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ВВЕДЕНИЕ
Для успешной работы торговых предприятий в условиях сложившейся нестабильной экономической ситуации в нашей стране необходимо, прежде всего, грамотное ведение оперативного торгового учета, позволяющее быстро ориентироваться в сложных рыночных ситуациях и принимать обоснованные управленческие решения, снижающие коммерческий риск. Естественно, что принятие подобных решений невозможно без достоверных сведений о состоянии и движении товарных запасов. Важно, чтобы в магазине всегда поддерживался определенный ассортимент, и чтобы покупатель приходил в магазин и всегда находил нужный товар. Если товар заканчивается, надо, чтобы его вовремя подвозили.
Контроль за товаропотоками, трудоемок, но игнорирование этой стороны торговой деятельности зачастую может обернуться значительными убытками для предприятия. Безусловно, в поле зрения руководителя предприятия всегда должны находиться и финансовые потоки - операции по кассе и банку, расчеты товаров, с подотчетными лицами и проч.
	Вернуться в каталог дипломов по маркетингу


Происшедшие социально-экономические преобразования явились причиной резкого возрастания неопределенности внешней для торговли среды. Сегодня нет гарантированных поставок, нет финансовой и правовой стабильности, сложнее прогнозировать платежеспособный спрос. Перспективой логистического совершенствования торговых систем является их интеграция с системами, обеспечивающими движение продукции с целью оптимизации всей логистической цепочки от первичного поставщика сырья до конечного потребителя. [18, с.123]
Цель рационализации торговли - создание высокоэффективных товаропроводящих систем, способных обеспечить наличие нужного товара, в нужном месте, в нужное время, в нужном количестве, с минимальными затратами и по приемлемой цене. Эти системы должны иметь высокую способность адаптироваться к изменениям окружающей среды.
Соответствующие изменения в логистической стратегии воздействуют на финансовые результаты деятельности фирм и вносят свою лепту в обеспечение их долгосрочной жизнеспособности.
Целью дипломной работы является создание системы управления закупками на конкретном торговом предприятии.
Актуальность проблемы заключается в том, что каждую систему управления торгового запаса необходимо привязывать к конкретной категории потребителей и реализуемого товара.
В связи с этим ставятся следующие задачи:
· Раскрыть механизм функционирования закупочной логистики и логистики складирования;

· Отобразить коммерческую деятельность предприятия;
· Рассмотреть систему управления товарными запасами на предприятии.
Фитнес на дому
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1. Механизм функционирования закупочной логистики и логистики складирования

1.1. Сущность и задачи закупочной логистики
Закупочная логистика - это управление материальными потоками в процессе обеспечения предприятия материальными ресурсами.
Значимым элементом микрологической системы является подсистема закупок, организующая вход материального потока в логистическую систему. Любое предприятие, как производственное, так и торговое, в котором обрабатываются материальные потоки, имеет в своем составе службу, осуществляющую закупку, доставку и временное хранение предметов труда (служба снабжения): сырья, полуфабрикатов, изделий народного потребления. Деятельность этой службы может быть рассмотрена на трех уровнях, так как служба снабжения одновременно является:
- элементом, обеспечивающим связи и реализацию целей макрологической системы, в которую входит предприятие;
- элементом микрологической системы, то есть одним из подразделений предприятия, обеспечивающим реализацию целей этого предприятия;
- самостоятельной системой, имеющей элементы, структуру и самостоятельные цели.
Рассмотрим цели функционирования службы снабжения на каждом из выделенных уровней:
1) как элемент макрологистической системы служба снабжения устанавливает хозяйственные связи с поставщиками, согласовывая технико-технологические, экономические и методологические вопросы, связанные с поставкой товаров. Служба снабжения, работая на собственное предприятие, в то же время должна преследовать цель повышения эффективности функционирования всей макрологистической системы.
2) служба снабжения должна органически вписываться в макрологистическую систему, обеспечивающую прохождение материального потока в цепи снабжение-производство-сбыт. Обеспечение высокой степени согласованности действий по управлению материальными потоками между службой снабжения и службами производства и сбыта является задачей логистической организации предприятия в целом.
3) эффективность функционирования службы снабжения, возможность реализации перечисленных целей, как на уровне предприятия, так и на уровне макрологистики в существенной степени зависит от системной организации самой службы снабжения. [6, с.23]
Основной целью закупочной логистики является удовлетворение потребностей производства в материалах с максимально возможной экономической эффективностью. И ее достижение зависит от ряда задач:
1) выдерживание обоснованных сроков закупки сырья и комплектующих изделий (материалы, закупленные ранее намеченного срока, ложатся дополнительной нагрузкой на оборотные фонды предприятий, а опоздание в закупках может сорвать производственную программу или привести к ее изменению).
2) обеспечение точного соответствия между количеством поставок и потребностями в них (избыток или недостаточное количество поставляемых товарно-материальных ресурсов также негативно влияет на баланс оборотных фондов и устойчивость выпуска продукции и, кроме того, может вызвать дополнительные расходы).
3) соблюдение требований производства по качеству сырья и комплектующих изделий.

1.2. Организация складирования товаров
Складирование и обработка товаров являются важными составляющими логистической деятельности, затраты на их осуществление могут поглощать от 12 % до 40 % затрат фирмы на логистику.
Работа фирмы в реальном масштабе времени и при разумных издержках требует создания хранилищ для сырья, полуфабрикатов и готовой продукции, так как, даже зная требования покупателя и имея все необходимое для выполнения его заказа, невозможно осуществить мгновенную поставку. Чаще, однако, потребность в изделиях может быть определена лишь с некоторой степенью точности, поэтому предприятия используют запасы, чтобы улучшить управление спросом и предложением, а также сократить общие затраты. Кроме того, складируя некоторые запасы, они могут снизить издержки производства, организуя равномерный выпуск продукции в объемах, обеспечивающих рациональную загрузку мощностей, и транспортировку за счет перевозки грузов в больших объемах.
Многие фирмы в настоящее время стремятся избежать или сократить потребности в складировании, применяя концепцию "just-in-time" (точно-во-время). Ее идея состоит в том, чтобы гармонизировать спрос и предложение по времени и количеству так, чтобы продукция и материалы подвозились точно в то время, когда в них нуждаются. Эта концепция наиболее эффективна для предприятий, где потребность в поставках является производной от спроса на конечные продукты. Вместе с тем, скидки на приобретаемое и перевозимое количества приводят к некоторой неопределенности в уровне потребностей для выполнения плана с учетом времени поставки, что оставляет необходимость создания запасов и складов для их хранения. [5, с.56]
Поэтому среди важнейших причин использования складов следует указать:
1) снижение затрат на изготовление и транспортировку:
- уменьшение риска остановки производства из-за отсутствия материальных ресурсов;
- рациональное использование оборудования;
- перевозка большими объемами и т. п.
2) координация спроса и предложения, особенно при их сезонных колебаниях, что позволяет действовать по принципу: продажа по требованию при равномерном производстве.
3) удовлетворение нужд производства, так как складирование может быть частью этого процесса (например, изготовление вин, ликеров, сыров и т. п. требует определенного периода выдержки).
4) создание условий для эффективного маркетинга за счет сокращения времени доставки товаров.

1.3. Место складов в логистических каналах
Склады, обеспечивающие накопление и сохранность материальных ценностей, а также снижение полных затрат, являются весьма важной составляющей всех без исключения логистических каналов. К тому же, образуя запасы материалов, комплектующих, полуфабрикатов и готовых изделий, объединяя различные изделия для отправки большими партиями на дальние расстояния, склады активно влияют на стоимостные показатели продукции. Выбирая склады различного назначения, их месторасположение и количество, мы создаем предпосылки для роста или сокращения логистических издержек.
Выбор местонахождения и определение потребности в складах
Когда установлена необходимость в размещении запасов, приступают к определению местоположения склада. Обычно эта задача решается на двух уровнях.
Во-первых, находят наиболее рациональное место для нового склада, рассматривая его по отношению ко всем остальным элементам логистической системы фирмы. Это предполагает сложную проблему вычислительного характера, направленную на оценку полных издержек (как сумму затрат на транспортировку, складирование, хранение запасов, расходов на оформление заказов и т. п.) в многочисленных возможных сочетаниях для перспективных регионов. Поэтому чаще всего поиск точного ответа на вопрос, где лучше всего разместить склад, исходя из концепции общих затрат, практически вряд ли возможен.
Во-вторых, когда определена общая географическая область (или город) для склада, его местоположение уточняют, рассматривая, как будут изменяться средние издержки при оценке отдельных точек избранного региона. В целом, выбор местонахождения склада требует сочетания многих качеств, включая здравый смысл и интуицию, которые, однако, должны опираться на анализ следующих факторов размещения:
- общее отношение администрации региона к организации складов и размер налогов на этот вид деятельности;
- местные строительные нормы и уровень затрат на строительно-монтажные работы;
- возможность и доступность транспортного обслуживания;
- наличие местных трудовых ресурсов, тарифы, климат и производительность;
- риски местоположения (пожары, наводнения, кражи);
- рекламное значение (ценность) места;
- транспортные заторы вокруг склада и т. п.
Если в нужном месте достигнута договоренность о получении складских помещений в аренду на длительный срок или решен вопрос об их краткосрочном использовании (и это снимет проблему поддержания запасов), строительство собственного хранилища может быть отложено.
Следующим решением после установления местоположения должна стать оценка необходимых размеров складского помещения, которая производится, если запасы будут размещены в собственных или арендуемых на длительный срок хранилищах. Тогда требуемый объем склада должен соответствовать сезонному пику уровню запасов. Если же использование собственного склада сочетается с дополнительной арендой помещений для размещения запасов, такая комбинация позволяет снять пик сезонной потребности, улучшает использование емкостей хранилищ, уменьшает необходимые размеры складов фирмы и, в целом, приводит к сокращению издержек на поддержание запасов. [8, с.35]
Альтернативы складирования
Для ответа на вопрос, как должны использоваться склады, чтобы соответствовать целям логистики, необходимо рассмотреть выполняемые ими функции.
Склады предоставляют пользователям четыре главных вида услуг, которые оказывают влияние на проектирование помещений для размещения запасов. Эти услуги различают как:
- хранение, являющееся наиболее очевидной функцией складов, обеспечивающее защиту товаров и сопровождающие этот процесс услуги, такие как оборот запасов, восстановление, проверку качества и т. п. Обычно планировка склада зависит от продолжительности хранения (много и одноярусное размещение, ширина проездов и т. д.);
- консолидация (объединение) активно применяется при организации каналов снабжения в случаях, когда возможна существенная скидка в транспортных тарифах для укрупненных поставок грузов. В этом случае фирма может сэкономить часть затрат на перевозку, если на склад переместят товары от многих производителей, оформят и выполнят поставку потребителю;
- разукрупнение транспортных партий грузов является одной из наиболее часто выполняемых складами услуг, так как это позволяет перейти на поставки меньших партий по требованию покупателей. Эта функция противоположна объединению и обеспечивает реализацию важного логистического принципа "перевозить как можно дальше в как можно больших объемах", связанного с тем, что большие грузы перемещаются по сниженным единичным тарифам. Чтобы сделать мелкие поставки более дешевыми, необходимо региональные склады размещать ближе к потребителям;
- выравнивание представляет собой функцию, координирующую спрос и предложение по времени, количеству, объемам и ассортименту, создавая условия для организации более эффективных процессов изготовления продукции и ее транспортировки.
Выравнивание по времени необходимо для тех отраслей, в которых функция времени и периодичности спроса не соответствует времени изготовления. Например, может возникать противоречие между изготовлением оптимальными партиями и сезонными изменениями спроса.
Выравнивание по количеству требуется предприятиям, организовавшим производственные процессы, ориентируясь на периодический выпуск продукции оптимальными партиями, которые по размеру могут превышать текущий спрос.
Выравнивание объемов требуется там, где местоположение производства не соответствует нахождению потребителей.
Выравнивание ассортимента осуществляется складом, накапливающим продукцию различных предприятий-изготовителей и по заявкам покупателей комплектующим заказы, подбирая необходимые товары из общего перечня хранимых ценностей (например, фармацевтические склады).
Сочетание основных функций, выполняемых различными складами, с их местом в логистических каналах привело к выделению пяти основных видов складов.
Для каждого из них характерны различная интенсивность использования средств транспорта и переработки грузов, а также сроки хранения запасов, и, следовательно, устройство и планировка склада будут в значительной степени зависеть от его назначения.
Например, склады хранения непосредственно связаны с производством, поэтому главной целью их организации будет обеспечение координации процессов изготовления со складированием и переработкой грузов, а также минимизации времени поиска, комплектования и доставки к рабочим местам необходимых компонентов для выполнения сменных заданий. Поэтому в данном случае возможны два вида складирования:
- стационарный склад - это постоянное помещение, связанное с процессом производства транспортными средствами;
- подвижной склад - реализующий складирование в производственном потоке с помощью транспортных средств, имеющих соответствующую емкость.
В противоположность классическим формам стационарных складов передвижные склады являются ступенью дальнейшего развития. Они создаются в связи со стремлением решить задачу обеспечения оперативности путем хранения небольших запасов. Их применение ограничивается определенными сферами, а предпосылками этого метода складирования являются:
- стабильность производственной программы и номенклатуры;
- запуск партиями, соответствующими производственной потребности;
- поставки лишь необходимых количеств и с соблюдением технологических сроков;
- организация процесса производства на основе поточных принципов;
- управление с помощью интегрированных потоков информации.
Проектирование и функционирование таких складов целиком ориентировано на такие показатели технологического процесса, как подготовительно-заключительное время, партия запуска и количество наименований изделий.
Практически потребность фирмы в помещении для хранения запасов может быть реализована в организации собственных складов или их аренды, как на длительный, так и на среднесрочный период. [7, с.32]
Собственные хранилища создают владельцам условия для ряда преимуществ:
- складирование дешевле, чем при долгосрочной и среднесрочной аренде, особенно при интенсивном использовании оборудования;
- непосредственное владение недвижимостью;
- помещение дополнительно можно использовать для организации продажи, частного гаража, служб перевозки и закупки или в будущем переоборудовать для производства.
Кроме того, если продукция требует создания специальных условий хранения, применения узкоспециализированного персонала (фармацевтические препараты, некоторые химические вещества), частный склад становится единственным возможным вариантом. Нередко стимулом для частного владения помещением становится хороший доход от инвестиций в них.
Сегодня частные склады являются примером высокоорганизованных структур, обеспечивающих благодаря применению производительного оборудования и автоматизированной технологии учета, размещения и поиска хранимых товаров современный уровень качества и оперативности обслуживания при выполнении заказов потребителей.
Аренда на среднесрочный период (renting). Склады, предоставляющие такой вид услуг, функционируют аналогично общественному транспорту. В России пока такие склады не получили широкого распространения (кроме камер хранения багажа), хотя потребность в предоставлении хранилищ на срок до одного месяца велика, особенно для пользователей, нуждающихся в сезонном расширении запасов, либо в помещениях для перевалки грузов, и готовых оплачивать разовые услуги или заключать среднесрочные договоры об аренде.
Общественные склады способны конкурировать с частными, если привлекут пользователей, чьи виды хранения обеспечивают высокий уровень эксплуатации емкостей склада в течение всего года. В этом случае становятся обоснованными достаточно невысокие тарифы за аренду, сопоставимые (а иногда и более низкие) с издержками содержания собственных хранилищ. Общественные склады представляют собой многоцелевые хранилища с разнообразным оборудованием и их специализация возможна лишь в рамках самых широких категорий товаров (нефтехранилища, склады-холодильники и т. п.).
Аренда на длительный срок (leasing) для многих фирм является промежуточным решением между более дорогой среднесрочной арендой и необходимыми долгосрочными инвестициями в строительство собственного склада. Преимущества хранения запасов на условиях длительной аренды могут стать более низкие тарифы по отношению к затратам на собственные складские помещения. Вместе с тем, пользователь склада обязан строго соблюдать условия аренды, которые предусматривают оплату хранилища за точно установленный период времени, что лишает арендатора определенной гибкости. Однако по условиям того же договора пользователь может получить при длительной аренде право контроля за хранением и связанными с ним операциями, что даст ему определенные преимущества.
Арендуемые площади могут быть предоставлены разными способами:
- общественные склады могут предложить увеличенный срок контракта;
- владелец склада может решить, что ему выгоднее продать их, а затем арендовать у покупателя;
- избыточные площади могут быть сданы в долгосрочную аренду.

1.4. Запасы в логистике

Классификация запасов учитывает их назначение, источники возникновения потребности в пополнении и помогает решить проблему поддержания обоснованного уровня запасов.
Различают следующие виды запасов:
- текущий, который необходим предприятию для бесперебойной работы в интервале между двумя поставками. Эта часть запасов образуется при равномерном и регулярном снабжении из-за несоответствия объема поставки и разового потребления;
- подготовительный используют в период времени, необходимый для подготовки материальных ресурсов и транспортировки их к рабочим местам;
- гарантийный (страховой), создаваемый на случай возможных перебоев в снабжении, нарушений в сроках поставки, изменений потребности производства или потребления. [4, с.32]
В практике нормирования гарантийный и подготовительный запасы могут быть объединены.
Вместе с тем, классификация запасов условна, на складе их отдельно не хранят, ее используют, чтобы своевременно пополнять и контролировать запасы.
Одним из важнейших условий успешной деятельности фирмы является правильная оценка потребностей покупателей в производимых ею товарах. Однако перспективы спроса, особенно на длительный период времени, всегда до конца не ясны, а различные методы прогнозирования позволяют установить потребность лишь с некоторой степенью точности. В связи с этим, накапливаемые запасы становятся фактором согласования реального спроса и предложения, а также сокращения затрат на производство и распределение.
Запасы, в действительности, служат нескольким целям, таким, как:
- улучшение обслуживания потребителей за счет размещения запасов рядом с местом продажи продукции, что способствует не только сокращению времени выполнения заказов, но и организации поставок потребителю мелкими порциями. Снабженческие фирмы получают в этом случае конкурентные преимущества и сокращение потерь продажи, что особенно важно для товаров, требовательных к условиям реализации. Кроме того, наличие запасов позволяет снизить влияние сезонных факторов производства некоторых изделий на их рыночное предложение;
- создание предпосылок для снижения производственных затрат. Известно, что максимальная экономия единичных издержек производства связана с организацией выпуска продукции постоянными объемами в течение длительного периода времени. Запасы, действуя как буфер, уменьшают влияние колебаний потребительского спроса, оставляя производству возможность функционировать в оптимальных для него условиях;
- сокращение затрат на приобретение и транспортировку за счет накопления запасов в количествах, предусматривающих ценовые скидки при закупках и снижение транспортных тарифов при перевозках;
- защита от изменения цен, обеспечиваемая запасами, особенно ценна при существовании инфляции. В этом случае, накапливая ресурсы, заранее приобретенные по более низким ценам, можно создать условия для уменьшения издержек производства. Для принятия обоснованных решений логистик должен оценить целесообразность дополнительных покупок на основе дополнительных покупок на основе концепции изменения общих затрат в связи с ростом издержек хранения запасов, экономии при закупках и в производстве, а также изменением транспортных расходов;
- защита от неопределенности спроса и возможных изменений сроков выполнения заказов осуществляется с помощью поддержания дополнительного уровня запасов;
- защита от случайностей. Забастовки, пожары, наводнения и т. п. - это те неожиданные факторы, которые могут нанести компании значительный ущерб. Наличие запасов в этом случае позволяет ей работать некоторое время до возобновления снабжения или производства. Логистику важно создать предпосылки для уравновешивания затрат для обеспечения необходимой эффективности производства и издержек продвижения товаров на рынок.
Существуют определенные параметры, которые являются основой решения проблем управления запасами независимо от объектов хранения, будь то исходные материалы, производственные заделы или готовые товары.
Затраты на поддержание запасов. Эти затраты складываются из следующих издержек:
- на хранение;
- на оформление заказов связанных с дефицитом.
Затраты на хранение (текущие издержки) включают в себя:
- затраты на капитал. Запасы привлекают капитал, который мог быть использован фирмой иначе. Поэтому данный вид издержек оценивается как процент на связанный капитал или упущенная выгода (в связи с тем, что деньги не вложены в банк и за них не удалось получить банковский процент);
- уплату налогов и страховок;
- издержки, связанные с содержанием склада (электроэнергия, отопление, арендная плата, обеспечение безопасности);
- затраты в уплату потерь, произошедшие в период хранения (моральное старение или физический износ товаров).
Затраты на оформление заказа могут быть рассчитаны как сумма издержек на выполнение следующих работ:
- определение объема заказа и оформление накладных;
- передачу заказа поставщикам (оплата средств связи);
- входной контроль материальных ценностей;
- транспортировку грузов к местам хранения.
Кроме того, данный вид затрат включает цену доставленных товаров.
Издержки, связанные с дефицитом, включают в себя два типа затрат:
- из-за потери продаж в связи с отсутствием на складе сырья, комплектующих или готовой продукции; такая ситуация чаще всего возникает, если спрос превышает предложение, а страховой запас исчерпан;
- штрафы за невыполнение конкретных условий заказа (срыв сроков поставки, неверная комплектация заказа, нарушение качества изделий и т. п.).
Управление складскими запасами должно обеспечивать:
- обоснованные затраты на логистические операции;
- высокий уровень обслуживания потребителей.
Обоснование затрат связано с определением уровня запасов и их размещением. В рамках этих задач планирование и регулирование запасов предусматривает оценку общих затрат, складывающихся из текущих издержек, расходов на оформление заказа и связанных с дефицитом, и минимизацию их.
Цели обслуживания потребителей: готовность к обслуживанию потребителей зависит не только от необходимости обеспечения конкурентоспособности продукции фирмы, но и от оценки затрат, связанных с поддержанием уровня запасов. В общем случае уровень обслуживания может рассматриваться как степень насыщенности складских запасов товарами и ресурсами, требуемыми для выполнения заказов клиентов или снабжения производства материалами, и рассчитывается как:
( = 100 - z,
где ( - уровень обслуживания в %;
z - риск полного исчерпания запаса на складе в %.
Например, при уровне обслуживания потребителей в 95 % риск исчерпания материального запаса не превышает 5 %.
Вместе с тем, фиксируя уровень обеспеченности запаса и заявляя, что 95 % всех продаж будут осуществлены прямо из имеющегося запаса, логистики могут лишь с уверенностью судить о соответствии затрат на содержание и оформление заказа таким уровням запасов, которые создадут условия для минимальных общих затрат. В то время, как ожидаемые издержки в связи с дефицитом установить довольно сложно, хотя эта составляющая расходов активно влияет на величину запасов. Это требует осторожного отношения к подобного рода оценкам уровня обслуживания, так как увеличение данного показателя всего на несколько процентов может привести к резкому росту потребности в инвестициях для увеличения запасов. Поэтому от логистики необходимо ожидать взвешенной реакции на попытки маркетинговых служб фирмы повысить уровень обслуживания клиентов, даже если речь идет об обоснованности оценки этого показателя или конкурентоспособности товаров. Столь интенсивный рост среднего уровня запасов приводит к тому, что многие предприятия организуют системы обслуживания, рассчитанные на обеспечение уровня готовности к поставке, существенно более низкого, чем 100 процентов. [11, с.53]
Первым правилом в деле управления уровнем запасов является определение потребности в хранимых ценностях. Поэтому необходимо представлять, какими будут объемы будущих продаж продукции фирмы и продолжительность времени поставки для пополнения запасов, что в свою очередь, повлияет и на величину производственной потребности.
При определении потребности принципиально различаются следующие подходы:
- расчет начинается только тогда, когда потребность возникает, например, при поступлении заказов потребителей;
- расчет на основе данных о расходе запасов.
Второй подход используется в тех случаях, когда требуемое клиентом время поставки меньше, чем цикл восстановления складских запасов.
Наряду с этими двумя подходами существуют три метода определения потребности:
- детерминированный;
- стохастический;
- эвристический.
В первом случае известен определенный период выполнения заказа и, соответственно, потребность в материалах по количеству и срокам.
Во втором случае основой для расчета являются математико-статистические методы, дающие ожидаемую потребность.
В третьем случае потребность определяется на основе опыта работников.
Детерминированный метод может быть применен для расчета потребности в материалах и комплектующих для удовлетворения нужд производства, когда уже установлены объемы продажи изделий. При этом важно установить время потребления материалов по ступеням:
- материалы должны иметься в наличии в наиболее ранний срок с тем, чтобы цикл их поступления и первичной обработки не увеличивал цикл изготовления изделия;
- детали должны своевременно быть готовы, чтобы оставалось необходимое время для сборки;
- покупные изделия должны быть заказаны с учетом ожидаемого времени поставки.
При определении потребности материалов на основе их расхода преобладающими являются детерминированные методы, а при расчете на основе количества используемых материалов, главным образом используются стохастические методы.
Методы установления ожидаемой потребности, позволяющие прогнозировать важнейшие для деятельности показатели, такие как вероятный объем реализации продукции и необходимые для его изготовления материальные ресурсы, в настоящее время нашли широкое распространение.
Прогнозы, разработанные на основе стохастических моделей, имеют следующие особенности:
- вся предсказываемая на будущее ситуация исходит из времени прогноза;
- обстоятельства будущего периода не определены. Оценка возможности развития явления, а также сбор необходимой информации осуществляются до разработки прогноза;
- процесс прогнозирования поддерживается информацией о прошедшем периоде.
Классификация критериев, учитывающих наиболее важные особенности методов прогнозирования, показана на рисунке 1.4. Характерным для всех методов прогноза является попытка определения развития будущего на основе показателей прошедшего периода. Это ведет к неизбежным ошибкам при изменении потребности. Несмотря на это, прогнозы неизбежны, так как другие методы оценки будущей ситуации неизвестно. Причем прогнозные оценки должны быть дополнены знаниями и опытом, вытекающим из наблюдений за рынком.
Основой прогнозных методов является подробное выявление всех показателей продажи продукции и использование материалов за прошлый период и их изменения во времени. Обычной формой представления является так называемый временной ряд, анализ которого позволяет сделать заключение об использовании рассматриваемых товаров с учетом таких факторов, как тенденции, сезонные изменения, нестабильность или случайные отклонения. Анализ временного ряда позволяет определить подходящую модель из числа охарактеризованных. 
Возможными моделями реализации товаров являются:
- модель постоянного потребления;
- прямопропорциональная модель;
- сезоннопостоянная модель;
- сезонная модель с последовательным ростом.
Метод экспоненциального сглаживания является важнейшим методом стохастических прогнозов. В этом случае весомость цифр в отдельные периоды характеризуется с помощью так называемого фактора "(", значение которого находится в пределах от 0 до 1. Чем больше значение "(", тем весомее влияние ближайших прошедших периодов и метод более подходит для оценки фактического потребления. Недостатком является растущая чувствительность к случайным колебаниям. На практике колебания "(" находятся в пределах 0,1 (0,3. Значение 0,5 почти никогда не превышается.
Экспоненциальное сглаживание применимо, прежде всего, при постоянном объеме потребления ((= 0,1 (0,3). При более высоких значениях (0,3 ( 0,5) метод подходит при изменении структуры потребления, например, с учетом сезонных влияний. Он соответствует выравниванию средних значений с постоянно снижающимися, в соответствии с геометрическим рядом, факторами весомости. Большими преимуществами этого метода являются значительно меньшая потребность в страховых запасах.
При постоянно увеличивающемся объеме потребления целесообразно использовать метод экспоненциального сглаживания 2. С помощью него оказывается возможным определить тенденцию роста потребности, которая базируется на прогнозах, пригодных для многих последующих периодов времени. [19, с.321]
Метод регрессионного анализа. Основанием этого метода является приближение известных тенденций потребления с помощью математических функций, которые могут быть экстраполированы на будущий период. В соответствии с характером кривой регрессии различаются линейный и нелинейный регрессионный анализ. Метод линейной регрессии целесообразно применять при условно пропорциональном росте потребления. Тогда изменение потребления отражается аппроксимирующей прямой, которая имеет вид:
y = a + b*t.
Коэффициенты "а" и "b" определяются с помощью данных о потреблении, чтобы сумма всех отклонений от аппроксимирующей прямой была минимальной. Поскольку могут иметь место как положительные, так и отрицательные значения отклонений, то это может в худшем случае привести к компенсации оценок. Чтобы этого избежать, следует применять метод наименьших квадратов.
Качество прогноза зависит в конечном итоге от рассеивания исходных данных.
Если кривая потребности не аппроксимируется с помощью прямой, то применяется нелинейный регрессионный анализ. В этом случае кривая потребности аппроксимируется с помощью полинома
y = a + b*t +c*t2+d*t3 +... +z*tn.
В связи с большой трудоемкостью регрессионного анализа его применение целесообразно с помощью ЭВМ, причем программа для расчета коэффициентов a, b, c, d,..., z регрессионной кривой находится с помощью минимизации среднеквадратичного отклонения.
Важным для применения методов прогноза потребности является регулярное, например, ежеквартальное, в крайнем случае, ежегодное наблюдение и контроль для проверки того, что используемые предпосылки остаются действенными. Все указанные здесь методы оценки потребности формализованы, легко программируются, что обеспечивает применение ЭВМ. Выявление ошибок прогноза и контроль имеют особое значение при увеличении срока службы или давности выпуска изделия. При изменении потребности требуется применение краткосрочных прогнозов.
Наиболее частые отклонения определяются среднеквадратичными отклонениями и корнем квадратным из среднеквадратичных. При этом в основу кладется предположение, что встречающиеся ошибки подчиняются нормальному (Гауссову) распределению.
При помощи детерминированных и стохастических методов делается первый шаг для определения брутто-потребности в готовых изделиях, материалах и комплектующих. Имеющееся на складе их наличие состоит из запасов различных видов и должно быть учтено при определении величины заказа. Брутто-потребность + дополнительная потребность = общая брутто-потребность - располагаемое наличие = нетто-потребность.
Так как задачей управления запасами является получение по возможности более точных сведений о величине различных видов запасов (на складе и в разных стадиях обработки), необходимо учитывать:
- увеличение количества продукции для нужд службы маркетинга;
- дополнительную потребность для специальных целей (образцы, эксперименты и т. п.);
- резервирование на случай возможного снижения величины поставки материалов;
- повышенную потребность для ремонта и содержания оборудования.
Регулирование запасов в рамках концепции обеспечения заданного уровня обслуживания потребителей и минимизации затрат на поддержание запасов предполагает воздействие на:
- величину заказа;
- точку заказа;
- размер страхового запаса.
Оптимальная величина заказа соответствует наименьшим издержкам на обслуживание запасов и учитывает затраты на хранение и оформление заказа. Чтобы рассчитать искомую величину, сделаем следующие допущения:
- хранится один вид материалов;
- годовой спрос на ресурсы установлен и он постоянен;
- время выполнения заказа неизменно;
- за одну поставку обслуживается один заказ;
- скидки на увеличенный объем заказа (если они есть) не учитываются;
- цена за единицу не зависит от приобретаемого объема.
В данной модели можно представить запас как текущий, величина которого колеблется от максимальной в момент поставки ресурсов до минимальной, равного нулю, в момент времени перед выполнением заказа. Если считать потребление равномерным, то изменение текущего запаса можно представить прямой линией. [16, с.215]
Затраты на хранение в этом случае составят:
H = Q / 2 * h,
где H - годовые издержки на поддержание складского запаса;
Q/2 - средняя величина запаса;
h - издержки на хранение одной единицы запаса в год.
Единичные издержки хранения могут исчисляться в долях от стоимости запасов (c):
h = i * C,
где i - доля затрат на поддержание запасов или средняя ставка банковского процента (упущенная выгода).
Таким образом, затраты на хранение прямо пропорциональны объему заказа.
Издержки, связанные с оформлением заказа, определяются как:
S = D / Q * a,
где S - годовые затраты на оформление заказов;
D - годовая потребность;
a - затраты на оформление одного заказа.
Чтобы рассчитать оптимальный размер необходимо найти значение производной dE/dQ и приравнять его к нулю.
dE/dQ = h / 2 - D * a / Q2.
Из уравнения h / 2 - D * a / Q2 = 0.
Получим значение Q0 оптимального размера заказа.
Оценивая влияние транспортных издержек на оптимальный размер заказа, необходимо учесть, что последний может измениться в сторону увеличения. В этом случая полные затраты должны определяться из соотношения
E = TT * D + H + S,
где ТТ. - транспортный тариф на перевозку.
Выводы:
- при снижении цены продукции растет размер заказа;
- при увеличении годового потребления объем заказа вырастает в квадрате.
Точка заказа. При расчете оптимального размера материальных ресурсов и товаров устанавливают размер, но не момент времени заказа партии поставки. Момент заказа будет зависеть от способа определения "точки заказа".
Определение точки заказа. Зная оптимальный размер заказа материальных ценностей, чтобы поддерживать установленный уровень запаса, необходимо знать, когда возобновлять его поставку. Момент времени, инициирующий получение новой партии, зависит от того, каким образом была определена точка заказа.
Точка заказа - это минимальный уровень запаса, при снижении до которого производится заказ на поставку очередной партии материальных ресурсов, чтобы она успела поступить до момента полного исчерпания запаса на складе.
В общем случае эта точка характеризуется следующими факторами:
- величиной дневной потребности;
- длительностью поставки;
- колебаниями потребности и времени выполнения заказа;
- степенью риска полного исчерпания запаса.
В реальной ситуации допускается, что изменения потребности и времени поставки заказа подчиняются закону нормального распределения. В простейшем случае потребность или время выполнения заказа (или обе эти характеристики) могут считаться неизменными. При этом размер запаса, при котором следует произвести заказ новой партии (Qз) (точка заказа), может быть определен как Qз = dз * Tз,
где dЗ - расход (потребность) ресурсов в единицу времени;
ТЗ - время поставки.
Величина страхового запаса () должна рассматриваться как дополнительная при расчете общего размера запаса в точке заказа, то есть удовлетворять соотношению, где - средняя потребность в ресурсах в единицу времени.
Величина страхового запаса зависит от:
- средней потребности в материальных ресурсах в единицу времени ();
- среднего времени выполнения заказа ();
- колебаний потребности и времени поставки в большую сторону;
- требуемого уровня обслуживания потребителей.
Страховой запас при фиксированном времени выполнения заказа, учитывая, что потребность в точке заказа в этом случае рассматривается как случайная величина, а время поставки как детерминированная, может быть рассчитан как,
- допустимое (желаемое) число средних квадратических отклонений величины потребности от среднего значения , определяемое уровнем риска невыполнения заказов потребителю;
- среднее квадратическое отклонение величины потребности от ее математического ожидания.
Тогда величина запаса в точке заказа будет соответствовать:
где - ожидаемая потребность в момент выдачи заказа.
Если изменяется время поставки, а величина потребности в ресурсах остается неизменной, то при неизменных прочих условиях размер заказа будет равен,
- среднее квадратическое отклонение величины продолжительности выполнения заказа от ее математического ожидания;
- допустимое (желаемое) число средних квадратических отклонений времени поставки от его математического ожидания, определяемое уровнем риска невыполнения заказов потребителю.
1.5. Системы регулирования запасов
Системы регулирования запасов строятся на основе их пополнения с учетом фиксированного:
- размера заказа;
- интервала выполнения заказа.
Если в первом случае изменяется время поставки, то во втором - объем заказываемых ресурсов.
В частности, при постоянном объеме заказа превышение потребности (расхода материала или изделий) влечет необходимость сокращения времени между заказами, тогда как при фиксированном времени поставки превышение потребности вызывает рост величины заказа.
Следует иметь в виду, что при использовании модели фиксированного размера заказа их очередной запуск происходит в соответствии с концепцией точки заказа, а в условиях второй модели - запуск очередных заказов осуществляют через равные промежутки времени. [7, с.73]
Поэтому модель с фиксированным интервалом заказа предполагает наличие на складе страхового запаса, рассчитанного на продолжительность поставки, а также его возможные нарушения. В то время как в модели с постоянным размером заказа страховой запас нужен для компенсации возможных нарушений времени поставки. 
 2. Анализ деятельности предприятия
2.1. Общая характеристика предприятия 
Полное фирменное название организации Общество с ограниченной ответственностью «ФЛЕШ ТУРБОС». Сокращенное наименование - ООО   «ФЛЕШ ТУРБОС».
Юридический адрес: г. Казань, Журналистов,56 а.
Основными видами деятельности ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» являются оптовая и розничная торговля аудио-, видео-, -бытовой техники, также ре​монт и обслуживание бытовой техники и электроприборов.
ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» имеет собственную торговую точку (магазин), находящуюся по юридическому адресу  и торговую точку в здании на Ямашева, 82 на первом этаже, специализирующуюся кроме основной деятельно​сти еще и на продаже канцелярских товаров и телефонных карточек. Участниками Общества являются граждане РФ.
Общество является юридическим лицом: имеет в собственности обо​собленное имущество, учитываемое на самостоятельном балансе, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неиму​щественные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в суде.
Общество вправе в установленном порядке открывать банковские счета на территории России и за ее пределами.
Общество имеет круглую печать, содержащую его полное фирменное наименование на русском языке и указание наместо нахождения Общества,
Общество имеет штампы и бланки со своим фирменным наименовани​ем, собственную эмблему и другие средства индивидуализации.
Общество действует в соответствии с законодательством России, уста​вом и учредительным договором.
Общество создано в целях насыщения потребительского рынка товара​ми и услугами, а также извлечения прибыли в интересах участников.
Общество самостоятельно организует и обеспечивает свою трудовую, финансовую, хозяйственную   и иные виды деятельности, разрабатывает необходимые для этого внутренние положения и другие акты локального ха​рактера.
Общество самостоятельно заключает и контролирует исполнение хозяйственных и других договоров со всеми видами организаций, предпри​ятий и учреждений, а также частными лицами.
Прибыль общества определяется к концу каждого финансового года (квартана). Она формируется из выручки от хозяйственной, коммерческой деятельности после возмещения материальных и приравненных к ним затрат и расходов по оплате труда. Из балансовой прибыли общества уплачиваются предусмотренные законом налоги и другие платежи в бюджет.
Схема управления ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» представлена на схеме № 1.
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Схема 1. Организационная структура управления ООО «ФЛЕШ ТУРБОС»
Организационная структура управления - это форма разделения труда, закрепляющая определенные функции управления за соответствующими структурными подразделениями аппарата управления, организационная структура управления в значительной мере определяет результативность взаимодействия подразделений и эффективность функционирования управ​ляющей системы в целом.
В данной схеме изображена линейная структура управления. Она ха​рактеризуется тем, что во главе каждого подразделения стоит руководитель единоначальник.
Эта структура базируется на вертикальной разделении управленческого труда и приводит к управлению по уровням. Она позволяет оперативно при​нимать решения и обеспечивать их выполнение.
Вместе с тем линейная структура управления имеет недостатки: недос​таточная компетентность отдельных руководителей, келейность при приня​тии решений, кастовый подбор кадров.
Эффективность деятельности аппарата управления рассчитывается, как соотношение численности аппарата управления ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» с общим количеством работников составляет 0,375 ~ 0,9 (т.е. 14/16).
Организационно-правовая форма предприятия - общество с ограни​ченной ответственностью. Отсюда высшим органом управления, как мы ви​дим по схеме № 1, является общее собрание участников Общества.
В данной роли выступает Межрайонная общественная организация Общество инвалидов-спортсменов. Руководство же текущей деятельностью Общества осуществляется директором. Директор подотчетен Участнику, то есть входит в собрание.
Директор общества несет полную ответственность за деятельность общества, находящегося в его распоряжении, имущество и оборудование. Вме​сте с главным бухгалтером несет ответственность за правильное ведение
бухгалтерского учета.
Также в его подчинении находится заместитель директора, который помогает ему в организационных и вопросах планирования, также осуществ​ляет управленческую деятельность на правах полномочия, когда их делеги​рует руководитель.
Выполняет ответственные административные функции. Отвечает за планирование товарооборота и определяет курс на обеспечение эффективной работы и равномерной загрузки всего персонала, кроме бухгалтерии.
Тесно сотрудничает и координирует деятельность менеджеров по зака​зам и торговле. Доводит информацию о важнейших решениях по улучшению деятельности фирмы через собрания и при личных встречах.
Главный бухгалтер в свою очередь обеспечивает выполнение работ, осуществляемых бухгалтерами:
1. осуществляет прием и контроль документации, поступающий в бух​галтерию, анализирует, вносит предложения, рекомендации по работе бух​галтеров, содействует обеспечению рационального использования матери​ально-финансовых и технических средств,
2. осуществляет контроль по бухгалтерском}-' учету, контроль за финан​совыми операциями, принимает участие в планировании, организации и со​вершенствовании     деятельности     отдела     бухгалтерии     и     финансово-
экономическую деятельность всей фирмы в целом, организует работу по бух​галтерскому учету,
3. анализирует и контролирует работу по учету материальных ценно​стей, работает с дебиторами и кредиторами. Контролирует оста и на счете в.
банке,
4. следит за лимитом оста и в кассе и правильностью проведенных опе​раций по кассе и банку,
5. осуществляет контроль за своевременным представлением отчетов в налоговые органы, органы медицинского страхования. Пенсионный фонд и Госстатистику, правильностью заполнения отчетов.
Бухгалтера подчиняются непосредственно главному бухгалтеру, вы​полняют должностные инструкции, несут персональную ответственность за сохранность, достоверность, правильное и качественное оформление доку​ментов, экономических расчетов.
Свою работу отдел выполняет в тесном сотрудничестве с другими
структурными подразделениями фирмы.
Отдел, в который входят менеджеры по закупкам и продаже, продавцы-консультанты, кладовщики и водители, последовательно осуществляют ра​боту по закупке, поставке товара в магазин, реализации и доставку его поку​пателю.
Менеджеры по закупке и продаже отвечают за работу с поставщиками и покупателями соответственно. Следят за погашением долгов перед теми и другими. Своевременно обеспечивают пополнение ассортимента в магазине и следят за его реализацией, анализируя показатели товарооборота.
Выносят предложения на обсуждение по улучшению качества обслу​живания и увеличению прибыли. Предоставляют отчеты по проделанной ра​боте заместителю директора и директору. Также координируют работу про​давцов, кладовщика и водителей.
Продавцы осуществляют продажу товара, проводят ознакомительно-рекомендательные беседы с клиентами с целью рекламы магазина.
Кладовщики следят за упаковкой и быстрой, но одновременно органи​зованной отгрузкой, также несут материальную ответственность за сохран​ность товара.
Конечным звеном в организационной структуре являются водители, обеспечивающую поставку в срок товара из других городов в магазин, а по​том к клиенту.
2.2. Общий экономический анализ хозяйственной деятельности 

Финансовое состояние фирмы характеризует размещение и использование средств фирмы. Оно обусловлено степенью выполнения финансового плана и мерой пополнения собственных средств за счет прибыли и других источников. если они предусмотрены планом, а также скоростью оборота оборотных средств.

Поскольку выполнение финансового плана в основном зависит от результа​тов деятельности фирмы, то финансовое состояние, определяемое всей сово​купностью хозяйственных факторов, является наиболее обобщающими пока​зателями.
Получение прибыли фирмой является основанием для ее распределе​ния и последующего использования. Распределение прибыли отражается в финансовом плане и сметах образования и расходования фондов, а также в отчете о прибылях и убытках.
Для оценки финансового состояния фирмы используют показатели платежеспособности и финансовой устойчивости.
Таблица 2.2.1 
Оценка платежеспособности ООО «ФЛЭШ ТУРБОС»
	Показатели
	2001г.
	2002 г.
	2003 г.

	1     Оборотные активы, тыс. руб. в том числе:
	10677
	12564
	18441

	- запасы
	5462
	6944
	11541

	- НДС по приобретенным ценностям
	758
	854
	767

	- дебиторская задолженность
	3125
	3567
	4791

	- краткосрочные финансовые вложения
	415
	335
	-

	-денежные средства
	917
	864
	1338

	2. Краткосрочные обязательства, тыс. руб
	9865
	11202
	1 6688

	3. Коэффициент абсолютной ликвидности (не ниже 0,2... 0,5)
	0,14
	0,11
	0,08

	4 Коэффициент промежуточной ликвидности (не ниже 1,0)
	0,45
	0,43
	0,37

	5. Коэффициент общей ликвидности (в преде​лах 1,0   .2,0)
	1,08
	1,12
	1,10


Одним из показателей, характеризующих финансовое состояние пред​приятия, является его платежеспособность, т.е. возможность наличными де​нежными ресурсами своевременно погасить свои платежные обязательства.
Оценка платежеспособности осуществляется на основе характеристики ликвидности текущих активов, т.е. времени, необходимого для превращения их в денежную наличность. Понятие платежеспособности и ликвидности очень близки, но второе более емкое.
От степени ликвидности баланса зависит платежеспособность. В то же время ликвидность характеризует не только текущее состояние расчетов, но и перспективу.
Анализ ликвидности баланса заключается в сравнении средств по акти​ву, сгруппированных по степени убывающей ликвидности, с краткосрочны​ми обязательствами по пассиву, которые группируются по степени срочности их погашения.
Коэффициент абсолютной ликвидности рассчитывается, как отноше​ние денежных средств и краткосрочных финансовых вложений к кратко​срочным обязательствам. Его значение признается достаточным, если он не ниже 0,2-0,5.
Если предприятие в текущей момент может на 20 - 50% погасить все свои долги, то его платежеспособность считается нормальной.
Как видно из таблицы 1, абсолютный показатель ликвидности фирмы
« ФЛЭШ ТУРБО С» 0,14 - 0.08, т.е. на текущий момент фирма может немед​ленно погасить краткосрочные обязательства только на 8%, что свидетельст​вует о низком уровне ее платежеспособности.
Коэффициент промежуточной ликвидности определяется как отноше​ние денежных средств, краткосрочных финансовых вложений, дебиторской задолженности к краткосрочным обязательствам.
Этот показатель характеризует, какая часть текущих обязательств мо​жет быть погашена не только за счет наличности, но и за счет ожидаемых по​ступлений за отгруженную продукцию, оказанные услуги.
Из таблицы 2.2.1. видно, что коэффициент промежуточной ликвидности 0,45 - 0,37. Это говорит о том, что предприятие неплатежеспособно даже при условии своевременного проведения расчетов с дебиторами.
Коэффициент общей ликвидности представляет собой отношение всех текущих активов к краткосрочным обязательствам. Он позволяет установить, в какой кратности текущие активы покрывают краткосрочные обязательства.
Из таблицы 1 видно, что отношение текущих активов и краткосрочных обязательств выше, чем соотношение 1:1 (2001г. - 1,08; 2002г. - 1,112; 2003г. - 1,10). Это говорит о том, что фирма « ФЛЭШ ТУРБОС» в общем, располагает оборотными средствами для погашения краткосрочных обяза​тельств.
Таблица 2.2.2.
Оценка финансовой устойчивости ООО « ФЛЭШ ТУРБОС»
	Показатели
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.

	1  Инвестированный капитал, тыс. руб.
	15565
	18709
	29775

	2 Собственный капитал, тыс. руб.
	9865
	11104
	13086

	3. Внеоборотные активы, тыс. руб.
	8965
	9740
	11334

	4. Собственные оборотные средства, тыс руб
	1211
	1364
	1752

	5 Оборотные активы, тыс. руб.
	10667
	12566
	18441

	6 Коэффициент обеспеченности оборотных активов собственными средствами (не ниже 0,5   .0,8)
	0,11
	0,11
	0,09

	7 Коэффициент маневренности собственных средств (в пределах 0   .1,0)
	0,12
	0,12
	0,13

	8. Коэффициент автономии предприятия (не ниже 0,5)
	0,63
	0,59
	0,44


Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами не должен превышать 1. Этот расчетный показатель зависит как от структу​ры активов, так и от структуры источников средств.
Данные таблицы 2.2.2. показывают, что только 9 - 11% оборотных активов ООО « « ФЛЭШ ТУРБОС»» финансируются за счет собственных источни​ков (коэффициент обеспеченности оборотных активов в 2001г. - 0.11; в 2002г. -0,11; в 2003г. -0.09).
Коэффициент маневренности собственных средств характеризует сте​пень мобильности (гибкость) использования собственных средств предприятия и определяется как частное от деления собственных оборотных средств на сумму собственных средств (собственного капитала).
Коэффициент маневренности собственных средств в 2001г. и 2002г.
составил 0,12, т.е. 12% собственного капитала используется для финансиро​вания текущей деятельности предприятия; в 2003г. данный коэффициент со​
ставил 0,13%.
Для нормально функционирующего предприятия этот показатель меня​ется в пределах от нуля до единицы. При прочих равных условиях рост пока​зателя в динамике рассматривается положительно. Из таблицы 2.2.2. видно, что за 3 года коэффициент маневренности вырос на 0,01. Это говорит об улуч​шении финансовой стабильности предприятия.
Коэффициент автономии предприятия показывает долю собственников в общей сумме капитала, инвестированного в деятельность предприятия, т.е. -характеризует его независимость от внешних источников финансирования.
Данные таблицы 2.2.2. характеризуют достаточную независимость пред​приятия от внешних источников финансирования в 2001 и 2002 гг. (коэффи​циент автономии выше 0,5). В 2003 г. наметилась негативная тенденция, т.е. доля собственников в общей сумме капитала составляет лишь 44%.
Характеристика предпринимательской деятельности предпри​ятия
ООО « ФЛЭШ ТУРБОС» - предприятие розничной торговли, предна​значенное для продажи товаров населению. Основными задачами этого
предприятия являются: удовлетворение спроса населения, как по ассортименту, так и по каче​ству товаров;
организация соответствующего уровня обслуживания покупателей с предоставлением разнообразных услуг.
Цель коммерческой деятельности торгового предприятия - получение
прибыли.
По товарной специализации ООО « ФЛЭШ ТУРБОС» - универсальное торговое предприятие, располагает универсальным ассортиментом товаров.
По методу обслуживания покупателей предприятие применяет как са​мообслуживание, так и торговлю через прилавок.
Основные показатели хозяйственной деятельности фирмы   «ФЛЭШ ТУРБОС» за 2001 - 2003гг. представлены в таблице 3.
По ООО « ФЛЭШ  ТУРБОС» за 2003 г. получено прибыли 7390 тр. Вся эта сумма получена за счет прибыли от реализации товаров.
От реализации товаров получено 8184 т.р. и часть ее, 794 т.р. - пошла на покрытие убытков. В результате балансовая прибыль оказалась меньше при​были от реализации.
Таким образом, источники прибыли от внереализационных операций не только не дали прибыли, но и допустили убыток, образовавшийся в ре​зультате недостачи материальных ценностей в сумме 233 т. р.
Также убыток образовался в результате уплаты штрафов за невыполне​ние договоров поставки и уплаты штрафов за несвоевременные платежи.
Таблица 2.2.3.
Основные экономические показатели финансово-хозяйственной деятельности ООО « ФЛЭШ ТУРБОС» за 2001 - 2003 гг.
	Основные экономические показатели финансово-хозяйственной деятельности ООО « ФЛЭШ ТУРБОС» за 2001 - 2003 ггПоказатели
	2001 г.
	2002 г.
	2003 г.
	Отклонение по годам (+;-)          
	 Темп  роста по годам (%)

	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
8
	6
	7
	8


	1.Товарооборот, тыс. руб.
	99258
	105258
	182842
	6000
	77584
	106,04
	173,71

	2. Валовой доход, тыс. руб.
	12298
	13480
	24070
	182
	10590
	109,61
	178,47 I

	3. Уровень валового дохода, %
	12,39
	12,81
	13,16
	0,42
	0,35
	-
	-

	4. Издержки обращения, тыс. руб.
	9089
	9990
	15886
	901
	5896
	109,91
	139,02 !

	5 Уровень издержек обращения, %
	9,16
	9,49
	8,69
	0,33
	-0,8
	-
	-

	6 Товарные запасы, тыс. руб.
	4560
	6203
	9242,5
	1643
	3039,5
	136,03
	149,00

	7 Товарооборачиваемость, дн.
	17
	21
	18
	4
	-3
	123,53
	85,71

	8 Прибыль от реализации, тыс. руб.
	3209
	3496
	8184
	287
	4688
	108,94
	234,1

	9 Балансовая прибыль, тыс. руб.
	2938
	3217
	7390
	279
	4173
	109,50
	229,72

	10. Рентабельность продаж по прибыли от реализации, %
	3,23
	3,32
	4,48
	0,09
	1,16
	-
	-

	11 Рентабельность продаж по балансовой прибыли, %
	2,96
	3,06
	4,04
	0,1
	0,98
	-
	-


Часть операционных расходов в сумме 200 т.р. - были получены пени за просрочку платежей и получен доход за предоставление в аренду автомо​билей.
В 2003 г. прибыли было получено на 4173 т.р. больше чем в 2002 г. Всю эту сумму также составила прибыль от реализации.
Прибыль от реализации в 2003 г. было получено сверх плана 1536 т.р. Общая сумма прибыли от реализации - 8184 т.р., составила 4,48% к обороту при плановом уровне 3,67%. Сверхплановая прибыль в сумме 1536 т.р. полу​чена, во-первых, - за счет сверхплановых доходов, которые, кроме того, пе​рекрыли перерасход издержек обращения (по абсолютной сумме).
За счет перевыполнения плана по доходам получено 1334,7 т.р. за счет экономии издержек обращения по уровню 127,2 т.р. за счет перевыполнения плана товарооборота на 1542 т.р. получено прибыли 68,1 т.р. Таким образом, совокупное влияние факторов на прибыль составило 1536 т.р.
В 2003 г. получено сверх плана валового дохода 1420 т.р. и доход со​ставил 240070 т.р. Перевыполнение плана доходов достигнуто за счет повы​шения уровня валового дохода на 0,73% (13,16% - 12,43%).
Абсолютный перерасход издержек обращения в 2003 г. составил 6 т.р. за счет незапланированных расходов на содержание зданий и расходов на ремонт основных средств. Сумма издержек обращения в 2003 г. составляла 15886 т.р., уровень издержек обращения к обороту 8,69%. Это ниже заплани​рованного уровня на 0,07%.
Перевыполнение плана по доходам и экономия издержек обращения обеспечили положительную динамику прибыли за 2003 г. по сравнению как с 2002г., такие 2001 г.
В 2003 г. в фирме увеличилась прибыль на 4688 т.р. т.е. более чем в два раза. Рост прибыли произошел за счет увеличения товарооборота на 77584 т.р., которое обеспечило увеличение прибыли на 2370 т.р.
На 10583 т.р. прибыль выросла за счет увеличения валового дохода, но часть этого прироста дохода пошло на покрытие убытков.
Издержки обращения за год по сравнению с 2002 г. увеличились на 5896 т.р., а их уровень к обороту снизился на 0,8%.
Кроме прибыли от реализации, фирма « ФЛЭШ ТУРБОС» получила прибыль от процентов к получению в размере 39 т.р., которая снизилась на 10 т.р.
Прибыль (убыток) от внереализационные операций определяется как сальдо внереализационных доходов и расходов. В 2003г. получен убыток от внереализационных операций в размере 235 т.р.
Фирмой была получена балансовая прибыль 7390 т.р. на 4173 т.р. больше чем в 2002г., при этом уровень рентабельности повысился на 0,98% и со​ставил 4,04%. Это свидетельствует о повышении эффективности работы в 2003г. по сравнению с 2002г. В сравнении с 2001г., в 2002г. балансовая прибыль увеличилась на 279 т.р., при этом уровень рентабельности повы​сился на 0,1%.
2.3. Характеристика конкурентов
Предприятие ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» занимает небольшой сегмент рынка, предлагая ассортимент товаров бытовой техники, а так же ее ремонт.
Потенциальными конкурентами предприятия являются магазины, реализующие бытовую технику. Они занимают значительную долю рынка, предлагая товары для различных сегментов рынка. Это - "Эльдорадо", "М. Видео", "Мир", и "Техносила".
Так как все очевидные меры по привлечению среднего класса сети бытовой техники уже использованы. Теперь перед магазинами бытовой техники новая проблема - понять, что больше всего ценит их покупатель.

"Эльдорадо" собирается завоевать лояльность потребителя низкими ценами, не снижая при этом стандартов обслуживания и не сужая ассортимент товаров.

Сетевая розница, а не рынки и отдельные мелкие магазинчики - вот идеальный формат торговли для среднего класса. Так считают и убеждают в этом публику сети, специализирующиеся на торговле бытовой техникой и электроникой. Надо сказать, их старания не прошли даром. На самом потребительском рынке - казанском - в техническом сегменте достигнута боевая ничья: половина торгового оборота приходится на сетевые магазины. 
Рынки, с их неорганизованностью, неустроенностью, смещением ассортимента в сторону малоизвестных марок, постепенно уступают свои позиции цивилизованной торговле. Тем более что последняя становится все конкурентоспособнее по ценам, благодаря преимуществам организации, позволяющей использовать технологии управления издержками, недоступные мелким торговцам. В итоге и стихийно-рыночная торговля меняет лицо: владельцы павильонов организуют свои мини-сети, содержа по нескольку торговых точек, причем не на одном рынке. 
Одновременно происходят подвижки и в сетевой нише. Основными игроками в Казани до недавнего времени оставались три сети: "М. Видео", "Мир", и "Техносила". 
В прошлом же году нарушилось и это равновесие. В ходе осенней  волны исследования, выяснилось: наиболее популярными после рынков местами покупок бытовой техники для этой категории потребителей в течение длительного времени были "М. Видео" и "Мир". 
Отвечая на вопрос: "Где в течение последних полутора лет вы покупали технику для дома?" - 19% опрошенных назвали "М. Видео" и 17%- "Мир". За ними с довольно заметным отрывом следовали: "Техносила" (13%).

Из центра города - на трассу. Парадокс заключается в том, что знание марки той или иной сети не является поводом для выбора ее магазина в качестве места покупки. По узнаваемости "Мир", "М. Видео" и "Техносила" достаточно близки. Правда, "Мир" все же находится чуть впереди (название этой сети приходит первым в голову 43, 2% опрошенных против примерно 40% для "М. Видео" и "Техносилы"). "М. Видео", говоря о том, что в самом названии этой сети отражается основа ее позиционирования: "эксперт номер один" на рынке. 
Но возьмем "Техносилу". Наиболее положительные ассоциации марка этой сети вызывает у молодых людей, особенно у совсем юных - 18-24 лет. Иначе вряд ли бы ее назвали самой узнаваемой 50% опрошенных этой возрастной категории. Наблюдатели связывают такую популярность, прежде всего с названием, которое созвучно пристрастиям современной молодежи ко всему технологическому. И, тем не менее, по доле покупающих "Техносила" оказалась лишь на третьем месте и среди молодежи. 
По-видимому, положительные ассоциации как фактор привлечения клиентуры - вещь необходимая, но нематериальная, и потому ассоциации должны подкрепляться более сильными аргументами. Пусть "М. Видео" и не лидер по узнаваемости, но за покупками представители среднего класса, рассматривай их хоть по критерию возраста, хоть по критерию дохода, хоть по критерию сферы занятости, чаще идут в "М. Видео", чем в "Мир" и "Техносилу". 
Выбор места покупки во многом все еще определяется таким тривиальным фактом, как расположение и число магазинов, иными словами - масштабами присутствия сети в городе. Косвенным подтверждением этого служит мнение специалистов компании "Мир". Они полагают, что результаты исследования "Стиль жизни среднего класса" обусловлены сроками его проведения: если бы оно проводилось сейчас, а не осенью прошлого года, то по показателям предпочтения в выборе места покупок "Мир" уже шел бы вровень с "М. Видео" - ведь быстрый рост числа магазинов последней сети происходило в первой половине 2002 года, а в "Мире" этот процесс пришелся на вторую половину. 
 "М. Видео" убеждены, что в своем развертывании сеть успешно следовала изменениям географических пристрастий среднего класса. Вначале магазины открывались в городском центре, который по давней советской привычке считался сосредоточением хороших магазинов. Затем настал черед и  спальных районов. 
Так, за счет внедрения собственной компьютерной системы учета увеличилась скорость обслуживания покупателей; устанавливая цены, новые хозяева точнее прежних ориентируются на рыночную конъюнктуру; изменение цен на предлагаемый ассортимент стало проходить более динамично; более активно начали проводиться маркетинговые кампании вроде лучших новогодних предложений, сезонных смен ассортимента и т. д. В итоге и проблемные магазины улучшили свои показатели. 
Понимание того, что торговля означает, прежде всего, оказание услуг, объединяет всех сетевых торговцев. Но вот представления о содержании этих услуг разнятся. В этом нет ничего странного. Напомним, как менялось понимание того, что должна предлагать цивилизованная торговля потребителю, с начала ее существования в пореформенной России. 
Вначале в услугу входил резко отличающийся от рыночной торговли ассортимент, затем - сочетание возможности получить квалифицированную помощь продавца с гарантией надежности приобретенной техники. Впоследствии к этому набору прибавились параметры, характеризующие формат магазинов: сети одна за одной стали открывать супермаркеты с самообслуживанием - клиент получил возможность без суеты основательно осмотреть технику, да к тому же при этом его не стесняли малые площади магазинов. 
Специалисты сетей полагают, что ориентированный на цену покупатель по определению не может быть лояльным. "Это - клиенты дискаунтеров либо таких магазинов, Metro, где процесс покупки организован, как конвейер: главное - побыстрее пропустить клиента с минимумом дополнительных услуг. Не может быть лоялен и клиент, гоняющийся за скидками, он как пришел за ними, так и ушел. Кроме того, акцент на ценовое предложение чреват началом ценовых войн и дестабилизацией рынка в целом.
Соответственно, в "Мире" акцент делается на развитии дополнительных услуг и повышении комфортности совершения покупок. Спектр дополнительных услуг здесь действительно многообразен: от предоставления технической консультации о возможной покупке по телефону до бесплатной установки постоянным покупателям тех видов техники, которые другими сетями пока устанавливаются за плату. Для привлечения посетителей в некоторых новых магазинах компании есть кафе. Да и в новых рекламных телероликах "Мир" хочет убедить потребителей в том, что даже самый рассеянный из них может рассчитывать на психологический комфорт в торговых предприятиях компании. Сюжет роликов сводится к следующему: покупатель сообщает продавцу весьма смутные сведения о предполагаемой покупке, почерпнутые из рекламы ("Ну, тот, что собаку гладит"), а улыбчивый продавец тут же достает с полки именно ту модель утюга, о которой говорит клиент. 
В "М.Видео" эффективным инструментом повышения лояльности потребителей называют накопительные дисконтные карты. Важна даже не сама по себе программа скидок, привязывающих клиента к сети, а возможность с их помощью отслеживать предпочтения "клиентского ядра. 
А в "Эльдорадо", проводя свою линию ценового предложения, придерживаются противоположной точки зрения. Изучать привычки покупателей можно и с помощью другого инструментария. Дисконтная карта, по его мнению, лишь отвлекает внимание от того, что истинная средняя цена покупки, в конечном счете, все равно будет ниже средней по ценникам. Так что на этом "истинном" уровне и следует устанавливать цену изначально. 
В "М. Видео" ценовую конкуренцию считают тупиковым сценарием развития. Их оружие в борьбе за лояльного покупателя - ассортимент, рассчитанный на самый широкий охват потребительских предпочтений среднего класса.

В конечном счете, определение содержания услуги, предоставляемой покупателю, зависит от того, как определяет "свой" средний класс каждая из названных выше сетей. А от этого, в свою очередь, зависит конкурентоспособность сети в борьбе за резерв лояльных потребителей. Резервом, или нелояльными потребителями, считаются те, кто приобретал технику в нескольких местах, причем не только в сетевой торговле, но и на рынках и в независимых магазинах: их доля среди представителей среднего класса составляет 30%. В целом же объем рынка, приходящийся на нелояльных потребителей, составляет более 260 млн. долларов против 220 млн. рынка лояльных потребителей сетей-лидеров. 
Так вот, образ "своего" клиента у сетей - лидеров рынка несколько различается. Это отражается в сухих цифрах. Так, покупатели "М. Видео" более равномерно распределены по всем категориям среднего класса, какой бы срез его ни взять: по доходам, по профессии, по набору приобретаемой техники. В компании "Мир" есть смещение в пользу "денежной" части среднего класса и семейных его представителей. Сюда реже, чем в "М. Видео", захаживают бюджетники. Занятно, что в "Партию" разительно больше, чем в другие сети, идут люди, занятые в банковском секторе. Видимо, сказывается "историческая память": ведь в момент появления этой сети на свет средний класс был в основном представлен банковскими служащими. 
Есть некоторые отличия и по наборам приобретаемой техники. В "М. Видео" спрос равномерно распределен по всем категориям товара: мелкая бытовая техника, базовый набор крупной бытовой техники (стиральная машина, холодильник и так далее), эксклюзив (техника Hi-Fi, встраиваемая техника, аудиотехника для автомобиля). 
Равномерность, с которой в клиентах "М. Видео" представлены все категории среднего класса, и широта ассортимента приобретаемых ими предметов техники не должны удивлять. Это вытекает из того, как широко здесь трактуют образ своего покупателя. 
Основными для сети являются две группы клиентов: а) люди, которые в состоянии приобрести крупную бытовую технику сразу, но при этом на автомобиль и квартиру им приходится все-таки копить; 
б) люди, которые в состоянии сразу приобрести мелкую бытовую технику, а на приобретение базовых товарных категорий им приходится откладывать деньги. При этом "М. Видео" не забывает и о публике с высокими доходами и особыми предпочтениями по ассортименту (элитные дорогие модели), а также о так называемых искателях новинок, предъявляющих спрос на последние модели техники. 
Соответственно, в "М. Видео" полагают, что для каждой целевой группы существуют свои инструменты достижения лояльности. Для тех, кто должен копить на большую покупку, - это кредит. Для тех, кто может сделать приобретение сразу, - дисконтная карта. Для любителей дорогих покупок и новинок - выделение особых зон в торговых залах. Кроме того, из тактических соображений супермаркеты насыщаются разного рода мелочами вплоть до широко представленных медианосителей. Это увеличивает поток случайных посетителей, а из него, разглядев все услуги сети, выявляется покупатель лояльный. 
А вот в "Мире" о таком разнообразии пока не говорят. Тут в первую очередь ориентируются на людей в возрасте 25-35 лет. Это возрастная группа, где больше всего, как здесь полагают, состоявшихся в современных экономических условиях людей, к тому же создающих семьи. В магазинах сети даже стенды оформляют с учетом семейности, развешивая около стиральных машин умилительные детские носочки. 
Но при таком походе компания "Мир", пожалуй, теряет часть потенциальных клиентов. Так, заметно, что в магазинах этой сети мало покупок делается занятыми в бюджетной сфере. Г-н 
Но с другой стороны, среди покупателей того же "М. Видео" клиенты-бюджетники занимают достаточно прочные позиции. Значит, часть из них по определенным признакам может быть отнесена к среднему классу, характеристики которого не сводятся только к формально-статистическим показателям. Та самая среднеклассовая готовность заплатить за услугу подвигает и low-middle класс обращаться пусть за мелкой бытовой техникой, но - в хороший магазин. И надо сказать, что именно на долю мелкой бытовой техники, по результатам исследования, приходится 31% всего купленного. Занимающая в этом рейтинге второе место компьютерная техника составляет всего 15% от числа покупок. 
Но наиболее широкий подход к своей аудитории демонстрирует "Эльдорадо". В первую очередь, конечно, это люди семейные, работающие самостоятельно и динамичные, с доходом от 70 долларов на члена семьи в Казане и от 50 долларов - в районах. 
Очевидно, что такой подход дает "Эльдорадо" шанс переключить на себя нелояльную клиентуру, да еще и часть лояльных посетителей рынков. Во-первых, данная категория покупателей, как правило, делит свои предпочтения не между двумя различными сетями, а между той или иной сетью и рынками. Во-вторых, нижняя граница доходов потенциальных потребителей, рассматриваемая "Эльдорадо", ниже, чем та, что принята за границу среднего класса в исследовании "Стиль жизни среднего класса". Таким образом, "резерв" этой сети еще включает в понимание услуги продавца не только комфортные условия покупки, но и пресловутое "ценовое предложение". 
"Мир" делает ставку на самую активную часть среднего класса - людей от 25 до 35 лет, экономически состоятельных, к тому же создающих семьи. Их лояльность будет завоевываться с помощью дополнительных услуг и повышения комфортности совершения покупок распродажи.

2.4. Политика предприятия
Важным вопросом оптимизации является отладка системы скидок и наценок, применяющейся предприятием.
Наиболее часто применяются скидки:
- от объемов;
- от условий оплаты;
- от ассортимента;
- сезонные;
- накопительные.
Скидки от объемов регулируют охват предприятием мелких и средних клиентов, в той или иной мере способствуют сокращению расходов предприятия. Скидки от объемов не привязывают покупателя к предприятию как единственному поставщику.
Скидки (наценки) от условий оплаты стимулируют оборачиваемость средств, служат для компенсации потерь от невозврата и задержки возврата средств, являются на сегодня единственной основой, на которой возможно сотрудничество предприятия с государственными оптовыми базами.
Скидки от ассортимента способствуют решению тактических задач предприятия, интенсивной распродаже излишков товарных запасов, преимущественному продвижению собственной продукции, по сравнению с покупной. При наличии в ассортименте товаров-индикаторов, по которым потребитель судит об уровне цен предприятия, дифференцированные скидки способствуют увеличению продаж.
Сезонные скидки служат целям сглаживания сезонности спроса, повышению ритмичности производства.
Накопительные скидки стимулируют долгосрочную "верность" покупателя предприятию.
При разработке или проверке системы скидок учитываются следующие факторы:
- цели и стратегии предприятия;
- тактические задачи;
- соотношение цен на товар и расходов на доставку;
- реально сложившиеся цены в регионах;
- ценовая политика конкурентов;
- пропускная способность предприятия по обслуживанию покупателей.
Реально применение метода порождает и дополнительные проблемы:
- эффективная система скидок могла бы дать предприятию конкурентное преимущество. Можно предположить, что экономия на скидках клиентам заставляет некоторых из них обращаться к конкурентам предприятия;
- информация о скидках, полученных отдельными покупателями, так или иначе, распространяется, и отнюдь не способствует улучшению имиджа предприятия.
Предприятие снижает цены на товары, если наступает новый сезон. Предлагает скидки на товары, которые не были реализованы или на товары, спрос на которые отсутствует. В этом случае проводится расширенная распродажа.
 3. Управление товарными запасами
3.1. Организация процесса товародвижения
Весь товарный ассортимент формируется в Казане. Предприятие работает с постоянными партнерами. Заказывается либо большая партия основных видов товаров, либо небольшой ассортимент новых моделей, для изучения спроса на них.
Для перевозки товаров используется железнодорожный транспорт, так как отличается регулярностью перевозок, обладает высокой провозной способностью и стоимость перевозки самая низкая по сравнению с другими видами транспортных средств. Товарная партия поступает в упакованных картонных коробках или мешках (например, рюкзаки). Поступивший товар принимает бухгалтер по количеству и качеству, на каждый товар присваивает ценник, оформляет на весь ассортимент накладную.
Продавцы на основании составленной накладной проверяют наличие поступившего товара и выставляют его на продажу. Остальной ассортимент направляется на склад, где хранятся товары, пользующиеся повышенным спросом. Товары, не пользующиеся спросом или внесезонные, размещаются на другом складе, который находится вдали от торгового зала. На данном складе хранятся товары, спрос на которые давно отсутствует, не соответствующие сезону. На складах товары укладываются на вертикальных стеллажах. При данном способе размещения лучше используется высота склада, облегчен контроль качества и уход за хранящимися товарами. К недостаткам метода относятся высокие затраты на приобретение стеллажей, значительный удельный вес площадей проходов, не используемых для хранения.
Для достижения оптимальной загрузки складских помещений необходимо учитывать минимально допустимые расстояния товаров от стен, потолка, отопительных приборов. При перегрузке сладов отсутствует свободный доступ к товарам, Усложняется выгрузка ранее загруженных товарных партий. На примере рассматриваемого предприятия, можно сказать, что склады перегружены нереализованными товарами, что затрудняет процесс размещения новых партий.
Таким образом, рациональная эксплуатация складов - это их оптимальная загрузка, исключая недогрузки и перегрузки. Рациональная эксплуатация основывается на принципах совместимости, безопасности и эффективности, при этом имеется в виду эффективность - экономическая и социальная. Экономическая эффективность определяется затратами на хранение (расход электроэнергии, амортизация складов и оборудования, аренда помещений и пр.), а также потерями при хранении и стоимостью реализованной продукции. Социальная эффективность при хранении товаров обусловлена их сохранностью, так как ее улучшение и снижение потерь способствует рациональному использованию трудовых ресурсов.
Непрерывность соблюдения условий хранения заключается в обязательности соблюдения на всех этапах товарной стадии установленных требований к климатическому и санитарно-гигиеническому режимам.
Защита от неблагоприятных внешних воздействий - предохранение товаров от воздействий климатических и других неблагоприятных условий при транспортировании и хранении (требования предельной высоты загрузки товаров, бережное обращение с товаром при погрузочно-разгрузочных работах, текущий уход при хранении).
Информационное обеспечение- доведение до заинтересованных субъектов необходимых сведений об условиях и сроках хранения. Это достигается путем проведения инструктажа работающих о нормативных и технических документах. 

Систематичность контроля - проведение периодического контроля. Обязательному контролю подлежат товары при приемке-сдаче. Этот контроль одновременно является окончательным для поставщика и входным для получателей.
Экономическая эффективность- способность сохранять товары с наименьшими потерями и рациональными затратами на хранение.
Для достижения перечисленных принципов необходимо выбрать оптимальный метод хранения товаров, который будет способствовать оптимальной загрузке складских помещений. Предприятию необходимо наладить цепочку товародвижения, определять на каждом этапе оптимальный объем закупок, соответствующий спросу населения.
Возможности сбыта предприятия в значительной мере определяются наличием соответствующих товарных запасов. Торговые предприятия и производители, предлагающие широкий ассортимент наряду с собственной продукцией, используют закупку для создания и поддержания необходимого уровня товарных запасов. Одним из предметов оптимизации оргструктуры предприятия является управление товарными запасами, взаимодействие закупки и сбыта в этом вопросе.
Интересы сбыта и предприятия в целом в области управления товарными запасами не совпадают. Сбыт предпочитает иметь значительные товарные запасы по каждой товарной группе максимально широкого ассортимента, чтобы быть в состоянии немедленно удовлетворить любую заявку покупателей. Закупка предпочитает осуществлять максимально крупные оптовые поставки от ограниченного круга поставщиков. Предприятию необходимо поддерживать товарный запас в целом на определенном уровне, по возможности, с минимальным постоянным отвлечением капитала. Возлагать обязанности по управлению товарными запасами полностью на сбыт или закупку без регламентации взаимодействия нецелесообразно.
В практике российских предприятий часто применяется двухуровневое планирование:
- на основании плана по сбыту и остатков товаров на складах, с учетом возможностей поставщиков и их минимальных партий отгрузки планируется закупка товаров на длительный срок. При этом сбытом и закупкой согласовывается график поставок.
- в процессе деятельности по сбыту отклонения от плана компенсируются закупкой через поддержание минимальных товарных запасов по оговоренному ассортименту. Уменьшение запасов до нижнего предела служит основанием дополнительной закупки минимальной партии товара.
Этот метод работоспособен, но не всегда оптимален. Согласование планов закупки и сбыта реально происходит раз в месяц. "Автоматическая" закупка минимальной партии, возможно, нерентабельна, если через неделю приходится покупать следующую минимальную партию. Иногда происходит "зависание" групп товара на складах, которое сбыт, игнорирует, не принимая экстренных мер по продаже, т. к. оптимизация запасов не входит в его обязанности.
С другой стороны, отслеживание товарных запасов на более высоком уровне управления также нецелесообразно. Построение вертикальной иерархии и вынесение оперативных вопросов на высший уровень не оправдывает себя. Оптимизация товарных запасов - именно оперативный вопрос, который должен решаться ежедневно.
В некоторых случаях эффективное решение проблемы может быть получено подчинением закупки сбыту. При этом проводится переориентация материального стимулирования сбыта от валовой прибыли к прибыли чистой. Т. е., если раньше сбыт интересовал объем продаж и разница между закупочными ценами и ценами реализации, то теперь в круг его интересов попадает и товарный запас.
Для целей оптимизации товарного запаса может применяться следующая формула расчета прибыли за период:
Пв = (Т2 + Д2 - К2) - (Т1 + Д1 - К1) + Вп - Р,
где: Пв- валовая прибыль до налогообложения,
Т2 - товарный запас в учетных ценах на конец периода,
Д2 - дебиторская задолженность на конец периода,
К2 - кредиторская задолженность на конец периода,
Т1, Д1, К1 - соответственно, товарный запас, дебиторская и кредиторская задолженности на начало периода,
Вп - валовые поступления средств минус расходы на закупку товара за период,
Р - расходы в процессе деятельности сбыта.
Валовая прибыль Пв фактически отражает приращение капитала за период. Рост кредиторской задолженности (использование предприятием товарного кредита от поставщиков и предоплаты покупателей), снижение дебиторской задолженности (более оперативное поступление средств от должников) увеличивают эффективность оборотного капитала предприятия.
Для стимулирования "автоматической" оптимизации сбытом товарных запасов расчитывается прибыль с учетом стоимости финансирования:
Пу = Пв/Н - (Т3 + Д3 - К3) * Ко,
где: Пу - условная прибыль с учетом стоимости финансирования;
Пв/Н - валовая прибыль после налогообложения;
(Т3 + Д3 - К3) отвлеченный средневзвешенный капитал за период;
Ко - процент стоимости финансов.
В случае, когда финансы целиком собственные, Ко может быть принят равным проценту, получаемому от использования капитала в отрасли, на финансовом рынке или в наиболее рентабельной области деятельности предприятия. Условная прибыль Пу (которую можно считать чистой прибылью предприятия, поскольку она адекватно отражает последнюю) используется для стимулирования сбыта-закупки: с нее выделяется процент на премию персоналу, прежде всего управляющим. Действие этой системы поясним на примере:
Если средневзвешенный товарный запас предприятия за предыдущий квартал составил 20 млн. руб., дебиторская задолженность - 5 млн. руб., кредиторская - 3 млн. руб.; в результате деятельности предприятия эти показатели изменились до 15 млн. руб., 3 млн. руб. и 5 млн. руб. соответственно; при этом было реализовано товарного запаса на 5 млн. руб. в учетных ценах, что принесло 14 млн. руб. общих поступлений от сбыта, с учетом наценки, 2 млн. руб. принес возврат дебиторской задолженности, 2 млн. руб. - рост кредиторской - т. е. общие валовые поступления составили 18 млн. руб. (= 14 + 2 + 2), и расходы по сбыту составили 4 млн. руб., то:
Пв = (15 + 3 - 5) - (20 + 5 - 3) + 18 - 4 = 13 - 22 + 14 = 5 млн. руб.,
т. е. валовая прибыль за квартал составляет примерно 23 % на первоначальный капитал.
Пу = (5 - 35 %) - (17,5 + 4 - 4) * 15 % = 3,8 - 2,6 = 1,2 млн. руб.
Как уже отмечалось, итоговую цифру в 1,2 млн. руб. можно условно считать чистой прибылью предприятия, т. к. она отражает действительную прибыль, по сравнению с использованием тех же средств другим образом. В данном примере Ко = 15 % за квартал - прибыльность капитала.
Если в приведенном примере восполнить товарный запас за счет закупки и довести его до прежнего уровня 20 млн. руб., то результат изменится следующим образом:
Пв = (20 + 3 - 5) - (20 + 5 - 3) + 13 - 4 = 18 - 22 + 13 - 4 = 5 млн. руб. (та же цифра)
Пу = (5 - 35 %) - (20 + 4 - 4) * 15 % = 3,8 - 3 = 0,8 млн. руб.
Условная прибыль уменьшилась.
Ликвидация дебиторской задолженности и увеличение на 5 млн. руб. кредиторской, при том же уровне сбыта и товарных запасов, восполняемых за счет кредитования поставщиками, дадут результат:
Пв = (20 + 0 - 8) - (20 + 5 - 3) + 19 - 4 = 5 млн. руб.
Пу = (5 - 35 %) - (20 + 2,5 - 5,5) * 15 % = 3,8 - 2,55 = 1,25 млн. руб.

Стимулирование оптимизации товарных запасов через применение данной или аналогичной формулы дает значительный результат при следующих обязательных условиях:
- премия персоналу должна составлять не менее 25 % величины Пу;
- руководство сбыта и закупки, ответственный персонал должны быть ознакомлены с методом расчета премии, и быть способны самостоятельно отслеживать и прогнозировать результат каждой сделки.
Для стимулирования сбытового персонала также существенна детальная проработка переменной Р. Расходы на заработные платы, аренду офиса, рекламу, транспортные и складские услуги могут отслеживаться и оптимизироваться сбытом при условии выработки однозначного метода их учета.
Другим, более простым, но менее эффективным способом удержания товарных запасов в определенных рамках является директивное задание его верхних и нижних границ в учетных ценах. Желания сбыта максимально расширить номенклатуру, и закупки - увеличить партии поставки, ограничиваются общей суммой средств, отвлеченных в товарный запас. Способ работоспособен, но имеет тот недостаток, что не обеспечивает функцию оптимизации, а лишь ограничительную.
В деятельности закупки и взаимодействии ее с другими подразделениями рассматривается также время выполнения закупки и время готовности товара к продаже с момента его поступления на склад.
В общем случае, товар, пришедший на склад, необходимо оприходовать, назначить на него цену, внести в прайс-листы сбыта. Оприходование товара проводится на основании сопроводительных документов, в которых указана цена товара и стоимость доставки. Если не брать в расчет случаи брака и пересортицы, остается одна существенная проблема с документацией: на практике довольно часто документы оформлены недостаточно полно, и стоимость, например, доставки, не указана в накладных; счет за доставку выставляется продавцом много позже. Для бухгалтерии предприятия иногда это является непреодолимым препятствием к установлению учетной цены. Аналогичная проблема возникает с установлением продажных цен, особенно, если предприятием применяется установление фиксированной наценки от учетных цен.
Для каждого предприятия решение по оптимизации подготовки товара к продаже является индивидуальным. Имея представление, что товар, пришедший на склад, но не готовый к продаже, является "мертвым" капиталом, легко подсчитать финансовые потери при существующей ситуации (или финансовые выгоды при ее изменении). Финансовый результат может служить основой для стимулирования ускорения процесса. Эффективность подготовки товара может быть повышена передачей функций кодирования товара и внесения его в прайс-листы в ведение одной службы, например, закупки, внедрением автоматизированной системы, и т. д. Реально время подготовки может быть сокращено до 2-х часов.
Для целей оптимизации в закупке также анализируется принцип выбора поставщиков предприятием, качество проработки рынка поставщиков, существующие договоренности.
Критерии выбора поставщика далеко не ограничиваются ценой и качеством товара. Кроме них можно привести целый ряд существенных требований к поставщику, которые могут быть более важны для предприятия, что определяется спецификой его деятельности. В числе таких требований находятся:
- надежность поставщика;
- возможность получения товарного кредита;
- ритмичность и оперативность поставок;
- уровень технологического консультирования;
- широта ассортимента; и т. д.
Предприятие определяет для себя наиболее существенные критерии, и должно качественно проработать рынок, исследовав различные варианты поставок. На практике выбор часто определяется личными отношениями, что в известной мере гарантирует надежность, ценой и качеством товара. Нередко закупка, один раз проработав рынок поставщиков, придерживается прежних партнеров даже при существенном изменении рыночной ситуации. Конкуренция заставляет поставщиков снижать цены и повышать качество, если не товара, то сервиса. Улучшение соотношения цены-качества иногда не затрагивает постоянных покупателей, которым товар предоставляется на прежних условиях.
Предприятие, при всей надежности и привлекательности основного поставщика, работает не с ним одним, а с 3-мя - 5-ю разными. Внезапное прекращение поставок одним из поставщиков неспособно значительно ограничить возможности предприятия. Применение такого деления повышает надежность функционирования предприятия, но увеличивает затраты, т. к. снижается разовый объем закупаемых партий товара и, соответственно, оптовая скидка.
Но на предприятии, о котором идет речь многие факторы движения товаров, организации закупок не оптимальны: склады затоварены, нет систематичности поставок, не налажен процесс выкладки товаров, как в торговом зале, так и на складе. Поэтому необходимо налаживать структуру управления товарными запасами, от этого будет зависеть финансовое благополучие предприятия.
Целью и результатом управления на этом участке является создание такой структуры товарных запасов, которая бы:
- отвечала нормативным требованиям к ассортименту;
- максимально удовлетворяла спрос покупателей;
- давала максимальную прибыль предприятию при минимуме издержек.
Для того чтобы иметь возможность систематически отслеживать и анализировать структуру и динамику товарных запасов, информация о них должна быть упорядочена.
Цель процесса управления товарными запасами заключается в построении такой системы товародвижения, при которой в ООО «ФЛЕШ ТУРБОС» находился бы оптимальный товарный запас, который бы пополнялся в оптимальные промежутки времени оптимальным количеством товаров.
 В дальнейшем будет использоваться ряд условных обозначений понятий, которые рассматриваются на данном этапе. Поэтому каждой категории далее по тексту присваивается соответствующее условное обозначение. Каждый из четырех названных этапов обозначен далее как время (t - количество дней), требующееся на выполнение каждого из них.
Рассмотрим подробно содержание каждого этапа.
а) Процесс формирования заказа (t фз) включает:
- выявления недостатка товаров;
- изучение ценовых листов фирм-поставщиков;
1) подбор оптимальных цен и условий поставки;
2) составление заказа;
3) размещение заказа.
б) Исполнение заказа (t из) включает:
- прием заказа от отдела
- подбор и упаковка требуемого товара;
- оформление расчетно-платежных документов
- доставка заказа.
в) Обработка заказа (t оз) включает:
- прием поступивших по заказу товаров;
- оприходование товара, в том числе:
1) внесение приходных данных в программу учета товарных запасов
2) ценообразование
3) этикетирование товара;
4) размещение товара по местам хранения.
г) Реализация (tr) - период времени в днях, в течение которого полностью будет реализована поступившая партия товара (по каждому наименованию). Момент расчетов с поставщиком зависит от условий расчетов, оговоренных в договоре поставки. При несоблюдении условий данного договора и несвоевременной оплате счетов поставщика это может в дальнейшем привести в увеличению длительности цикла обращения товаров, что нежелательно.
Далее цикл повторяется.
Запас товаров, единовременно находящийся в отделе должен быть достаточен для удовлетворения потребительского спроса в течение некоторого промежутка времени.
В нестабильных экономических условиях нужно обеспечить максимально возможную скорость оборачиваемости товарных запасов, чтобы отдел не нес инфляционных убытков.
Таким образом, для обеспечения бесперебойного снабжения покупателей и избежание потерь в выручке из-за отсутствия требуемого товара в отделе, можно дать следующие рекомендации:
1) систематически отслеживать динамику спроса на товары;
2) контролировать динамику реализации товаров и размещать новый заказ прежде, чем возникнет угроза товарного дефицита;
3) иметь некоторый страховой запас товаров из группы экономически значимых для предприятия, предназначенный для покрытия возможного дефицита товаров в случае повышенного спроса, либо при непредвиденном увеличении срока исполнения заказа поставщиком. Также страховой запас рекомендуется иметь при высоком риске частичного неисполнения размещенного заказа.
На практике основная сложность состоит в том, чтобы определить, в какой момент времени и в каком количестве следует заказать товар.
Рассмотрим подробно подходы к решению данного вопроса.
Время Тз слагается из трех рассмотренных ранее составляющих: tфз, tиз, и toз.
Слагаемые tфз и toз зависят от персонала ООО «ФЛЕШ ТУРБОС». Следовательно, длительностью этих подпериодов можно управлять и свести к минимуму.
Если предприятие длительное время сотрудничает с определенными поставщиками, то персонал может с высокой степенью достоверности оценить, за какой период времени поставщик сумеет исполнить размещенный заказ. Зная затраты времени на осуществление рассмотренных этапов и динамику спроса на товары, можно точно определить, когда следует размещать новый заказ. Таким образом, предприятие избегает затоваривания, непродуктивного отвлечения оборотных средств, а также искусственного дефицита, вызванного временным отсутствием товара. Преимущества такого подхода к управлению товарными запасами очевидны.
Заказ следует размещать тогда, когда товарные запасы имеются в количестве:
Тз (в днях) х средний однодневный расход соответствующего товара.
Если поставки товаров осуществляются нерегулярно (длительность срока исполнения заказа существенно варьирует), а также, если неполная поставка является нормой, это непременно должно учитываться при принятии решения о создании страхового запаса товара. Этот принцип также справедлив, если фирма работает с новым, а потому трудно предсказуемым, поставщиком.

3.2. Определение страхового запаса товаров в ООО «ФЛЕШ ТУРБОС»

Страховой запас товара - это специально созданный запас некоторого вида товара, предназначенный для покрытия возможной недостаточности обычных запасов этого товара. Страховой запас создается для предотвращения экономических потерь, в случае отсутствия данного товара.
Вполне очевидно, что иметь страховой запас на все виды товаров, продающихся в отделе нецелесообразно. Такой запас имеет смысл создавать лишь в том случае, если:
- отсутствие товара может повлечь за собой существенные экономические потери (упущенная выгода);
- отдел обязан в любое время иметь определенный уровень запасов данного товара (обязательный ассортимент);
- наличие определенного ассортимента необходимо для поддержания престижа данного предприятия в глазах покупателей.
Создание и поддержание страхового запаса товаров является достаточно затратным мероприятием. Поэтому при определении перечня товаров вначале необходимо оценить, какой экономический эффект это обеспечит.
Безусловно, перечень товаров, страховой запас которых решает создать предприятие, определяется в каждом случае индивидуально, но руководствоваться следует все же экономическими соображениями. На величину страхового запаса влияют:
- колебания спроса (средний - максимальный) в течение одного дня, в штуках;
- колебания сроков исполнения заказа (средний - максимальный), в днях.
Если страховой запас создается для покрытия дефицита в случае нерегулярных поставок при стабильном среднедневном уровне спроса, то количество товара этого запаса определяется как произведение среднедневного расхода данного товара (шт.) и максимального количества дней задержки поставки данного товара в обозримом прошлом.
Если страховой запас создается для компенсации трудно предсказуемых колебаний спроса, необходимо предварительно провести статистическое исследование, что не представляет никаких сложностей при условии использования системы комплексной автоматизации. Полученные результаты экстраполируют на будущий период и, исходя из полученных данных, формируют страховой запас. В этом случае страховой запас будет рассчитываться с учетом влияния этих двух факторов.
Определенный интерес представляет период времени, когда не происходит возобновления заказа (То). Длительность этого периода зависит от:
- величины поступившей партии товара (N);
- среднедневного расхода данного товара (n);
- длительности периода, необходимого на пополнение товарного запаса (Тз).
- R = То + Тз;
- То = R - Тз;
- То = N/n - Тз.
На длительность фазы не возобновления заказа оказывает влияние ряд факторов. Из них мы условно можем выделить факторы первого и второго порядков.
Три вышеназванных условия для удобства назовем факторами первого порядка, так как они непосредственно участвуют в исчислении рассматриваемого показателя.
В свою очередь, эти условия формируются под влиянием факторов второго порядка. При управлении товарными запасами о них нужно помнить.
а) Факторы, влияющие на величину партии заказываемого товара (N).
- уровень спроса на товар;
- существенные скидки при приобретении большой партии товара;
- дефицитность товара, пользующегося спросом у покупателей;
- ограниченность финансовых ресурсов и площадей для хранения запасов товаров;
- высокие темпы инфляции;
- степень стабильности поставок;
- условия расчетов за товары с поставщиками;
- недостоверная информация об остатках товара.
б) Факторы, влияющие на покупательский спрос:
- изменения тенденций моды;
- сезонность;
- покупательная способность населения;
- реклама;
- цена товара;
- другие факторы (методы работы с покупателями, наличие очередей и т. д.).
в) Факторы, влияющие на длительность срока размещения заказа.
- количество наименований товара в ассортименте;
- материально-техническая база (быстродействие компьютера, загруженность телефонных линий и т. п.);
- квалификация персонала, а также укомплектованность кадрами.
Перечисленные факторы могут оказать значительное влияние на эффективность управления товарными запасами, поэтому их значение нельзя недооценивать.
Управление товарными запасами является, в известной мере, творческим процессом, и подходы к нему могут быть различными. Поэтому далее кратко излагаются и другие теоретические подходы к рассматриваемой проблеме.

3.3. Принципиальные системы регулирования товарных запасов

Система с фиксированным размером заказа

Это наиболее распространенная система, в которой размер заказа на пополнение запасов - постоянная величина, а поставка очередной партии товара осуществляется при уменьшении наличных запасов до определенного критического уровня, называемого точкой заказа. Поэтому регулирующими параметрами системы с фиксированным размером заказа являются:
- точка заказа, т. е. фиксированный уровень запаса, при снижении до которого организуется заготовка очередной партии товара, и
- размер заказа, т. е. величина партии поставки.
Система с фиксированной периодичностью заказа.
При этой системе заказы на поставку товаров размещаются через равные промежутки времени. В конце каждого периода уточняются остатки товара и исходя из этого определяется размер заказываемой партии. При этом запас пополняется до какого-то определенного уровня, не превышающего максимальную потребность в этом товаре.
Регулирующими параметрами данной системы являются:
- максимальный уровень запасов, до которого осуществляется их пополнение;
- продолжительность периода между размещением заказов.
Недостатком данной системы является то, что она не исключает возможности дефицита товара в промежутке между заказами.
Система с двумя фиксированными уровнями запасов и с фиксированной периодичностью размещения заказа.
В данной системе задан как максимально допустимый уровень товарных запасов, так и минимальный (точка заказа), при достижении которого размещается заказ. Минимальный уровень товарного запаса имеет значение тогда, когда достигается до наступления фиксированного времени размещения заказа. В этом случае размещается внеочередной заказ. Таким образом, здесь действуют три регулирующих параметра.
-максимальный уровень товарного запаса;
-минимальный уровень товарного запаса (точка заказа);
-длительность периода времени между размещением заказов.
При использовании данной системы исключается дефицит товара.
Система с двумя фиксированными уровнями запасов без постоянной периодичности размещения заказа. Эту систему также называют системой "максимум-минимум". В этой системе имеется два регулирующих параметра: нижний (критический) уровень запаса товаров (s) и верхний уровень запаса (S).
Если величину запасов до принятия решения об их пополнении обозначить через х, величину пополнения через р, а величину запасов после пополнения через у = х + р, то данная система задается функцией
y (x) = x при x? S

S при x? =s
Это означает, что если имеющийся уровень товарных запасов больше критического, то его пополнения не происходит. Если имеющийся уровень запасов равен критическому уровню s или меньше его, то товарный запас пополняется до максимального уровня S.
В экономической литературе часто встречается описание так называемого АВС метода управления товарно-материальными запасами. Поэтому ниже излагаются теоретические основы данного метода.
Согласно АВС методу, запасы товаров делятся на 3 категории по степени экономической важности для фирмы в зависимости от их удельной стоимости.
Категория А включает ограниченное количество наиболее ценных товаров, которые требуют постоянного и скрупулезного учета и контроля. Для этой группы исчисляется оптимальный размер заказа.
Оптимальным размером заказа признается такой, при котором достигается наименьший уровень суммарных издержек.
Категория Б состоит из тех видов товаров, которые имеют меньшую экономическую важность. Для товаров этой категории также рассчитывается оптимальный размер заказа.
Категория С включает широкий ассортимент оставшихся относительно недорогих товаров, которые обычно закупаются в больших количествах.
При применении данного метода на практике нужно помнить, что он разработан для производственных предприятий, где используются принципиально иные подходы к исчислению издержек. В силу этого обстоятельства данный метод требует предварительной теоретической адаптации к экономике предприятия.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Оптовая торговля включает в себя любую деятельность по продаже товаров и услуг тем, кто приобретает их с целью перепродажи или профессионального использования. Оптовые торговцы отличаются от розничных по следующим характеристикам:

оптовик уделяет меньше внимания стимулированию, атмосфере магазина и расположению своего торгового предприятия;

оптовик имеет дело преимущественно с профессиональными клиентами, а не с конечными потребителями;

оптовые сделки по объему обычно крупнее розничных;

торговая зона оптовика, как правило, значительно больше таковой у розничного торговца;

правовые нормы и налоговая политика в отношении оптовых и розничных торговцев различается.


Оптовики обеспечивают эффективность торгового процесса. Мелкому производителю с ограниченными финансовыми ресурсами не под силу создать и содержать организацию прямого маркетинга. Даже располагая достаточным капиталом, производитель предпочитает направлять средства на развитие собственного производства, а не на организацию оптовой торговли. Эффективность деятельности оптовых торговцев практически всегда выше благодаря размаху операций, большему числу деловых контактов в сфере розничной продажи и наличию специальных знаний и умений. 

Выделение функции закупок определяется экономической целесообразностью специализации и разделения труда. Содержание функции закупок состоит в приобретении необходимых для фирмы факторов производства. Функции логистики в области снабжения следующие:

· определение потребностей предприятия в материально-технических ресурсах;

· установление рациональных хозяйственных связей с поставщиками;

· организация закупок и завоза материально-технических ресурсов;

· организация хранения материалов и подготовка их к производственному потреблению;

· управление производственными запасами на складах предприятия;

· разработка программ экономии материальных ресурсов и контроль за их выполнением;

· контроль за кредиторской задолженностью поставщиков;

· соблюдение требований производства по качеству сырья и комплектующих изделий.

Основу экономической эффективности закупочной логистики составляют поиск и закупка необходимых материалов надлежащего качества в необходимые сроки и по минимальным ценам. Современное определение потребностей осуществляется в соответствии со стратегией управления запасами "точно в срок"(JIT) и базируется на двух методах:

· определения потребностей на основе заказов и перспективных планов;

· определение потребностей на основе расходов.

Определение потребностей на основе заказов происходит путём разложения спецификаций на отдельные комплектующие с учётом уже имеющихся складских запасов. Первичными потребностями здесь являются потребности в готовых изделиях, вторичными - в узлах, из которых состоят изделия, третичными - в деталях, из которых состоят узлы. Сроки удовлетворения последующих потребностей определяются на основе сроков закупки предыдущих. Если потребности на этой основе не могут быть определены или применение этого метода нецелесообразно, то используют метод определения потребностей на основе расходов, т.е. на основе прошлого опыта - методом подобия с учётом изменения планируемых объёмов выпуска продукции.

Главный недостаток традиционной системы закупок состоит в необходимости содержания складов и связанными с этим издержками. Основные статьи издержек по содержанию складов:

· содержание складских помещений (арендные и рентные платежи, амортизационные отчисления, коммунальные услуги и т.д.);

· затраты на обслуживающий персонал (заработная плата складских работников);

· затраты на транспортные средства;

· убытки от хранения запасов.

Реализация концепции ЛТ в сфере закупок позволяет исключить недостатки традиционной организации снабжения за счёт действий, не являющихся необходимыми. Существует ряд перспективных методов снабжения, обеспечивающих реализацию концепции JIT в практике управления закупками:

1. Открытые заказы, т.е. техника поставок, при которой заказ в процессе выполнения может быть скорректирован. Выполняемый заказ является контрактом на закупку определенного количества товаров, но без права их отгрузки до получения соответствующего требования от заказчика.

2. Закупка без счетов-фактур, т.е. техника поставок, при которой один постоянный поставщик снабжает заказчика всеми материалами, необходимыми для производства конкретного продукта. Оплата закупок осуществляется на основе простого расчета количества материалов, используемых заказчиком при производстве продукции за счет отчетный период.

3. Закупки без запасов, т.е. техника поставок, при которой запасы для потребителя поддерживает поставщик.

4. Закупки по стандарту, т.е. техника поставок, при которой их содержание и порядок осуществления регламентируются стандартами. Экономическая целесообразность достигается за счёт формализации процедур и сокращения параметров поставок.

Осуществление изложенных методов возможно при тщательном выборе поставщиков. При компетентном отборе поставщиков отпадает необходимость в выполнении самостоятельных действий по доставке, внепроизводственному хранению, осуществлению входного контроля, включая формальный пересчёт и тестирование входящих материалов. Появляется реальная возможность осуществлять производственный процесс с минимальными запасами сырья и материалов. Наиболее продуктивный считается такая форма снабжения, когда фирма-покупатель имеет длительные по срокам, доверительные отношения с небольшим, ограниченным числом поставщиков. В рамках таких отношений поставщик и покупатель помогают друг другу повышать качество продукции и увеличить объём продаж, разрабатывать идеи в области новой техники, технологии и материалов. В настоящее время выработаны следующие основные принципы отношений с поставщиками:

· обращаться с поставщиками так же, как с клиентами фирмы;

· знакомить поставщика с задачами фирмы и быть в курсе его деловых операций;

· проявлять готовность помочь в случае возникновения проблем у поставщика;

· соблюдать принятые на себя обязательства;

· учитывать в деловой практике интересы поставщика;

· поддерживать стабильные контакты.
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