на начало следующего периода, и т.д. на несколько периодов вперед.
Из этих связанных формул:
1) имея значение ТЗ шт. на нач. периода;

2) прогнозируя, в первую очередь из статистики, реализацию (Ушло, шт.) на несколько периодов вперед, в т.ч. с учетом сезонных коэффициентов изменения объемов реализации;
3) соблюдая условия необходимой величины ТЗ на окончание периода (как минимум, ТЗ не должны быть отрицательными);

можно определить величину необходимых в этих периодах поступлений (Пришло, шт.).

Мы видим, что бессмысленно заниматься планированием поступлений не определив план реализации. План-график реализации первичен по отношению к плану-графику поступлений.

Так же становится очевидным то, что чем большее «плечо поступления», тем больший горизонт планирования реализации мы должны иметь.

Под «плечом поступления» понимаем: 
- для торговой фирмы – «плечо поставки», время от заявки товара поставщику до поступления его на склад фирмы;

-  для производственной – «длину производственного цикла продукции», время от заказа на производство продукции до его изготовления и поступления на склад готовой продукции.
Особенно актуально перспективное (долгосрочное) планирование реализации (Ушло) для производственных предприятий имеющих длинный производственный цикл продукции. 

Мы должны уже сегодня формировать производственную программу, но продукция «заказанная производству» будет готова и сможет быть реализована, например, только через 3-4 месяца. И если мы ошибемся с объемами выпуска, то это может привести к ситуации: либо «спрашивали, но не было в продаже», либо когда готовая продукция в больших объемах «пылится на складе», поглощая в своих запасах оборотные средства предприятия.

Далее: само исполнение производственной программы, требует наличия необходимых производственных материалов и комплектующих. И только достаточный горизонт планирования выпуска (заказа в производство) продукции позволяет формировать перспективный график расхода/поступления/наличия материалов и комплектующих, необходимых для выпуска продукции. График поступления материалов, в свою очередь трансформируется в график платежей поставщикам и попадает в сводный финансовый план (БДДС) предприятия.

Нормативы складских запасов.

Норматив складских запасов – это по сути то, сколько у нас запасов (конкретного артикула), должно быть, например, на начало и конец месяца.

Самый простой (но в большинстве случаев не самый эффективный) способ нормирования складских запасов такой: норматив устанавливается в шт. Например, на начало (и конец) любого месяца должно быть 40 шт. единиц товара Артикула№1. Тогда очевидно из нашей формулы: ТЗнач + Пришло – Реализовано = ТЗкон

что нужно будет обеспечить поступления товара ровно таким же количеством, сколько его будет реализовано.
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Рис.10

Другой, тоже простой способ нормирования ТЗ, такой: устанавливается Min и Max шт. единиц товара, который может быть на складе. Разница [Max – Min] устанавливается исходя из целесообразной для предприятия партии поставки (иногда исходя из «минимальной партии» отгружаемой поставщиком). В этом случае, задача отдела снабжения «на автомате» сделать заказ поставщику в том случае, когда ТЗ на складе стали меньше Min. Объем заказа поставщику при этом формализован, он такой, что бы: [текущие ТЗ, шт + Заказ поставщику, шт.] < [Max, шт.], т.е.

[Заказ поставщику, шт.] был не больше чем{ [Max, шт.]- [текущие ТЗ, шт]}

Оба эти способа, в общем-то хороши, когда нет сезонных спадов-подъемов реализации по видам и номенклатуре продукции, реализация ровная от месяца к месяцу.

Но при наличии сезонных колебаний реализации и использовании вышеуказанных способов нормирования ТЗ будет происходить следующее: в месяца с большой реализацией норматива складских запасов может не хватать и будут возникать случаи «спрашивали, но не было в продаже»; а в месяца с малой реализацией норматив складских запасов будет большой, поглощая оборотные средства предприятия.

В этом случае целесообразно установить норматив складских запасов на начало планового месяца в % от планируемого объема реализации в этом плановом месяце.

Например, возьмем норматив 114,3% (как в первом месяце- декабре на рис.10).

Т.е. складские запасы на начало месяца (40 шт.) должны составлять  114,3% от планируемого объема реализации в этом месяце (35 шт.). Тогда наш план ТЗ будет выглядеть так:
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Рис.11

В этом случае Среднемесячные ТЗ составят уже не 40 шт., а 23 шт., что потребует меньшего объема среднемесячной оборотки. И наш показатель эффективности использования оборотных средств R = mДоход, руб. / среднедневные ТЗ, руб. увеличится. Т.е тот же результат (доход при реализации) мы будем получать на меньших ресурсах (на меньших среднемесячных ТЗ).
В случае производственного предприятия, нормативный запас материалов на начало месяца также можно сформулировать унифицировано – как % от объемов расхода материалов в плановом месяце. 
Выше обозначенный принцип управления запасами, переходящий в БДДС (платежи поставщикам, поступления от реализованной продукции) – существенная составная часть ERP задачи (Enterprise Resource Planning).

Для полной реализации этой задачи на крупных предприятиях вводятся в эксплуатацию компьютерные ERP-системы (типа R3, Orcle, Axapta). Но такие системы просто «жутко» дорогие…

Как показывает практика работы на средних предприятиях, в большинстве случаев, ресурсов Excel, возможностей программирования в нем на VBA, а так же импорта/экспорта данных в учетную систему, типа 1С – вполне достаточно для решения выше обозначенных задач с вполне удовлетворительной точностью.

------------------------------------
Задачу разработки и непосредственной эксплуатации системы обработки информации, системы планирования и отчетности – нужно разделять. Рационально, когда одни специалисты ее разрабатывают, а другие используют в работе, эксплуатируют.

Совсем не обязательно искать «крутого» (и дорогого) специалиста – единого в двух лицах (и разработчика, и пользователя).

Одно из рациональных решений – это заказ или участие в такой разработке внешних специалистов, имеющих опыт такой работы.

 ***

В следующем уроке мы обсудим статистический метод прогнозирования реализации продукции.
 ***

Урок 11. Система статистического прогнозирования реализации и система управления товарными запасами.
Прошлый урок мы посвятили вопросу управления складскими товарными и материальными запасами. Выяснили то, что план-график реализации продукции первичен по отношению к плану-графику поступлений. Не зная реализации (ушло): не посчитать, на сколько нужно сделать пополнение (зная ТЗ на начало периода и при условии соблюдения норматива ТЗ на конец периода).

В этом уроке мы обсудим методы  формирования перспективных планов-графиков реализации продукции. Без решения этой задачи мы просто не сможем решать задачу управления складскими запасами и формировать план-график необходимых поступлений.
Планируемая реализация, линейка сезонных коэффициентов реализации
Безусловно, методы формирования Плана реализации зависят от индивидуальной специфики бизнес-предприятия, от текущей и прогнозной конъюнктуры рынка, мероприятий по продвижению своего товара на рынок, которые осуществляет предприятие и множества других факторов, которые все просто невозможно учесть. 

Но полное отсутствие планов реализации – намного хуже, чем их наличие пусть даже с невысокой точностью.

Некоторые факторы учитывать можно. В первую очередь это текущие объемы реализации и сезонные колебания спроса.

Первое что нужно сделать, это рассчитать линейку сезонных коэффициентов реализации продукции по их группам.

Пример: реализация каркасной и мягкой женской сумки; обработка статистических данных по реализации за два года, расчет сезонных коэффициентов реализации этих товарных групп в каждый год.  Далее, возьмем в работу сезонные коэффициенты, которые являются средним арифметическим помесячных коэффициентов в 2009 и 2010 год. См. рис. 12.
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Рис.12

Таким образом, мы учли информацию о закономерностях сезонного изменения реализации товарных групп.
Из этой принятой линейки сезонных коэффициентов видно, что всплеск реализации мягкой сумки приходится на 8-9-10 месяц года (т.е. мягкую сумку берут под зиму), а всплеск реализации каркасной на 3 месяц года (т.е. каркасную сумку берут весной, под лето).

Мягкую сумку в саму зиму (декабрь-май) берут плохо. А каркасную берут плохо в июне-июле.

Далее в своем прогнозировании реализации мы сделаем предположение: реализация каждого артикула в группе будет изменяться от месяца к месяцу согласно этой линейке сезонных коэффициентов.
Например, в феврале продажи мягкой сумки Артикул№1 составили 20 шт., тогда «нормальный» объем продаж Артикула№1 составляет 20/0,5=40 шт., а реализация в марте составит 40*0,7=28 шт.

Как показывает практика, лучше рассчитывать «нормальные» продажи на интервале 2-3 месяца и брать среднее арифметическое. В этом случае ситуационные флуктуации сглаживаются и точность прогнозирования увеличивается.

Например, в январе продажи мягкой сумки Артикул№1 составили 12 шт., а в феврале 20 шт.

Тогда «нормальные» продажи по январю: 12/0,45= 26,6 , а по февралю 40 шт. Среднее арифметическое (26,6 + 40)/2= 33,3.  Тогда прогноз реализации на март будет 33,3*0,7= 23 шт. 
Аналогичным образом, отталкиваясь от текущих объемов реализации и используя сезонные коэффициенты, можно построить статистический план реализации на несколько месяцев вперед.

Пример: статистическое прогнозирование реализации мягкой и каркасной сумки на основании статистики продаж за последние три месяца. См. рис. 13 (все числа в таблице взяты из реальной статистики продаж артикулов реально существующего предприятия)
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Рис.13

Дополнительные статистические факторы, маркетинговые соображения при планировании реализации
Понятно, что в условия статистического прогнозирования можно «вводить» дополнительно еще какие-то статистические факторы и закономерности. Например, для нашего примера с реализацией женских сумок целесообразно было бы выявить статистическую закономерность реализации, связанную с расцветкой сумки. Было выявлено (и это очевидно), что под летний сезон спросом пользуются сумки со светлой расцветкой, а под зиму с темной.

Именно поэтому целесообразно было бы разбить все сумки не на две группы (мягкая и каркасная), а на четыре или даже на шесть групп: 

1. мягкая-светлая

2. мягкая-темная

3. мягкая-всесезонная расцветка

4. каркасная-светлая

5. каркасная-темная

6. каркасная-всесезонная расцветка
рассчитать линейки сезонных коэффициентов и прогнозировать реализацию отдельно внутри каждой группы.

Кроме этого, нужно понимать, что статистическое прогнозирование объемов по-артикульной реализации – это только отправная точка для планирования реализации. Если «в голове» у специалиста коммерческого отдела есть какие-то соображения, по которым есть основания откорректировать статистический прогноз реализации в сторону увеличения или уменьшения, он должен это сделать. Основания могут быть разными: это может быть какой-то уже существующий «предзаказ» клиентов на данный артикул, или фактор устаревания модели,  или преднамеренное снижение реализации данного артикула, связанное с выкладкой «на прилавок» нового конкурирующего товара и т.п.
А вот если оснований и соображений по реализации конкретного артикула – нет, остается одно: статистический прогноз.

Дополнительно хотелось бы отметить, что для увеличения точности статистического прогнозирования реализации (в зависимости от специфики «жизненного цикла» артикула на рынке) целесообразно разделять весь артикульный ряд на: рабочий, устаревший, новый.

Применение статистического прогнозирования реализации будет более точным по «рабочему» артикульному ряду. Прогнозирование реализации «устаревших» и «новых» моделей в случае с женскими сумками требовало дополнительной «ручной» корректировки исходя из маркетинговых соображений. «Новые» модели, со временем переходили в разряд либо «рабочих», либо «устаревших» (если модель оказывалась неудачной). «Устаревшие»  модели производились только «под заказ» клиента и их реализация статистическими методами не прогнозировалась.
 ***

В следующем уроке мы увидим, что объединение метода нормирования складских остатков (урок 10) и метода планирования реализации, рассмотренного сегодня (урок 11) дают с совокупности «саморегулируемую» систему управления товарными запасами.
 ***

Урок 12. «Саморегулируемая» система управления складскими запасами.
Прошлый урок мы посвятили вопросу статистического прогнозирования реализации продукции. Понимая, что план-график реализации продукции первичен по отношению к плану-графику поступлений. 

В этом уроке мы  покажем, что несмотря на «ошибки» статистического прогноза реализации, объективного отличая плана и факта реализации по каждой позиции, метод нормирования складских запасов на начало планового месяца как % от плановой реализации в этом месяце, показанный в уроке 10, дает вполне удовлетворительную «саморегулируемую» систему управления товарными запасами.
Как происходит «саморегуляция» товарных запасов.
Возьмем некоторые строчки (артикулы) статистического прогноза реализации из урока 11 (рис.13)


[image: image5.emf]мягкая 1,41 1,87 1,03 0,67 0,45 0,50 0,70

09_10 10_10 11_10 12_10 01_11 02_11 03_12

358 124 167 51 51 32 33 50

377 70 146 94 49 36 41 55

каркасная 1,02 0,63 1,18 1,21 1,08 1,06 1,71

693 288 113 136 232 176 167 293

729 100 42 184 129 119 132 195

Артикул


Рис.14

с ближайшим планом – на декабрь месяц (12_10, плановые показатели выделены синим цветом).

Данный план-график реализации служил источником формирования плана-графика поступлений (графа – приход), исходя из норматива складских запасов на начало планового месяца – 70% от объемов реализации в данном месяце.
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Рис.15
(Из расчетной таблицы видно, что наличие Артикула 377 на начало декабря избыточно с учетом его планов реализации в декабре и январе.)

А сейчас представим, что план и факт реализации в декабре отличаются. Например:
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Рис.16
Тогда в расчетной таблице статистического прогноза реализации произойдут изменения, и она будет выглядеть так:
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Рис.17
А таблица, рассчитывающая необходимые поступления с учетом того, что в декабре мы обеспечили поступления такие, какие планировали, будет выглядеть так:
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Рис.18
Из-за того, что например, по Артикулу 358 (в связи с повышенной реализацией в декабре) фактические ТЗ на начало следующего месяца стали меньше ранее запланированных, а так же из-за того, что прогноз реализации на январь увеличился (в связи с повышенной реализацией в декабре), план прихода в январе стал выше.

Ранее план прихода в январе был (см. рис.15) – 33 шт., стал (см. рис.18) - 60 шт.

И наоборот, по Артикулу 729, реализация которого в декабре была меньше плановой. Фактические ТЗ на начало следующего месяца стали больше ранее запланированных, а так же уменьшился план реализации на январь (в связи с пониженной реализацией в декабре). План прихода в январе стал ниже.

Ранее план прихода в январе был (см. рис.15) – 128 шт., стал (см. рис.18) - 83 шт.

Таким образом, мы получили «саморегулируемую» систему формирования статьи «приход».

Для торговых фирм – саморегулируемую систему формирования заказа поставщику,

для производственных – систему формирования плана производственной программы.

Примечания к теме.
Мы понимаем, что реально в жизни может быть сложнее…, в т.ч. в связи с тем, что существует «длинное плечо» от заказа до поступления продукции на склад. Это «плечо» может быть разным для разных артикулов, входящих в одну товарную группу. И т.д., могут быть другие специфичные сложности планирования реализации, нормирования ТЗ и формирования планов прихода.

Но, использование обозначенной в этом и предыдущих уроках методологии наглядно показывает – что задача оптимизации системы управления складскими запасами, направленная на повышение эффективности использования оборотных средств – задача вполне решабельная.

И совсем не обязательно для того, что бы ее решить покупать дорогое специализированное программное обеспечение с непонятными конечному пользователю алгоритмами расчетов.
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				каркасная						1.02		0.63		1.18		1.21		1.08		1.06		1.71

				693						288		113		136		232		176		167		293

				729						100		42		184		129		119		132		195
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				мягкая						1.41		1.87		1.03		0.67		0.45		0.50		0.70		0.91		0.74

				Артикул						09_10		10_10		11_10		12_10		01_11		02_11		03_12		04_12		05_12

				358						124		167		51		51		32		33		50		64		51

				364						122		30		30		29		13		17		25		30		25

				366						189		333		127		97		67		69		101		132		105

				367						117		156		74		53		35		38		54		71		57

				371						46		166		54		39		30		29		43		57		45

				373						54		134		25		30		21		19		30		39		30

				376						8		15		10		5		4		4		6		8		6

				377						70		146		94		49		36		41		55		73		59

				378						44		67		20		19		13		13		19		25		20

				каркасная						1.02		0.63		1.18		1.21		1.08		1.06		1.71		1.17		1.08

				693						288		113		136		232		176		167		293		191		176

				696						152		121		83		165		144		121		219		145		131

				697						216		33		250		192		153		182		270		183		174

				698						220		30		100		140		90		101		168		107		102

				704						113		87		200		168		161		162		252		174		161

				705						233		195		110		254		221		180		334		221		199

				708						250		22		397		248		209		261		368		254		243

				709						64		84		186		142		148		146		224		157		145

				724						137		108		107		159		142		125		218		146		133

				727						289		105		92		212		152		140		256		164		151

				729						100		42		184		129		119		132		195		135		127
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								план		факт

				Артикул				12_10		12_10

				358				51		70

				377				49		30

				693				232		260

				729				129		100
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				мягкая						1.41		1.87		1.03		0.67		0.45		0.50		0.70

				Артикул						09_10		10_10		11_10		12_10		01_11		02_11		03_12

				358						124		167		51		70		36		39		61

				377						70		146		94		30		32		34		43

				каркасная						1.02		0.63		1.18		1.21		1.08		1.06		1.71

				693						288		113		136		260		184		178		316

				729						100		42		184		100		110		121		171
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				ПЕРСПЕКТИВНЫЙ ПЛАН ПРОИЗВОДСТА / РЕАЛИЗАЦИИ / СКЛАДСКИХ ОСТАТКОВ

								декабрь - факт								январь - план								февраль						март						апрель						март

				70%								12						1						2						3						4						5

				Артикул				ТЗ факт, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт

				358				45		28		70		3		60		36		27		54		39		43				61

				377				84		0		30		54		2		32		24		40		34		30				43

				693				114		241		260		95		214		184		125		275		178		221				316

				729				116		96		100		112		83		110		85		156		121		120				171
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				ПЕРСПЕКТИВНЫЙ ПЛАН ПРОИЗВОДСТА / РЕАЛИЗАЦИИ / СКЛАДСКИХ ОСТАТКОВ

												декабрь						январь						февраль						март						апрель						март

				70%								12						1						2						3						4						5

				Артикул				ТЗ факт, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт		приход		реализ		ТЗ, шт

				358				45		28		51		22		33		32		23		45		33		35				50

				377				84		-10		49		25		40		36		29		51		41		39				55

				693				114		241		232		123		170		176		117		255		167		205				293

				729				116		96		129		83		128		119		92		176		132		137				195
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				РЕАЛИЗАЦИЯ										за период: Январь2010-Декабрь 2010 г.

				Товарная группа				ВСЕГО		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

				мягкая, шт.				50,291		2,605		2,033		2,843		5,396		3,746		5,653		4,414		5,872		4,690		6,620		3,893		2,526

				каркасная, шт.				62,937		3,567		2,507		8,361		6,567		5,983		2,364		1,432		7,002		6,809		2,721		7,716		7,908

				Линейка сезонных коэффициентов

										2010

				Товарная группа				ВСЕГО		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

				мягкая				12		0.62		0.49		0.68		1.29		0.89		1.35		1.05		1.40		1.12		1.58		0.93		0.60

				каркасная				12		0.68		0.48		1.59		1.25		1.14		0.45		0.27		1.34		1.30		0.52		1.47		1.51

				РЕАЛИЗАЦИЯ										за период: Январь2009-Декабрь 2009 г.

				Товарная группа				ВСЕГО		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

				мягкая, шт.				40,039		929		1,702		2,404		1,807		1,933		2,274		3,353		6,546		5,650		7,192		3,790		2,459

				каркасная, шт.				71,236		8,818		9,783		10,895		6,400		6,008		3,632		3,214		3,096		4,371		4,425		5,232		5,362

				Линейка сезонных коэффициентов

										2009

				Товарная группа				ВСЕГО		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

				мягкая				12		0.28		0.51		0.72		0.54		0.58		0.68		1.00		1.96		1.69		2.16		1.14		0.74

				каркасная				12		1.49		1.65		1.84		1.08		1.01		0.61		0.54		0.52		0.74		0.75		0.88		0.90

				Линейка сезонных коэффициентов усредненная

										усредненная за 2009-10 г.г.

				Товарная группа				ВСЕГО		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

				мягкая				12		0.45		0.50		0.70		0.91		0.74		1.02		1.03		1.68		1.41		1.87		1.03		0.67

				каркасная				12		1.08		1.06		1.71		1.17		1.08		0.53		0.41		0.93		1.02		0.63		1.18		1.21






