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ВВЕДЕНИЕ
За последние годы в российской экономике отчетливо проявилась тенденция укрупнения хозяйствующих субъектов, осуществляющих торговлю товарами народного потребления. Эти процессы происходят как в розничной, так и в оптовой торговле. Это связано с усложнением структуры торговли, обусловленным расширением масштабов  бизнеса, ростом объема товарных потоков, увеличением числа структурных элементов и многообразием их связей между собой, а также с поставщиками и покупателями. Как следствие, конкуренция на рынке оптовой и розничной торговли резко возросла. В связи с этим перед менеджерами крупных торговых компаний ставится сложная задача – это внедрение в практику наиболее современных, передовых, прогрессивных методов работы с целью максимизации прибыли.

Одним из эффективных методов управления прибылью в торговле является ценообразование, поскольку оно непосредственно влияет на получение дохода. Цена – это инструмент, позволяющий соотнести возможности продавца с потребностями покупателя.

Установление цены на товар относится к наиболее важным управленческим решениям, воздействующим на объем продаж, прибыльность, положение предприятия на рынке. Тем не менее, результаты анализа ценовой политики многих предприятий свидетельствуют, что цены устанавливаются не на основе достоверной информации и рационального мышления, а, скорее, представляют собой комбинацию догадки и поспешных произвольных суждений, которые подвергаются проверке.

Исследование ценовой политики, совершенствование системы ценообразования, разработка генеральной стратегии установления цены на реализуемые товары на определенный период времени, а также анализ условий безубыточности ценовых решений – важная задача в деятельности любого торгового предприятия.

Российские торговые организации, на наш взгляд, недостаточно уделяют внимание управлению прибылью с помощью механизма ценообразования. Это объясняется тем, что прежние методы не работают в рыночных условиях хозяйствования, а зарубежные модели и практические методы управления прибылью, являются малоэффективными, так как они не адаптированы к российской действительности. Все это предопределяет необходимость разработки и внедрения новых технологий планирования, учета и анализа прибыли в современных условиях.

В специальной литературе достаточно много внимания уделяется общим вопросам методологии и методики ценообразования. Значительный вклад в исследование этих вопросов внесли отечественные ученые:  Г.Я. Бланк, Г.А. Дихтяр, И.Н. Грекова, В.Е. Есипов, И.В. Липсиц, Е.И. Пунин, И.К. Салимжанов, П.И. Шуляк, И.П. Трацевский,  Э.Л. Уткин, В.М. Чибинев, В.П. Очередько и др.

Среди зарубежных ученых, занимающихся решением вопросов ценообразования, следует выделить: Б. Бермана, С.Л. Брю, Германа Саймона, Долан Дж. Эдвина, Джона Л. Дейли, В. Котлера, К.Р. Макконнелла и др. Особый интерес вызывает вышедшая в 2004 году, книга на русском языке президента компании Daly Consulting and Executive Education Inc  Джона Л. Дейли.  Книга посвящена инновационному подходу в ценообразовании – модели цены на основе учета издержек по видам деятельности. Основная ее идея заключается в том, чтобы дать всем заинтересованным лицам целостное представление о возможностях завоевания конкурентных преимуществ и повышения прибыли с помощью механизма ценообразования.

Категория прибыли является предметом исследования многих ученых-экономистов. Большой вклад в разработку теоретических и практических аспектов прибыли внесли такие российские ученые, как И.А. Бланк, В.В. Бочаров, В.Д. Грибов, В.П. Грузинов, В.В. Ковалев, А.М. Ковалева, М.Г. Лапуста, Л.Г. Скамай, В.И. Чернов, Г. К. Петров, Ф.Р. Шамхалов, Е.И. Шульман, Н.А. Яцюк, и др., среди зарубежных экономистов – Ф. Найт, Б. Файфер, Дж. Ф. Уэстон, Й. Шумпетер и др.
Проблема совершенствования экономического анализа и диагностики прибыли организаций рассматривались в работах: М.С. Абрютиной, П.Д. Алексеева, В.Г. Артеменко, В.П. Астахова, Г.А. Бабкова, М.И. Баканова, И.Г. Балабанова, С.Б. Барнгольц, Л.А. Белова, Л.А. Бернстайка, М.А. Вахрушиной, Л.В. Донцовой, О.В. Ефимовой, М.И. Заславского, В.В. Ковалева, Л.И. Кравченко, М.И. Крейниной,  А.Д. Ларионова, Г.В. Савицкой, В.А. Чернова, А.Д. Шеремета и др.

По достоинству оценивая научный вклад названных ученых, следует отметить, что в настоящее время недостаточно разработаны такие актуальные проблемы, обеспечивающие стратегическое направление развития организаций торговли, как: управление расходоемкостью, разработка метода ценообразования на основе расходоемкости, стратегическое управление прибылью через механизм ценообразования.

В предлагаемом исследовании, авторами, на основе и в развитие исследований зарубежных и российских ученых-экономистов, а также на базе использования собственных разработок предпринята попытка проанализировать состояние и дать научные рекомендации по разработке механизма управления прибылью на основе ценообразования в организациях торговли.

ГЛАВА 1. Теоретические основы управления прибылью 
в организациях торговли(
1.1. Сущность механизма управления прибылью

В современных условиях рыночных отношений значение прибыли неизмеримо возрастает. Именно она определяет решение трех взаимосвязанных задач в организациях торговли:

1) что приобретать;

2) как продавать;

3) для кого продавать (выбор покупателей на различных сегментах товарного рынка).

Прибыль, представляя собой, конечный финансовый результат является основным показателем в системе целей предприятия и представляет весьма сложную экономическую категорию.
В большом количестве исследований, посвященных прибыли, ее экономический феномен пытались объяснить по-разному. На этот счет известны весьма отличные друг от друга основанные на субъективном моменте и анализе теории Й. Шумпетера и Ф. Найта, а также объективные трактовки прибыли, основанные на анализе условий экономической среды, предпринятые Ф. Мэчлапом, Дж. Маршалом (теория форм рынка), К. Марксом (теория эксплуатации) и многими другими авторами. Соответственно в прибыли видели и вознаграждение за предпринимательские нововведения, и компенсацию за предпринимательский риск, и продукт специфических конкурентных процессов, и известную «прибавочную стоимость», возникающую вследствие эксплуатации. Известный американский ученый-экономист Самуэльсон прибыль определял как безусловный доход от факторов производства, как вознаграждение за предпринимательскую деятельность, технические нововведения и усовершенствования, за умение рисковать в условиях неопределенности, как монопольный доход.
Понятие «прибыль»  имеет разные значения с позиции организации, потребителя, государства. Но во всех случаях оно означает выгоду. Так, в толковом словаре русского языка закреплено что «прибыль - это обобщающий показатель финансовых результатов хозяйственной деятельности предприятия» [183, с. 587]. В новом экономическом словаре, изданном под редакцией А.Н. Азрилияна под прибылью понимается «превышение доходов от продажи товаров и услуг над затратами на производство и продажу этих товаров» [135, с. 652]. Подобное определение прибыли дано в словаре современных экономических терминов, подготовленном Б.А. Райзбергом и Л.Ш. Лозовским [150].
Для построения эффективной системы управления прибылью, на наш взгляд, важно сформулировать понятие прибыли. Нами изучен и проанализирован целый ряд определений прибыли, используемых в российской и зарубежной литературе (табл. 1).

Таблица 1

Понятие прибыли

	Автор
	Определение
	Источник

	1
	2
	3

	Бочаров В.В.
	Прибыль является формой дохода предпринимателя (предприятия), успешно реализовавшего свой товар по равновесной цене.

Прибыль представляет собой форму дохода предпринимателя, осуществляющего определенный вид производственно-коммерческой деятельности.
	Бочаров В.В. Современный финансовый менеджмент. – СПб.: Питер, 2006, с. 414.

	Грибов В.Д., Грузинов В.П.
	Прибыль – конечный финансовый результат производственно-хозяйственной деятельности предприятия, показатель ее эффективности, источник средств для осуществления инвестиций, формирования специальных фондов, а также платежей в бюджет.
	Грибов В.Д., Грузинов В.П. Экономика предприятия: Учебник. Практикум. – 3-е изд., перераб. и доп. – М.: Финансы и статистика, 2006, с. 255.

	Греховодова М.Н.
	Бухгалтерская (валовая) прибыль – это разность между валовым доходом и издержками обращения.
Экономическая прибыль – это разность между валовым доходом и экономическими издержками.
	Экономика торгового предприятия. Учебное пособие. – Ростов н/Д: «Феникс», 2001, с. 141.

	Ковалева А.М., Лапуста М.Г., Скамай Л.Г.
	Прибыль – это денежное выражение накоплений, создаваемых предприятиями любой формы собственности.
Прибыль – один из основных финансовых показателей плана и оценки хозяйственной деятельности фирмы.

Прибыль как конечный финансовый результат деятельности фирмы представляет собой разницу между общей суммой доходов и затратами на производство и реализацию продукции с учетом убытков от различных хозяйственных операций.
	Ковалева А.М. Лапуста М.Г., Скамай Л.Г. Финансы фирмы: Учебник. – 4-е изд., испр. и доп. – М.: ИНФРА-М, 2005, с. 76, 77.

	Колчина Н.В., Поляк Г.Б., Бурмистрова Л.М. и др.
	Прибыль – это часть добавленной стоимости, которая получена в результате реализации продукции (товаров), выполнения работ, оказания услуг.
	Финансы организаций (предприятий): Учебник для вузов /Н.В. Колчина, Г.Б. Поляк, Л.М. Бурмистрова и др.; Под ред. проф. Н.В. Колчиной. – 3-е изд., перераб. и доп. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2004, с. 43.

	Ковалев В.В., Ковалев Вит. В. 
	Прибыль (убыток) – это прирост (уменьшение) капитала собственников, имевший место в отчетном периоде.
Прибыль (убыток) есть положительная (отрицательная) разница между доходами коммерческой организации, понимаемыми как приращение совокупной стоимостной оценки ее активов, сопровождающееся увеличением капитала собственников, и ее расходами, понимаемыми как снижение совокупной стоимостной оценки активов, сопровождающееся уменьшением капитала собственников, за исключением результатов операций, связанных с преднамеренным изменением этого капитала.
	Ковалев В.В., Ковалев Вит. В. Финансы предприятий. Учебное пособие. – М.: ООО «ВИТРЭМ», 2002, с. 190

	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С. 
	Прибыль – превышение доходов над расходами означает прирост имущества организации.
	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С. Бухгалтер торгового предприятия (6-е изд.) – СПб.: «Издательский дом Герда», 2003, с. 631.

	Савицкая Г.В. 
	Прибыль – это часть чистого дохода, который непосредственно получают субъекты хозяйствования после реализации продукции.
	Савицкая Г.В. Анализ хозяйственной деятельности предприятия: 4-е изд., перераб. и доп. – Минск: ООО «Новое знание», 1999, с. 502.

	Хорнгрен Ч., Фостер Дж., Датар Ш.
	Чистая прибыль – это сумма операционной прибыли и внереализационных доходов (таких, как полученных процентов) за минусом внереализационных  расходов (например, уплаченных процентов) и налогов с прибыли.
Прибыль (contribution margin) – общий доход минус общие переменные затраты
	Хорнгрен Ч., Фостер Дж., Датар Ш. Управленческий учет, 10-е изд./ Пер. с англ. – СПб.: Питер, 2005, с. 100, 1000.

	Нидлз Б., Андерсон Х., Колдуэлл Д.
	Прибыль – увеличение капитала в результате ведения хозяйственной деятельности.
Чистая прибыль – разница между доходами и расходами.
	Нидлз Б., Андерсон Х., Колдуэлл Д. Принципы бухгалтерского учета/ Б. Нидлз, Х. Андерсон, Д. Колдуэлл: Пер. с англ./ Под ред. Я.В. Соколова. – М.: Финансы и статистика, 1993, с. 44.


По определению Г.В. Савицкой «прибыль – это часть чистого дохода, который непосредственно получают субъекты хозяйствования после реализации продукции. Только после продажи продукции чистый доход принимает форму прибыли» [163, с. 502].

По мнению В.В. Бочарова «прибыль выступает как вознаграждение за предпринимательский риск и внедрение технических новшеств. В то же время она выражает результаты хозяйствования и эффективность использования всех видов ресурсов. С этих позиций прибыль является формой дохода предпринимателя (предприятия), успешно реализовавшего свой товар по равновесной цене» [38, с. 414]. Рассматривая экономическую природу прибыли как стоимостной экономической категории, автор выделил пять ее особенностей. Во-первых, прибыль представляет собой форму дохода предпринимателя, осуществляющего определенный вид производственно-коммерческой деятельности. Во-вторых, прибыль выражает форму дохода предпринимателя, вложившего свой капитал для достижения коммерческого успеха. В-третьих, прибыль не является гарантированным доходом предпринимателя, вложившего свой капитал в производство или коммерцию. В-четвертых, прибыль выражает не весь доход предпринимателя, а только ту его часть, которая остается после вычета понесенных расходов. В-пятых, прибыль – стоимостной показатель, так как составляющие ее элементы – выручка от продаж и себестоимость проданных товаров – также выражены в денежной форме. По определению В.В. Бочарова «прибыль – денежное выражение чистого дохода предприятия, полученного в результате вложения в бизнес ресурсов и капитала и характеризующего вознаграждение за коммерческий риск» [38, с. 415].

Ученые В.Д. Грибов, В.П. Грузинов заключают, что «прибыль – конечный результат производственно-хозяйственной деятельности предприятия, показатель ее эффективности, источник средств для осуществления инвестиций, формирования специальных фондов, а также платежей в бюджет» [61, с. 255].

А.М. Ковалева, М.Г. Лапуста, Л.Г. Скамай  рассматривают прибыль, как «денежное выражение накоплений, создаваемых, предприятиями любой формы собственности» [92, c.76].
В результате анализа определений в трактовке сущности прибыли нами, как в прочем и другими авторами, выделено два подхода: экономический и бухгалтерский. Экономисты  В.В. Ковалев, Вит. В. Ковалев считают, что эти два подхода можно рассматривать как базовые [91,c.190]. Суть экономического подхода: прибыль (убыток) – это прирост (уменьшение) капитала собственников, имевший место в отчетном периоде. Согласно бухгалтерскому подходу прибыль (убыток) есть положительная (отрицательная) разница между доходами коммерческой организации, понимаемыми как приращение совокупной стоимостной оценки ее активов, сопровождающееся увеличением капитала собственников, и ее расходами, понимаемыми как снижение совокупной стоимостной оценки активов, сопровождающееся уменьшением капитала собственников, за исключением результатов операций, связанных с преднамеренным изменением этого капитала [91, c.191]. Те же подходы в определении прибыли рассматриваются у авторов: Н.В. Колчиной, Г.Б. Поляк, Л.М. Бурмистровой и др. [195]. Они заключают, что «изучение всех аспектов, связанных с прибылью, показало, что прибыль, исчисленная в бухгалтерском учете, не отражает действительного результата хозяйственной деятельности. Это привело к четкому разграничению понятий бухгалтерская и экономическая прибыль. Первая – результат реализации товаров и услуг, вторая – результат «работы» капитала» [195, с. 42].
Таким образом, прибыль как важнейшую категорию рыночных отношений можно рассматривать с двух позиций: как результативный показатель и как количественный показатель. Как результативный показатель прибыль характеризует эффективность использования имеющихся ресурсов, успех в бизнесе, рост (снижение) объемов деятельности. Как количественный показатель прибыль представляет собой разницу между ценой и стоимостью товаров, между объемом продаж и себестоимостью (в сфере обращения – между валовой прибылью и расходами на продажу). Прибыль, являясь конечным результатом деятельности любого предприятия, создает условия для ее расширения, развития, самофинансирования и повышения конкурентоспособности. Поэтому одной из важнейших задач, стоящих перед руководством и работниками торговых организаций, является овладение ими современными методами эффективного управления прибылью в процессе текущей, финансовой и инвестиционной деятельности. В организациях должен быть выработан механизм управления прибылью, под которым понимается система, устройство, определяющие порядок какого-нибудь вида деятельности. 
В.В. Ковалев, Вит. В. Ковалев заключают, что «управление прибылью подразумевает такие воздействия на факторы финансово-хозяйственной деятельности, которые способствовали бы, во-первых, повышению доходов и, во-вторых, снижению расходов» [91, с.195].  Исследуя финансовые механизмы управления формированием операционной прибыли, И.А. Бланк определил основную цель управления прибылью. Он утверждает, что «основной целью управления формированием операционной прибыли предприятия является выявление основных факторов, определяющих ее конечный размер, и изыскание резервов дальнейшего увеличения ее суммы» [33, c. 255].  По словам В.В. Бочарова «управление прибылью выражает процесс разработки и принятия управленческих решений по ключевым аспектам, связанным с ее образованием и распределением» [38, с.416]. Можно согласиться с автором, что система управления прибылью может включать следующие блоки:

1. цель, принципы и задачи управления;

2. механизм управления;

3. организационное обеспечение;

4. информационное обеспечение;

5. методы анализа прибыли;

6. контроль за выполнением плана. 

На рисунке данную систему можно представить следующим образом:






	Целевые функции системы управления прибылью торговой организации

	- обеспечение повышения результативности  организаций торговли;

- обеспечение выполнения договорных обязательств.







Рис. 1. Состав механизма управления прибылью

Понятие механизма управления прибылью  обладает рядом основных признаков, отражающих его сущность и содержание: объект, предмет, методы и функции управления. Объектом управления выступает  прибыль торговой организации. В качестве основных методов управления прибылью, как процесса оценки влияния управленческих решений на результативность деятельности предприятий торговли можно рассматривать как текущее, так и стратегическое управление. В качестве специфических методов выступают финансово-экономические расчеты, экономико-математические, статистические и другие методы, используемые в процессе анализа, планирования и контроля прибыли.

Рассмотрим более подробно элементы механизма управления прибылью.

1. Основной целью управления прибылью является максимизация и оптимизация доходов собственников (акционеров, учредителей) как в краткосрочном, так и долгосрочном периодах (2-5 лет). В соответствии с этой ключевой целью можно сформулировать ряд принципиальных положений, характерных для процесса управления прибылью.

1.1. Сопряженность с общей системой управления предприятием. В какой бы сфере предпринимательской деятельности не принимались управленческие решения, они непосредственно влияют на объем и динамику прибыли.

1.2. Комплексный характер формирования управленческих решений, которые оказывают прямое или косвенное воздействие на конечный финансовый результат.

1.3. Высокий динамизм управления означает, что даже наиболее приоритетные управленческие решения в сфере образования и использования прибыли, разработанные в предыдущем периоде, не всегда могут быть реализованы на последующих этапах  деятельности. Это может быть связано с влиянием внешней среды - изменением конъюнктуры товарного рынка и финансовой политики государства.

1.4.  Использование различных вариантов в разработке отдельных управленческих решений, что предполагает учет возможности альтернативных действий.

1.5. Ориентация на долговременные цели развития предприятия. Какими бы доходными не оказались те или иные проекты в краткосрочном периоде, они не приемлемы для предприятия, если не соответствуют стратегическим целям его развития и не создают условий для увеличения прибыли в будущем.

Исходя из ключевой цели управления прибылью (максимизация доходов собственника), целесообразно решить следующие задачи:

- оптимизация объема прибыли, которая соответствует ресурсному потенциалу и рыночной структуре;

- достижение максимально возможного соответствия между объемом формируемой прибыли и доступным уровнем риска. Между этими параметрами наблюдается прямо пропорциональная зависимость;

- обеспечение высокого качества формируемой прибыли. Это означает, что резервы ее роста должны быть в первую очередь реализованы за счет текущей деятельности и реального инвестирования чистой прибыли, создающих базу для дальнейшего развития предприятия;

- формирование за счет прибыли объема финансовых ресурсов, достаточных для развития предприятия в будущем;

- разработка эффективных программ участия персонала в прибыли предприятия, чтобы  сблизить интересы собственника и наемных работников;

- создание условий для увеличения рыночной стоимости предприятия, что определяется уровнем капитализации прибыли.

2. Управление прибылью предполагает выполнение всех функций, присущих управлению, т.е. разработку, принятие и реализацию решений, а также контроль за их выполнением. Функции управления прибылью реализуются через элементы управленческого цикла: прогнозирование и планирование, организацию, координацию и регулирование, моделирование, оценку, учет и анализ. 

3. Обеспечение включает в себя: 

- организационное обеспечение управления прибылью предполагает наличие на предприятии внутренних структурных подразделений (отделов), осуществляющих разработку и реализацию управленческих решений по отдельным вопросам формирования и использования прибыли и несущих ответственность за эти решения.

- информационное обеспечение заключается в том, что эффективность любой управляющей системы определяется емкостью и достоверностью используемой ею информационной базы. От качества привлекаемой  информации для принятия управленческих решений в значительной степени зависит объем прибыли. 

4.  Подсистема оценки прибыли включает формы и методы анализа прибыли. Формы анализа следующие:

- исходя из объекта исследования (анализ формирования и использования прибыли);

- в зависимости от организации проведения (внешний и внутренний);

- с учетом объема исследования (полный и тематический анализ прибыли);

- исходя из периода осуществления (предварительный, оперативный и последующий анализ прибыли).

К методам анализа прибыли можно отнести: горизонтальный (трендовый), вертикальный (структурный), сравнительный, анализ коэффициентов (изучение коэффициентов рентабельности и эффективности распределения прибыли), интегральный анализ, анализ рисков.

5. Контроллинг прибыли выражает процесс проверки обеспечения реализации управленческих решений в сфере ее формирования и использования.  К системе контроля прибыли предъявляются следующие требования:

-ориентация системы контроля на реализацию разработанной на предприятии политики управления прибылью;

-обеспечение многоцелевого характера контроля прибыли;

-ориентация контроля прибыли на количественные параметры (абсолютные величины);

-соответствие методов контроля приемам и способам анализа и планирования;

-своевременность операций по осуществлению контроля прибыли, чтобы он носил характер предупреждения кризисного развития ситуации;

-гибкость организации контроля и наглядность его построения.

Исходя из перечисленных требований контроль прибыли осуществляется по следующим примерным этапам:

-определение объектов контроля. Объектом контроля прибыли являются управленческие решения по важнейшим аспектам ее формирования и использования. Виды контроля – оперативный (месяц, квартал), стратегический  (год).

-установление системы приоритетов контролируемых показателей. Вся система показателей, входящие в сферу каждого вида контроля прибыли, классифицируются по значимости. В систему приоритетов первого уровня включаются наиболее важные для контроля показатели, например, величина чистой прибыли. В систему приоритетов второго уровня включаются показатели, находящиеся в факторной связи с параметрами первого уровня.

-разработка системы количественных стандартов контроля. Они могут устанавливаться в абсолютных и относительных величинах (например, сумма валовой и чистой прибыли, показатели рентабельности издержек, активов и стоимости капитала).

-построение системы мониторинга показателей, используемых для контроля прибыли. Система мониторинга составляет основу контроллинга прибыли. Данная система представляет собой разработанный на предприятии механизм непрерывного наблюдения за контролируемыми показателями формирования и использования прибыли, определением размеров отклонений фактических финансовых результатов от плановых и изучения причин отклонений. 

-разработка системы алгоритмов действий по устранению отклонений - заключительный этап контроллинга прибыли.  

Основной целью управления формированием прибыли является выявление основных факторов, определяющих ее конечный размер, и изыскание резервов дальнейшего увеличения ее суммы.  Анализ исследуемой отрасли показал, что факторов управления прибылью очень много, так как любой показатель деятельности оказывает влияние на величину прибыли прямо или косвенно, т.е. в составе другого показателя фактора. Классификация факторов представлена на рисунке в приложении 1.

Ученые М.И. Баканов и А.Д. Шеремет отмечают, что факторы бывают основными и неосновными, существенными и несущественными, определяющими и неопределяющими, качественными и количественными, объективными и субъективными. Далее учеными указывается, что в первую очередь изучаются основные, существенные и определяющие факторы; выявление неосновных, несущественных и неопределяющих факторов проводится, если нужно, во вторую очередь. Ученые считают, что выявление всех факторов не всегда целесообразно [9, с. 234]. Необходимо согласиться с тем, что выявить все факторы просто невозможно. Обобщая исследования, можно выделить следующие факторы управления прибылью в торговле:

-товарооборот;
-товарные запасы (их структура и ассортимент);
-цена товаров (покупная и продажная);
-расходы на продажу.

Товарооборот является, пожалуй, самым главным показателем, характеризующим деятельность торговой организации. Этот показатель оказывает наиболее существенное влияние на изменение прибыли. Однако сам товарооборот (его величина и структура) зависит от управления товарными запасами организации.

Для успешной работы на рынке необходимо уметь адаптироваться к постоянно меняющимся условиям. В этой связи руководство предприятия должно обеспечить ритмичное снабжение потребителей товарами, отвечающими по ассортименту, количеству и качеству, их спросу. Правильно организованное управление товарными запасами играет большую роль в качественном обслуживании потребителей. Необходимость управления товарными запасами связана и с изменениями спроса на конкретные товары. Так, переизбыток товаров на складе, так же как их дефицит, ведут к нежелательным экономическим последствиям. В первом случае увеличиваются издержки на хранение товаров, товары морально устаревают, снижают свои потребительские свойства. Во втором случае не удовлетворяется спрос потребителей, и, как следствие, ухудшаются экономические и финансовые показатели предприятия. Для исследования влияния вышеназванных факторов применяются следующие методы: факторного анализа отклонений в продажах товаров; коэффициентный анализ ритмичности, равномерности и вариации продаж; табличный метод; графический метод; корреляционно-регрессионный анализ тесноты связи и т.д.

Покупные и продажные цены на товары являются одними из наиболее важных объектов влияния на величину прибыли и принятия управленческих решений. В Западной Европе эти объекты считаются даже определяющими в работе организации. В условиях рынка цены на большинство товаров являются свободными, поэтому первоочередной задачей специалистов по ценообразованию является исследование рынка цен. При анализе цен специалисты могут пользоваться разными источниками, в зависимости от особенностей деятельности:

-национальные общеэкономические и статистические издания;

-публикации международных и региональных организаций;

-специальные публикации;

-отраслевые издания;

-биржевые котировки;

-бюллетени аукционов;

-различные рекламные публикации;

-маркетинговые исследования;

-Internet.
Анализ покупных цен тесно взаимосвязан с принятием решений относительно ассортимента, объема закупок товаров и затрат на его приобретение. В самом общем случае торговая организация стремится приобрести товар у тех поставщиков, которые предлагают его по наименьшим ценам. Это позволит в дальнейшем торговой организации получать более высокую прибыль с единицы проданного товара, а также увеличить ценовой диапазон борьбы с конкурентами. Однако не все так просто. В более сложных случаях предприятие может отказаться приобретать товар по наименьшей предлагаемой цене, если:

1. Затраты на приобретение товара увеличивают его покупную цену настолько, что выгоднее становится приобрести товар, если это в конечном итоге даст более низкую покупную стоимость товара.

2. Предприятие-поставщик не удовлетворяет полностью своим ассортиментом предприятие-покупатель. Что также приводит к повышению затрат на приобретение товара и его конечной покупной стоимости. Выгоднее становится купить товары у поставщика, предлагающего более широкий и глубокий ассортимент товаров.

Как видно, принятие решений по приобретению товаров не ограничивается анализом одного критерия - минимальная покупная цена, а тесно взаимодействует с такими факторами, как затраты на приобретение и структура приобретаемого товарного ассортимента. При анализе покупных цен и принятии решений о количестве закупок товара пользуются экономико-математическими методами, моделирующими конкретную ситуацию. К ним прежде всего, относят классические методы исследования операций: транспортную задачу, методы теории игр и другие.

По нашему мнению, для повышения качества управления вышеописанными факторами прибыли необходим некий обобщенный (комплексный) показатель, который позволил бы увидеть всю «картину» целиком. Таким показателем является спрос.

Потребительский спрос - это не только макроэкономическая категория, но и экономический показатель, характеризующий  деятельность конкретной торговой организации и зависящий на макроуровне от ценовой и послепродажной политики предприятия, т.е. само предприятие может в определенной степени формировать спрос. В зависимости от той или иной ситуации:

-спрос больше предложения;

-спрос меньше предложения;

-спрос равен предложению, будут приниматься и различные решения по управлению прибылью.

Также следует учитывать фактор сезонности, при котором спрос повышается, а цены, как правило, снижаются. При факторе конкуренции и борьбы за рынок продажная цена может быть ниже покупной. Следует учитывать и эластичность спроса, от  которой зависит принятие решений по изменению цен.

Факторы, влияющие на прибыль можно классифицировать по различным критериям. В самом общем виде можно выделить факторы, непосредственно влияющие на величину прибыли: товарооборот, товарные запасы (их структура и ассортимент), цена товаров (покупная и продажная), расходы на продажу. Методы анализа этих факторов весьма разнообразны: от традиционных и экономико-математических - до экспертных. Информационная база включает в себя бухгалтерский, статистический, управленческий и оперативный источники. Обобщенным показателем этих факторов является спрос.    

Таким образом, механизм управления прибылью торговых организаций представляет собой динамический системный процесс, включающий управленческие действия, целью которых является организация, анализ, планирование, прогнозирование, регулирование, контроль за образованием и расходованием чистой прибыли торговой организации, призванные обеспечить оптимальные размеры прибыли в текущем и перспективном периодах.

1.2. Торговля и ее особенности, влияющие на механизм управления прибылью

Основным элементом рыночной экономики является товарное обращение, осуществляемое посредством торговли. Именно торговля решает одну из главных задач общественного производства – удовлетворение потребности населения, доводит товары от производителя до потребителя, поддерживая равновесие между предложением и спросом, баланс интересов производителя и потребителя.

На Руси торговля появилась в VIII-IX веках. Рынок («торг», «торжище») считался центром древнерусского города. На протяжении многих лет торговля бурно развивалась. Если во второй половине XIV века основной формой торговли были ежедневные рынки, где сами производители, без посредников, продавали свой товар, то в конце XVII  века в Москве построили каменное здание торговых рядов, каждый из которых имел свое название. В первой половине XIX века наибольшего развития достигли ярмарки. К началу XX века торговля стала осуществляться через магазины в основном акционерными обществами, так как эта торговля требовала большого размера оборотного капитала. В 50-е годы прошлого века произошли значительные изменения в организации торговли, а именно: наблюдалось укрупнение потребительских обществ, совершилась  передача сбытовых структур в ведение Министерства торговли СССР, большая часть предприятий розничной торговли была передана системе местных органов (торгов), торговля товарами народного потребления осуществлялась в трех формах – государственной, кооперативной и через сеть колхозных рынков.

 С началом реформ 90-х годов прошлого века внутренняя торговля претерпела коренные преобразования, что обусловлено относительно высоким уровнем конкуренции и степенью предпринимательской активности.

На протяжении веков торговля являлась предметом исследования многих ученых-экономистов. Каждый из них по-своему трактовал понятие торговли. Так, например,  посредническую деятельность исключительно по приобретению и сбыту А.Ф. Федоров называл торговлей в узком смысле слова  [193, c. 3]. Аналогичным образом давалось определение торговли в советской литературе по торговому праву времен НЭПа: «С экономической точки зрения торговля есть одна из отраслей народного хозяйства, имеющая своей задачей служить связующим звеном между производителем и потребителем, то есть осуществлять функции по самой основе своей посреднические» [24, с. 6]. 

В Толковом словаре русского языка конца XX века, изданном под редакцией Г.Н. Скляревской определено, что «торговля – деятельность по купле-продаже товаров; оборот товаров»  [183, с. 633]. Схожее определение дано С.И. Ожеговым и Н.Ю. Шведовой  в Толковом словаре русского языка: «торговля – хозяйственная деятельность по обороту, купле и продаже товаров» [140, c. 804]. В российской торговой энциклопедии записано, что «торговля – деятельность, состоящая в покупке товаров, услуг или ценностей для дальнейшей перепродажи (после или без дополнительной переработки), для сдачи внаем или передачи за определенную плату права использования или извлечения выгоды» [153, c. 480].

В приложении 2 представлены 29 определений торговли, встречающихся в российской теории. Как правило, торговля рассматривается в литературе в трех аспектах:

-торговля, как отрасль хозяйства, экономики;

-торговля, как вид предпринимательской деятельности по купле-продаже товаров;

-форма товарного обращения (табл. 2).

Таблица 2
Сравнительный анализ многообразия понятий и 
представлений о категории торговли

	Группа обобщения точек зрения
	Целевая направленность характеристик трактовок сущности торговли
	Авторы

	I
	Торговля – отрасль хозяйства, реализующая товары путем купли-продажи
	Х. Бахчисарайцев, К. Граве, П. Эйбушитц, В.И. Иваницкий, В.Э. Керимов, Б.В. Сребник,  Р.Т. Челюбеева, А.С. Писаренко, Н.Т. Волкова, Б.А. Райзберг, Л.Ш. Лозовский, Е.Б. Стародубцев

	II
	Торговля – вид предпринимательской деятельности, связанной с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям
	А.Н. Азрилиян, М.Н. Агафонова, Л.А. Брагин, Т.П. Данько,

С.И. Ожегов, Н.Ю. Шведова, О.Л. Дубовик, В.В. Карпов, В.Э. Керимов, Н.В. Пошерстник, М.С. Мейксин, В.В. Лопатин, Е.В. Романова, Райзберг, Л.Ш. Лозовский, Е.Б. Стародубцев

	III
	Торговля – форма товарного обращения, осуществляемого при посредстве денег
	Л.А. Брагин, Т.П. Данько, М.Н. Греховодова


В результате сравнительного анализа существующих определений было установлено, что определения торговли, как вида предпринимательской деятельности, таких авторов, как А.Н. Азрилияна, М.Н. Агафоновой, Л.А. Брагина, Т.П. Данько, С.И. Ожегова, Н.Ю. Шведовой, О.Л. Дубовик, В.В. Карпова, В.Э. Керимова, Н.В. Пошерстника, М.С. Мейксина, В.В. Лопатина, Е.В. Романовой, Райзберг, Л.Ш. Лозовского совпадают с определением, закрепленным в государственном стандарте РФ ГОСТ Р 51303-99 «Торговля. Термины и определения», утвержденном Постановлением Госстандарта России от 11 августа 1999г. № 242 «торговля – вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям» [55].

Наиболее удачное и полное  определение торговли, по нашему мнению, дает Я.Е. Парций, который утверждает, что «торговля – это более широкое понятие, которое включает в себя продажу (реализацию) товара, а также определенные подготовительные и сопутствующие продаже операции, включая приемку, хранение, предпродажную подготовку, нахождение товара в торговом зале, на витрине, совершение всех действий, предусмотренных законодательством для получения права на осуществление этой предпринимательской деятельности и т.д.» [143]. Подобным определением пользуется и другая группа авторов, закладывая в понятие торговли все функции, которые она выполняет. По словам Н.В. Пошерстника, М.С. Мейксина «торговля – вид хозяйственной деятельности в сфере обращения, объектом которой является товарообмен, купля-продажа товаров, обслуживание покупателей в процессе продажи товаров, а также доставка, хранение товаров и их подготовка к продаже» [147, с. 105].

С точки зрения гражданского законодательства торговля подразделяется в зависимости от цели приобретения товара и характера его дальнейшего использования на два вида: оптовая и розничная торговля. 

Большая Советская энциклопедия определяет, что «оптовая торговля – составная часть внутренней торговли; начальная стадия обращения товаров, движение их от производителей до предприятий розничной торговли или, в части средств производства, до предприятий – потребителей продукции» [36,  c.96]. В российской торговой энциклопедии закреплено, что «оптовая торговля представляет собой деятельность по продаже товаров тем, кто приобретает их с целью перепродажи или профессионального использования, т.е.:

-последующим продавцам (розничным продавцам или другим оптовым торговцам, следующим в торговой цепи);

-для производственного использования на промышленном или ремесленном предприятии;

-крупному потребителю, например, акции экономической помощи другим странам или регионам, пострадавшим от стихийных бедствий и т.д.» [153,  c. 480].

В приложении 3 представлены 27 определений оптовой торговли, встречающихся в российской теории. Как правило, оптовая торговля рассматривается многими авторами (Е.В. Романова, В.В. Карпов, М.Н. Греховодова, Н.Г. Шредер В.И. Макарьева и др.) как, вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с реализацией товаров производителями или торговыми посредниками для дальнейшего использования в розничной торговле или профессионального использования.

Розничная торговля определяется многими экономистами, как деятельность торгового предприятия по продаже товаров конечным потребителям (покупателям) для их личного использования и потребления (М.Н. Агафонова, Л.А. Брагин, Т.П. Данько,  М.Н. Греховодова, В.В. Карпов, В.И. Макарьева, Е.В. Романова и др.). Практически также трактуют определение розничной торговли зарубежные ученые Э. Ньюмэн и П. Кален в своей книге «Розничная торговля: организация и управление», изданной в России в 2005   году. Они пишут, что «розничная торговля – (ритейл) – это комплекс видов деятельности по реализации товаров и (или) услуг конечным потребителям для их личного использования или применения в домашнем хозяйстве» [137].

Следует отметить, что российское законодательство проводит четкую грань между розничной торговлей и договором поставки (оптовая торговля).

Государственной программой перехода РФ на принятую в международной практике систему учета и статистики в соответствии с требованиями развития рыночной экономики, утвержденной Постановлением Верховного Совета РФ от 23 октября 1992 года № 3708-1, предусмотрено внедрение в отечественную практику системы национальных счетов (СНС), где  различается промежуточное и конечное потребление:

- промежуточное потребление включает стоимость всех продуктов, потребленных юридическими лицами в течение данного периода с целью производства других продуктов и услуг;

- конечное потребление представляет собой стоимость продуктов и услуг, использованных непосредственно для удовлетворения потребностей физических лиц, как индивидуалов, так и коллективов - в том числе и через государственные организации, осуществляющие бытовое обслуживание.

Таким образом, в СНС определены и два вида торговли:

-розничная - для конечного потребления физическими лицами;

-оптовая - для промежуточного потребления юридическими лицами.

Согласно Постановлению Росстата от 20.11.2006 № 69 «Об утверждении порядка заполнения и представления унифицированных форм федерального государственного статистического наблюдения: № П-1 «Сведения о производстве и отгрузке товаров и услуг», № П-2 «Сведения об инвестициях», № П-3 «Сведения о финансовом состоянии организации»,  № П-4 «Сведения о численности, заработной плате и движении работников», № П-5(М) «Основные сведения о деятельности организации» [146] в оборот розничной торговли  включаются:

-стоимость товаров, проданных по договорам комиссии (поручения или агентским договорам) по моменту продажи в размере полной стоимости товаров, включая вознаграждение;

-стоимость товаров, отправленных покупателям по почте, с оплатой по безналичному расчету (по моменту сдачи посылки отделению связи);

-полная стоимость товаров, проданных в кредит (по моменту отпуска товаров покупателям);

-стоимость товаров длительного пользования, проданных по образцам (по времени выписки счета-фактуры или доставки покупателю, независимо от времени фактической оплаты товара покупателем);

-стоимость товаров, проданных через телемагазины и компьютерные сети (электронная торговля, включая Интернет) (по времени выписки счета-фактуры или доставки покупателю, независимо от времени фактической оплаты товара покупателем);

-стоимость товаров, проданных через торговые автоматы;

-полная стоимость лекарственных средств, отпущенных отдельным категориям граждан бесплатно или по льготным рецептам;

-полная стоимость товаров, проданных отдельным категориям населения со скидкой (топливо и т.п.);

-стоимость проданных по подписке печатных изданий (по моменту выписки счета, без учета стоимости доставки);

-стоимость упаковки, имеющей продажную цену, не входящую в цену товара;

-стоимость проданной порожней тары.

Согласно п. 33 Постановления Росстата России от 20.11.2006г. № 69 признаком операции, относимой к розничной торговле, является наличие кассового чека (счета) или иного заменяющего чек документа.

При учреждении любого юридического лица ему присваиваются соответствующие коды (идентификационный номер налогоплательщика, код вида деятельности и т.п.). В письме Госкомстата России от 8 ноября 1995 г. № 17-1-17/1947 «Об отнесении торговых предприятий к розничным или оптовым» разъяснено: «Идентификация сфер оптовой и розничной торговли для решения учетно-статистических задач осуществляется Госкомстатом России на основе Общероссийского классификатора видов экономической деятельности продукции и услуг (ОКДП), который входит в состав Единой системы классификации и кодирования технико-экономической информации (ЕСКК) Российской Федерации. Согласно этому Классификатору в понятие оптовой торговли включается деятельность по продаже товаров розничным торговцам, промышленным, коммерческим, учрежденческим или профессиональным пользователям или же другим оптовым торговцам. Розничная торговля включает деятельность по продаже товаров для личного потребления или домашнего пользования».

В соответствии с п. 36 Постановления Росстата от 20.11.2006г. № 69 обязательным признаком операции, относимой к оптовой торговле, является наличие счета-фактуры на отгрузку товара.

Кроме того, в новой редакции ст. 346.27 Налогового кодекса РФ [129] уточнено понятие розничной торговли: «розничная торговля - предпринимательская деятельность, связанная с торговлей товарами (в том числе за наличный расчет, а также с использованием платежных карт) на основе договоров розничной купли-продажи». Определение торговли по договору розничной купли-продажи приведено в п. 1 ст. 492 Гражданского кодекса РФ. По такому договору продавец, осуществляющий предпринимательскую деятельность по продаже товаров в розницу, обязуется передать покупателю товар, предназначенный для личного, семейного, домашнего или иного использования, не связанного с предпринимательской деятельностью.

Как указано в п. 5 Постановления Пленума ВАС РФ от 22 октября 1997 г. № 18, к целям, не связанным с личным использованием, относится, к примеру, приобретение покупателем товаров для обеспечения его деятельности в качестве организации или предпринимателя (оргтехника, офисная мебель, транспортные средства, материалы для ремонтных работ и т.п.). Однако если эти товары приобретаются у продавца, осуществляющего предпринимательскую деятельность по продаже товаров в розницу, отношения сторон также регулируются нормами о розничной купле-продаже.

Таким образом, к рознице относится торговля товарами, как за наличный, так и за безналичный расчет по договорам розничной купли-продажи независимо от того, кто является покупателем - физическое лицо или организация. Здесь важно, для каких целей приобретается товар: личного, семейного или иного использования, не связанного с предпринимательской деятельностью или, наоборот, связанного с ней.

За последние годы торговля в целом стала важной бюджетообразующей отраслью экономики. Современный потребительский рынок отличается относительно высокой насыщенностью товарного предложения, соответствующего платежеспособному спросу населения. Внутренняя торговля развивается вполне динамично, имеют место увеличение количества организаций торговли, как оптовой, так и розничной (табл. 3).
Данные табл. 3 свидетельствуют, что за период с 2001-2005г.г. количество организаций оптовой торговли потребительскими товарами возросло с 409,1 до 546 тыс. предприятий (106,8%), организаций розничной торговли – с 204,2 до 212 тыс. предприятий (103,8%). В процессе исследования динамики количества хозяйствующих субъектов оптовой торговли выявлено, что в их структуре преобладает доля организаций оптовой торговли потребительскими товарами, их удельный вес практически не изменяется и составляет примерно 91-93%. Удельный вес крупных и средних организаций оптовой торговли в общем количестве организаций оптовой торговли страны низок, но характеризуется некоторым увеличением: с 2,9% в 1999 году до 5,7% в 2004 году. Удельный вес крупных и средних организаций розничной торговли в общем количестве организаций розничной торговли страны, по сравнению с оптовой торговлей, выше, но характеризуется некоторым снижением: с 14,22% в 1999 году до 11,56% в 2004 году.

Таблица 3

Число организаций оптовой и розничной торговли в РФ

(на 1 января, тыс.)

	
	1999
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005

	Организации оптовой торговли

	Организации оптовой торговли продукцией производственно-технического назначения – всего
	26,6
	36,7
	46,8
	46,7
	48,0
	51,6

	из них крупные и средние
	5,0
	5,3
	5,8
	6,1
	6,1
	6,5

	Организации оптовой торговли потребительскими товарами – всего
	409,1
	511,2
	586,3
	573,3
	581,2
	546,0

	из них крупные и средние
	7,8
	16,7
	18,9
	20,5
	21,7
	27,4

	Организации розничной торговли

	Организации розничной торговли – всего
	184,9
	204,2
	211,9
	204,9
	202,2
	212,0

	Из них крупные и средние
	26,3
	25,5
	25,2
	24,2
	23,0
	24,5

	Число вещевых, смешанных и продовольственных рынков
	4,8
	5,8
	5,9
	6,0
	6,1
	6,4


Также следует отметить, что оптовая торговля развивается менее динамично по сравнению с розничной торговлей (табл. 4).

Таблица 4
Основные показатели организаций 
оптовой и розничной торговли в РФ

	№ п/п
	Показатели
	Годы

	
	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	Оптовая торговля

	1.
	Оборот оптовой торговли – всего, млрд. руб.
	3135,2
	4224,5
	5468,9
	7250,9
	9459,6

	
	В том числе организаций оптовой торговли:
-продукцией производственно-технического назначения

-потребительскими товарами
	482,8

2652,4
	653,7

3570,8
	776,5

4692,4
	1048,2

6202,7
	1148,7

8310,9

	2.
	Товарные запасы (на конец года) – всего, млрд. руб.
	63,1
	88,3
	87,5
	123,1
	173,9

	3.
	Среднегодовая численность работников организаций оптовой торговли, тыс. человек:
-продукцией производственно-технического назначения;
-потребительскими товарами
	440,1

1375,5
	454,3

1411,5
	496,3

1795,1
	500,1

1792,8
	462.3

1951,3

	Розничная торговля

	4.
	Оборот розничной торговли – всего, млрд. руб.
	2352
	3070
	3765
	4529
	5598

	
	В том числе:
-оборот торгующих организаций;

-продажа товаров на вещевых, смешанных и продовольственных рынка
	1735

617
	2294

776
	2843

922
	3454

1075
	4362

1263



	5.
	Товарные запасы в организациях розничной торговли (на конец года) – всего, млрд. руб.
	98,2
	117,9
	134,2
	162,8
	200,4

	6.
	Среднегодовая численность работников организаций розничной торговли, тыс. человек
	2014
	1945
	2037
	1829
	1776


Данные табл. 4 свидетельствуют, что самый высокий темп роста оборота оптовой торговли в действующих ценах наблюдался в 2000 году по сравнению с 1999 годом (192,5%), самый низкий – в 2004 году по сравнению с 2003 годом (130,46%). Розничная торговля развивается динамично, темп роста оборота розничной торговли в действующих ценах практически не изменяется и колеблется от 120,29% в 2003 году по сравнению с 2002 годом до 130,52% в 2000 году по сравнению с 1999 годом.
В табл. 5 представлены данные об обороте оптовой и розничной торговли Омской области за 2001-2004г.г. 

Таблица 5 

Оборот оптовой и розничной торговли по Омской области
	Годы
	Оптовая торговля
	Розничная торговля

	
	Млн. руб.
	В % к предыдущему году (в сопоставимых ценах)
	Млн. руб.
	В % к предыдущему году (в сопоставимых ценах)

	2001
	99948,6
	-
	30663,8
	118,5

	2002
	136620,0
	129,6
	41798,4
	123,7

	2003
	135350,2
	86,4
	54124,7
	115,8

	2004
	252874,1
	165,2
	66507,5
	113,0


Данные таблицы свидетельствуют о том, что розничная торговля в Омской области развивается также динамично, как в целом по России,  темп роста оборота розничной торговли в сопоставимых ценах практически не изменяется и колеблется от 113,0% в 2004 году по сравнению с 2003 годом до 12,7% в 2002 году по сравнению с 2001 годом. По оптовой торговле наблюдается иная ситуация. В 2004 году по сравнению с 2003 году темп роста составил 165,2%, в 2003 году по сравнению с 2002 годом – 86,4%. Таким образом, оптовая торговля в Омской области развивается неравномерно.

Как уже отмечалось, особое место в инфраструктуре товарного рынка занимают организации оптовой и розничной торговли. Основными финансовыми показателями деятельности организаций оптовой и розничной торговли являются: товарооборот, валовой доход и величина издержек обращения. Объем розничного товарооборота, с полным основанием,  считается одним из важнейших показателей.  В его динамике отражен систематический рост производства и подъем материального благосостояния населения. 

Основные экономические показатели деятельности организаций оптовой и розничной торговли Омской области представлены в таблице 6. На основании данных, представленных в таблице, можно сделать следующие выводы:

Из года в год наблюдается устойчивый рост товарооборота, но вместе с тем, отмечается снижение валового дохода, как в оптовой торговле с 3,57% в 2003 году до 2,21% в 2004 году, так и в розничной торговле с 11,34% в 2003 году до 10,56% в 2004 году. Данные свидетельствуют, что на протяжении двух лет размер торговой надбавки в организациях оптовой торговли не покрывал всех издержек, связанных с продажей товаров. И поэтому в 2003-2004 годах наблюдается убыток от продаж. В качестве положительного момента необходимо отметить, что значительно сократился уровень издержек обращения в 2004 году по сравнению с 2003 годом в оптовой торговле: с 4,61 до 4,05%, в розничной торговле с 11,29 до 10,90%. 

Таблица 6 

Экономические показатели деятельности организаций 
оптовой и розничной торговли Омской области 
за 2000-2004гг. (в фактически действовавших ценах)

	Показатели
	2001
	2002
	2003
	2004

	Оптовая торговля

	Товарооборот, млн. рублей
	99948,6
	136620,0
	135350,2
	252874,1

	Валовой доход, млн. руб.
	1882,6
	5305,8
	4836,2
	5600,4

	Уровень валового дохода, в  % к товарообороту
	1,88
	3,88
	3,57
	2,21

	Издержки обращения, 
млн. руб.
	1266,6
	3536,2
	6244,9
	10244

	Уровень издержек обращения, в % к товарообороту
	1,27
	2,59
	4,61
	4,05

	Прибыль (убыток) 
от продажи, млн. рублей
	616
	1769,6
	-1408,7
	-4643,6

	Рентабельность, %
	0,62
	1,30
	-
	-

	Розничная торговля

	Товарооборот, млн. рублей
	30663,8
	41798,4
	54124,7
	66507,5

	Валовой доход, млн. руб.
	2782
	4528
	6139
	7021

	Уровень валового дохода,
 в % к товарообороту
	9,07
	10.83
	11,34
	10,56

	Издержки обращения,
 млн. руб.
	3156
	4303
	6113
	7247

	Уровень издержек обращения, в % к товарообороту
	10,29
	10,29
	11,29
	10,90

	Прибыль (убыток) от продажи, млн. рублей
	-374
	225
	26
	-226

	Рентабельность, %
	-
	0,54
	0,05
	-


На рентабельность деятельности торгового предприятия существенное влияние оказывают издержки обращения, под которыми понимаются затраты живого и овеществленного труда в торговых предприятиях и организациях в процессе доведения товара от производителя до потребителя, выраженные в денежной форме. К ним относятся расходы, связанные с закупкой, заготовкой, перевозкой, хранением и реализацией товаров. Детальное их изучение позволяет дать более правильную оценку показателей прибыли и рентабельности, текущих и стратегических целей. Так, например, данные об издержках предприятий оптовой и розничной торговли Омской области по элементам затрат за 2001-2004 г.г. представлены на рисунках 2, 3.
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Рис. 2. Издержки обращения предприятий оптовой торговли 
Омской области за 2001-2004 гг.
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Рис. 3. Издержки обращения предприятий розничной торговли 
Омской области за 2001-2004 гг.

Данные, полученные в ходе исследования, свидетельствуют, что наибольший удельный вес в структуре издержек обращения предприятий оптовой торговли за анализируемые периоды занимают материальные расходы, причем по сравнению с 2003 годом удельный вес этого элемента в 2004 году увеличился  с 47,05% до 57,35%. Самую низкую долю в структуре издержек обращения в организациях оптовой торговли Омской области занимает амортизация основных фондов. В организациях розничной торговли наибольший удельный вес занимают расходы на оплату труда.
Рост и развитие торговой организации тесно связаны с выработкой и реализацией стратегии и тактики управления процессом формирования и увеличения прибыли. Росту прибыли торговой организации способствует: 1) ускорение товарооборачиваемости; 2) уменьшение издержек обращения (расходов); 3) увеличение нормы прибыли путем эффективного ценообразования. Особенности формирования доходов, расходов, прибыли торговой организации можно представить следующим образом (рис. 4).
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Рис. 4. Механизм формирования чистой прибыли (убытка) в организациях торговли
Механизм формирования финансового результата в организациях торговли содержит ряд расчетов. Рассмотрим их подробнее.
1-й расчет. Определение валовой прибыли (валового дохода) от продажи товаров. Валовой доход представляет собой разницу между денежной выручкой от продажи товаров по розничным ценам и их покупной стоимостью. По своим размерам валовой доход соответствует сумме торговых надбавок (наценок), относящихся к проданным товарам. В настоящее время размер торговой наценки ничем не ограничен и может быть любым, но должен устанавливаться организацией с таким расчетом, чтобы покрыть все издержки обращения, сумму начисленного НДС и обеспечить получение прибыли. Исключением являются некоторые товары, в отношении которых осуществляется государственное регулирование цен и устанавливаются предельные размеры розничных надбавок к фактической отпускной цене производителя. Так, например, согласно Постановлению Правительства РФ от 9 ноября 2001 г. № 782 право установления предельных размеров розничных надбавок к ценам на лекарственные средства предоставлено органам исполнительной власти субъектов Российской Федерации. Методика начисления торговой наценки в законодательстве отсутствует, поэтому организация вправе использовать любую методику:

- устанавливать единый процент торговой наценки на все товары или по отдельным группам товаров;

- устанавливать для конкретного товара (группы товаров) торговую наценку в виде твердой суммы (константы);

- устанавливать продажную цену, а затем рассчитывать торговую наценку;

- применять иные способы расчета торговой наценки.

Очень важно чтобы размер валового дохода (реализованных торговых надбавок или уровень торговой маржи), не только обеспечивал в полной мере возмещение расходов торговых организаций, но и содержал в себе финансовые ресурсы для обеспечения нормальной рентабельности торговой деятельности.

2-й расчет. Определение прибыли от продажи товаров. Она определяется вычитанием из валового дохода текущих расходов на продажу (издержек обращения). Издержки обращения - это только часть расходов, которые несут торговые организации в процессе движения товаров до потребителя. Их учет ведется в организациях торговли по следующим элементам затрат: материальные затраты; затраты на оплату труда; отчисления на социальные нужды; амортизация; прочие затраты.

Прибыль от продажи товаров есть показатель экономической эффективности торговой деятельности.
3-й расчет. Определение результата от основной и прочей деятельности, т.е. прибыли (убытка) до налогообложения. Она формируется следующим образом. Отправной точкой является прибыль от продаж. К ней прибавляются прочие доходы и из нее вычитаются прочие расходы. Результат и дает величину прибыли до налогообложения.
Некоторые важнейшие элементы прочих доходов:

-поступления, связанные с предоставлением за плату во временное пользование (временное владение и пользование) активов организации;

-поступления, связанные с предоставлением за плату прав, возникающих из патентов на изобретения, промышленные образцы и других видов интеллектуальной собственности; 

-поступления, связанные с участием в уставных капиталах других организаций (включая проценты и иные доходы по ценным бумагам); 

-прибыль, полученная организацией в результате совместной деятельности (по договору простого товарищества);

-поступления от продажи основных средств и иных активов, отличных от денежных средств (кроме иностранной валюты), продукции, товаров;

-проценты, полученные за предоставление в пользование денежных средств организации, а также проценты за использование банком денежных средств, находящихся на счете организации в этом банке;

-штрафы, пени, неустойки за нарушение условий договоров;

-активы, полученные безвозмездно, в том числе по договору дарения;

-поступления в возмещение причиненных организации убытков и др.
Некоторые важнейшие элементы прочих расходов:

-расходы, связанные с предоставлением за плату во временное пользование (временное владение и пользование) активов организации;

-расходы, связанные с предоставлением за плату прав, возникающих из патентов на изобретения, промышленные образцы и других видов интеллектуальной собственности 

-расходы, связанные с участием в уставных капиталах других организаций;

-расходы, связанные с продажей, выбытием и прочим списанием основных средств и иных активов, отличных от денежных средств (кроме иностранной валюты), товаров, продукции;

-проценты, уплачиваемые организацией за предоставление ей в пользование денежных средств (кредитов, займов);

-расходы, связанные с оплатой услуг, оказываемых кредитными организациями;

-отчисления в оценочные резервы, создаваемые в соответствии с правилами бухгалтерского учета (резервы по сомнительным долгам, под обесценение вложений в ценные бумаги и др.), а также резервы, создаваемые в связи с признанием условных фактов хозяйственной деятельности;

-штрафы, пени, неустойки за нарушение условий договоров;

-возмещение причиненных организацией убытков;

-убытки прошлых лет, признанные в отчетном году и др.
4-й расчет. Определение прибыли, остающейся в распоряжении собственников, т.е. чистой прибыли (убытка) отчетного периода. Величина чистой прибыли определяется путем вычитания из прибыли до налогообложения налогов и других обязательных платежей в бюджет, включая налоговые санкции за нарушения налогового законодательства (отложенный налог на прибыль, текущий налог на прибыль, единый налог на вмененный доход, единый налог при упрощенной системе налогообложения, налоговые штрафы). Понятие «чистая прибыль» всегда существовало, и величина ее всегда использовалась для оценки ряда важнейших показателей финансового состояния предприятия. Она предназначена исключительно для использования на цели, определяемые собственниками (акционерами, учредителями, участниками).
ГЛАВА 2. Особенности ценообразования в организациях торговли как эффективного инструмента управления 
прибылью(
2.1. Методы и стратегии ценообразования и 
их характеристика

Многообразие действующих в рыночной экономике цен образовало систему, которая находится в постоянном движении под взаимодействием множества рыночных факторов и в некоторой степени мер государственного регулирования цен. Данная система состоит из отдельных блоков, взаимозависимых, взаимообусловленных и взаимодействующих цен. Чтобы представить многосторонность системы современного ценообразования, предлагается использовать многомерную модель, каждая из граней которой характеризует одну из сторон системы цен. В модели обозначим следующие грани:

1.Классификация цен в зависимости от обслуживания отдельных отраслей или сфер экономики;

2. Классификация цен в  зависимости от территории действия;

3. Классификация цен в зависимости от новизны товара;

4. Классификация цен по способу их фиксации;

5. Классификация цен по степени их обоснованности;

6. Классификация по времени действия цен.

Первая грань иллюстрирует классификацию цен, в которой отражены направления хозяйственной деятельности, отраслевые признаки и особенности товарного обращения. Виды цен представленные на второй грани могут устанавливаться и регулироваться Правительством РФ и федеральными органами исполнительной власти. Включают в себя издержки производства и обращения, характерные для данного региона. Третья грань иллюстрирует классификацию цен с точки зрения новизны товара. При установлении цен предприятие выбирает ряд методов:

-метод «снятия сливок»;

-метод проникновения на рынок;

-метод установления «психологической» цены;

-метод «следования за лидером»;

-метод установления цены с возмещением издержек производства.

Поскольку различные маркетинговые цели (увеличение объема продаж, получение большей прибыли, укрепление позиции на рынке) преследуются, как правило, одновременно, то и цена согласно рассмотренной классификации одновременно может быть и ценой «снятия сливок», и ценой «следования за лидером», и «психологической» ценой.

Особое место занимает классификация цен по способу их фиксации, представленной на четвертой грани модели. Здесь цены устанавливаются в зависимости от того между кем, где и как происходит сделка. Например, трансфертные цены применяются при реализации продукции между филиалами; биржевые цены используются при продаже товаров через биржи.

Классификация цен по степени обоснованности и по времени действия представлены на пятой и шестой грани соответственно. К примеру, базисные цены применяются в качестве исходных при установлении цены аналогичных изделий, а, сезонные цены действуют в течение определенного периода времени и т.д.

Таким образом, система цен - это система взаимозависимых и взаимосвязанных составляющих, каждая из которых характеризует определенную сторону экономических отношений и не может существовать  обособленно. Данная система в РФ нуждается в поддержании равновесия между этими составляющими с помощью мер диктуемых законами рыночной экономики, а также принятия мер со стороны государства.  

Порядок ценообразования представляет собой сложный и многоэтапный процесс. Формирование и установление оптовых, закупочных, розничных, свободных, договорных и других видов цен осуществляется на основе ценовой политики государства и предприятия, законодательных и нормативных актов, ценовых факторов, принципов и методов ценообразования, исходя из конъюнктуры рынка, сложившегося спроса и предложения, качества и потребительских свойств товаров (услуг), места производства и реализации, на базе анализа себестоимости (издержек) производства, допустимых надбавок, наценок и скидок, размера налогов и сборов, изучения цен и качества товаров (услуг) конкурентов. Для выработки и реализации ценовой политики на практике представляется целесообразным выделить ее основные составляющие (рис. 5):

[image: image4]
Рис. 5. Составляющие выработки реализации ценовой политики
Только описав все вышеперечисленные элементы можно считать разработку ценовой политики законченной. Выбранная ценовая политика  проводится с помощью ценовой стратегии, которая представляет собой набор конкретных процедур и мероприятий. Ценовая стратегия включает в себя выбор метода ценообразования, типа стратегии, ценовых инструментов,  метода постоянного анализа конкурентов, покупателей и государственного регулирования и т.д. Процесс ценообразования можно представить схематично на рисунке 6.
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Рис. 6. Порядок ценообразования

На этапах 5 и 6 производят выбор метода ценообразования исходя из общей ценовой стратегии.

Существует достаточно большое количество методов ценообразования, которые имеют свои преимущества и свои недостатки. В различных научных исследованиях посвященных  ценовой политики авторы рассматривают множество методов ценообразования. Так, например, И.В. Липсиц выделяет подходы к ценообразованию на основе затрат, ценностного подхода, полезности товара и др. [107]. 

Э.А. Уткин рассматривает целую систему затратных методов ценообразования, которые, в свою очередь, делятся на:

- метод «издержки плюс»;

- метод минимальных затрат;

- метод ценообразования с повышением цены посредством надбавки к ней;

- метод целевого ценообразования [190].
Кроме этого, Э.А. Уткин ссылается на метод определения цены продажи на основе анализа минимальных пределов и максимального пика убытков и прибылей, метод определения цены с ориентацией на конкуренцию и метод формирования цены посредством ориентации на рыночные цены, метод формирования цены за счет следования за ценами фирмы-лидера на рынке, метод установления престижных цен, а так же состязательный метод определения цен [190].

Авторы В.М. Чибинев, В.П. Очередько кроме традиционно сложившихся затратных методов выделяют договорно-контрактные методы,  параметрические методы и административные [214]. 

П.Н. Шуляк определяет методы ценообразования в зависимости от фаз создания продукта. В.М. Тарасевич систематизирует методы ценообразования в следующие группы:

- метод определения цен с ориентацией на затраты;

- метод определения цен с ориентацией на полезность продукции;

- метод определения цен с ориентацией на спрос;

- метод определения цен с ориентацией на конкуренцию;

- метод определения цен методом объединенного измерения;

  -математико-статистические методы (на основе нелинейного программирования, статистических игр) [220].

Рассмотрим некоторые из них.   

Затратный метод имеет несколько разновидностей. Один из них – определение цен на основе полных затрат. Сущность этого метода состоит в том, что предприятие определяет сумму полных затрат на единицу продукции и прибавляет к ним максимально возможную сумму прибыли. Величина прибыли зависит от принятой при расчете цены нормы прибыли, которая может быть установлена к полной себестоимости либо к искомой цене. Размер нормы прибыли, учитываемой в цене, зависит от цели предприятия в данный момент времени, условий рынка, традиций, принятых в данной сфере, вида товара. В ряде производства норма рентабельности регламентируется государственными органами. Что касается затрат, то порядок их включения в себестоимость продукции также регламентируется государственными органами. Не все затраты, произведенные предприятием, могут быть  отнесены на себестоимость. Некоторые виды затрат предприятие должно возмещать за счет прибыли.

Формулы для исчисления цены на основе полных затрат имеют вид:
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Где P - нетто цена;

C - полные затраты на единицу продукции;
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 - величина рентабельности к полным затратам, %.
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Где [image: image9.wmf]p
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 - величина прибыльности к искомой цене, %.

Метод определения цен на основе полных затрат является самым распространенным методом. Преимущество этого метода заключается в простоте применения, так как он не требует много информации. Вся информация находится внутри предприятия. Кроме того, многие считают этот метод более справедливым по отношению и к покупателям, и к продавцам. При высоком спросе продавцы не наживаются за счет покупателей, и вместе с тем есть возможность получить справедливую норму прибыли на вложенный капитал.

В то же время этот метод обладает недостатками, которые прежде всего связаны с методами калькулирования косвенных затрат, которые являются произвольными. Предприятия чаще всего строят свои цены не на основе ожидаемых, а на основе текущих затрат. Использование ожидаемых затрат правомерно не только во время инфляции, но и также при выходе на широкий рынок с новым товаром. При этом выявляются, как правило, скрытые затраты, которые при сбыте пробной партии себя не проявляют. Проблематичным является также определение объема реализации товара, который необходим для расчета полных затрат. Поскольку предприятия не знают, сколько будет реализовано в течение планируемого периода, они подсчитывают затраты на основе предполагаемого стандартного объема. При данном методе ценообразования предприятия не используют цену как эффективное коммерческое средство и тем самым сковывают свою свободу   действия. Цена товара может оказаться ниже той цены, которую покупатели готовы заплатить.

Определение цены на основе переменных (прямых) затрат основывается на том, что затраты делятся на постоянные и  переменные.  При этом формула расчета имеет вид:
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Где VC -переменные затраты на единицу товара;
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 - процентная надбавка к VC.

Надбавка должна быть выше, чем при расчете цены на основе полных затрат, так как она покрывает постоянные затраты и обеспечивает получение  планируемой прибыли. Смысл этого метода ценообразования можно выразить словами, к примеру, так: «Товар должен продаваться по цене, которая в 2,5 раза выше переменных затрат». 

Преимущество этого метода заключается в том, что этот метод основывается на более надежных сведениях о прямых затратах и способствует в условиях конкуренции определению оптимальной цены.  Недостаток состоит в том, что снижение объема сбыта ведет к повышению цены, так как постоянные затраты должны распределяться на меньшее количество единиц товара, т.е. постоянные затраты повышаются на единицу товара.

Суть метода определения цены по структурной аналогии сводится к следующему. Определяется абсолютная сумма прямых материальных затрат или заработной платы продавцов по новому товару. Зная ту или иную сумму и их удельный вес в структуре полных затрат по аналогичной группе товаров, можно рассчитать полные затраты по новому товару по формуле:
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 - себестоимость нового товара;
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 - удельный вес заработной платы в себестоимости по аналогичной группе товаров. Эти удельные веса определяются на основе анализа статистических данных.  Данный  метод установления цен используют при установлении скользящих цен на сложное оборудование, а также в мировой торговле. На его основе можно корректировать согласованную с поставщиком и потребителем договорную цену, особенно в условиях высоких темпов инфляции, когда отдельные элементы цены подвергаются значительному удорожанию. Недостаток этого метода- отсутствие спроса на уровень цены.

Кроме того, существуют такие методы определения цен как:  на основе «кривой освоения» и  на основе «графика безубыточности». А также метод определения цен с ориентацией на сумму покрытия, который реализует принцип, что накладные (постоянные) затраты должны возмещаться выручкой от продажи.

Следующий метод это определение цен с ориентацией на полезность товара, который базируется на идее, что потребитель при оценке полезности товара обращает главное внимание на его основные параметры и свою готовность платить определенную сумму ставит в зависимость от степени выполнения данным продуктом соответствующих требований.

Данный подход к определению цен опирается на две основы:

- определение цен на базе основных параметров товара (одного или нескольких);

- определение цен на базе экономических преимуществ.

Определение цен на базе основных параметров продукции включает в себя много разновидностей. Наиболее распространенными являются метод удельных показателей, балловый метод. Расчет цены производится, исходя из существующей зависимости между технико-экономическими показателями (их субъективными оценками) и ценой изделия. Балловый метод дает возможность плавно отражать изменения технических и других показателей. Недостаток заключается в том, что оценка технико-производственных показателей товара является в определенной мере субъективной, а разработка системы бальной оценки и создание нормативной базы требуют большой и трудоемкой предварительной работы.

Еще один метод -  определение цен с ориентацией на спрос. Данный метод основывается на ожидаемой оценке стоимости товара потребителями, т.е. на том, сколько покупатель готов заплатить. Общим для определения цен с ориентацией на спрос является определение предприятием зависимости между ценами и объемами продукции и выбора на этой основе такой цены, которая позволит достичь поставленной цели.

Определение цен с ориентацией на спрос, нахождение функции спроса осуществляется с помощью всевозможных тестов, опросных листов, экспериментов, наблюдений за фактическими данными. Например, это может быть опрос экспертов,  тесты «Цена – готовность купить»,  «Цена – реакция покупателей» и «Класс цены», метод на основе выявленных «намерений» о покупке, опрос покупателей и другие.

 Интересен метод определения цен с ориентацией на конкуренцию. При данном методе ценообразования предприятие ориентирует свои цены не на затраты и спрос, а на текущие цены конкурентов, устанавливая их чуть выше или ниже цен конкурентов. К этому методу ценообразования обращаются те фирмы, которые затрудняются точно определить свои расходы на реализацию единицы товара и считают средние цены, сформировавшиеся в отрасли, хорошей базой для определения цен на свои товары. Опираясь на этот метод, фирма избавляется от риска, связанного с назначением своей цены, которую рынок может не принять. При таком подходе к ценообразованию фирма, как правило, не меняет цены в связи с изменением ее затрат или спроса. Она сохраняет цены, пока сохраняют свои цены конкуренты. С изменением цен конкурентами фирма изменяет свои цены, хотя собственные затраты и уровень спроса остаются без изменений.

Следующий метод - определение цен на основе нахождения равновесия между затратами, спросом и конкуренцией. Этот метод включает следующие этапы.

1.Постановка цели ценообразования. Фирма должна сформулировать для себя цель, которую она хочет достичь с помощью данного товара и его цены в кратко- и долгосрочном периоде.

2.Составление первоначального проекта объема продаж товара исходя из емкости рынка.

3.Расчет исходной цены на основе полных затрат.
4.Проработка различных возможных на реальном рынке вариантов комбинаций «цена – объем продаж», устанавливаемых на основе анализа сбыта или экспертным путем.

5.Оценка прочности товара на рынке. Здесь определяется, насколько   уровень цены, исчисленный на базе затрат, вписывается в систему текущих рыночных цен на аналогичные товары конкуренты.

6.Проработка различных вариантов «цена – объем продаж» с учетом конкурентных факторов.

7.Учет дополнительных факторов при назначении окончательной цены. Например, реакцию покупателей, конкурентов, требования законодательства и т.д.

Определение цен методом объединенного измерения- является относительно новым эффективным методом, который применяется во многих отраслях для создания продукта, определения его цены, нахождения функции спроса. Этот метод позволяет сформировать, одновременно модель продукта с учетом предпочтений потребителей, цену продукта, измерить его пользу общую и отдельных параметров в денежном выражении. 

Достоинством этого метода является то, что вопросы, которые ставятся перед экспертами (потенциальными покупателями), и их ответы воспроизводят реальный сценарий, где эксперты (потенциальные покупатели) на основе сравнения свойств различных моделей данного продукта и их знаний о свойствах и ценах конкурирующих продуктов делают выбор в пользу той или иной модели продукта.

Метод регрессионного анализа включает в себя следующие моменты: выбор объекта анализа, исходя из целей исследования; отбор влияющих на него факторов; принятие гипотезы о форме связи; математическое решение и получение формул зависимости; оценка и истолкование результатов. Главный недостаток этого метода состоит в том, что отсутствует связь с затратами на производство и спросом.

Существуют и другие методы ценообразования, которые подробно описаны различными авторами: Ф. Котлер, И.В. Липсиц, В.М. Тарасевич и др.   Проанализировав многие методы ценообразования, можно сделать вывод о том, что все они базируются на  основных подходах в ценообразовании: ценностный подход, параметрический подход и затратный подход. В целях адаптации методов ценообразования для коммерческо-предпринимательских структур приведена система подходов и методов ценообразования (рис. 7).

Выбор метода ценообразования предприятием зависит от особенностей товара, размеров и финансового состояния предприятия, его целей и принятой стратегии, конъюнктуры рынка. Затратные методы ценообразования базируются на учете внутрипроизводственных условий фирмы. В результате их использования фирма определяет уровень цен, но не учитывает в полной мере рыночную конъюнктуру. Параметрические методы используются при расчете цены на заменяемую продукцию, то есть удовлетворяющую одну и ту же потребность и имеющую идентичные потребительские свойства. Ценностное ценообразование- определение цены на основе полезности товара для покупателя.  
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Рис. 7. Система подходов и методов ценообразования 
для организаций торговли
Исторически складывалось так, что цены  устанавливали покупатели и продавцы в ходе переговоров друг с другом. Продавцы обычно запрашивали цену выше той, что надеялись получить, а покупатели - ниже той, что рассчитывали заплатить. Поторговавшись, они, в конце концов, сходились на взаимоприемлемой цене.

Такой подход получил название ценностный, суть которого заключалась в том, что стоимость товара определяется той ценой, которую готов платить покупатель в зависимости от ощущаемой ценности товара.

Именно этот подход стал широко использоваться отечественными предпринимателями в период перехода на рыночные отношения. И, спустя уже более 10 лет, он остается, пожалуй, основным подходом в ценообразовании.

 По мнению отдельных ученых, принятие решений по ценообразованию при ценностном подходе (процесс ценообразования) становится, скорее, искусством, чем наукой [41] .

Схема ценностного подхода к ценообразованию может выглядеть следующим образом:
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Схема 1. Ценностный подход в ценообразования

При ценностном ценообразовании нужно убедить покупателей в том, что им стоит заплатить за этот товар более высокую цену, поскольку он им куда полезнее, чем они «сами поначалу подумали» [99].

Процесс ценообразования, ориентирующийся только на ощущаемую ценность товара, демонстрирует свободу принципов рыночной экономики. Однако в нем есть и недостатки: «Искусственное завышение цен на конечную продукцию из-за громадной торговой наценки, приходящейся на посреднические структуры, что ведет к нарушению ценовых пропорций (диспаритету цен) в экономике, которые в условиях нормального развитого рынка являются основными регуляторами производственно-хозяйственной деятельности предприятий» [99, с.24]. 

Следствием этого является широкий разброс цен, который, возможно, был бы оправдан, если бы не низкий уровень жизни России. Свобода цен без обоснования и контроля привела в нашей стране к инфляции и снижению уровня жизни основной части населения. 

Интересно рассмотреть ценностный подход с позиции потребительской корзины. По информации сайта «Российской газеты»: «Ниже черты бедности находится 45% россиян. Обеспеченных граждан у нас в 2,5 раза меньше, примерно 18%. Это те, кто имеет два прожиточных минимума (Может приобрести две потребительские корзины). «Верхние» 5%- действительно весьма богатые люди. Обеспеченность оставшихся 13% относительна. Если, в семье из трех человек, где работали двое взрослых, один остается без работы, семья сразу попадает в разряд бедных. 37% населения выше черты бедности, недотягивая, однако, до двух прожиточных минимумов. По данным, разница в доходах между наиболее обеспеченными «верхними» и наименее обеспеченными «нижними» 5 % населения – 24-кратная. Стоимость минимально возможного набора продуктов, товаров и услуг, без которых человек просто не выживает физически, не обеспечиваются в 43 из 88 российских регионов» [202].

Таким образом, в условиях падения уровня жизни и соответственно спроса (снижение возможности приобретения потребительской корзины), ориентация цены на ощущаемую ценность товара в России является неприемлемой, по крайней мере, до тех пор, пока экономическая ситуация не изменится в лучшую сторону. В этой связи необходимо в принципе изменить подход к ценообразованию. 

В настоящее время актуален поиск иных принципов установления цен, которые, в отличие от ценностного подхода, позволят организовывать должное обоснование и контроль за управленческими действиями  руководителей российских предприятий по изменению цен. 

Отечественные ученые М.И. Баканов, Н.П. Кондраков, В.Д. Новодворский, В.И. Петрова, А.Д. Шеремет указывают, что проблема ценообразования должна опираться на научно социальный подход, функционирующий в рамках рыночной экономики и являющейся более приемлемым, социально-ориентированным. При этом ученые не отказываются от ценностного подхода, но не считают его единственным.

В этой связи привлекает к себе внимание затратный подход в ценообразовании, который является исторически самым старым. В его основе лежит такая реальная категория, как затраты предприятия на производство и реализацию продукции, подтвержденные первичными документами бухгалтерии:
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Схема 2.  Затратный подход в ценообразовании [99, с.25.]

Основными преимуществами затратного подхода являются: гарантия сохранения дела при условии непрерывности продаж продукции, объективная основа для установления цены и опыт его применения в течении многих лет многими предприятиями. Однако есть у затратного метода и недостатки. Отметим наиболее существенные:

1. «Затратная цена» не отражает меры ценности (полезности) товар для конечного потребителя.

2. В расчет не принимается уровень спроса на предлагаемый товар.

3. Часть затрат изменяется в зависимости от объема продаж, который в свою очередь зависит от цены.

4. Трудности расчетного характера при оценке себестоимости для спектра товаров из-за разных способов распределения затрат.

5. При выпуске на рынок нового товара формирование затрат по отдельным статьям трудно оценить заранее достаточно точно.

Несмотря на недостатки затратного подхода, роль затрат в определении ценовой политики фирмы неоспорима. По нашему мнению, эффективный подход к ценообразованию состоит в сопоставлении затрат,  которых требует производство с ценами, которые примет покупатель, и принятия на основе этой информации решения о том, что производить, с какими затратами и по какой цене продавать. 

В условиях использования затратного подхода, нужно научиться правильно управлять затратами для достижения максимальной эффективности деятельности предприятия. Результатами эффективного управления издержками будут конкурентоспособные товары, возросшие возможности сбыта, правильные цены на продукцию, лучшее распределение ресурсов, лучшее управление предприятием.

Применение затратного подхода в ценообразовании позволяет рассчитывать себестоимость товара и таким образом формировать оптимальную торговую надбавку, максимизирующую прибыль. Именно такой подход наиболее приемлем для российской торговли. Современные отечественные ученые М.И. Баканов, В.А. Чернов исследуют проблему ценообразования во взаимосвязи с калькулированием затрат торговой организации. Обоснованием их исследования является идея о том, что снизив цену за счет грамотного (а не «на глазок») расчета себестоимости товара (издержкоемкости), предприятие может добиться существенного увеличения оборота, что повлечет и рост прибыли от продаж. Таким образом, реализуется идея об обоснованных, социально-приемлемых ценах. Однако в России идея торговой калькуляции пока находит отклик только среди профессионалов-практиков [209].

Проведенные исследования позволили сделать следующие выводы:

-Отдельно ни факторы рыночного спроса, ни затраты предприятия не могут быть единственными критериями ценообразования.

-Большую ценность представляют методы ценообразования, основанные на использовании математического аппарата, которые позволяют учитывать влияние большого числа факторов, сократить сроки разработки решений, прогнозировать последствия принимаемых решений.

-Эффективный подход к ценообразованию состоит в сочетании ценностного и затратного принципов ценообразования с учетом системообразующей функции цены- балансирования спроса и предложения, и воплощается в методе ценообразования на основе расходоемкости.

 Представляет интерес подробнее рассмотреть затратный подход на основе определения расходоемкости отдельных товарных групп.

2.2. Методология затратного метода ценообразования 
на основе расходоемкости

Рассмотрев, изучив разные методы ценообразования, мы пришли к выводу, что наиболее приемлемым в настоящее время является метод ценообразования на основе расходоемкости (затратный). Данный метод давно пропагандировался академиком М.И.Бакановым. Именно потоварные издержки, по его мнению, оказывают решающее влияние на установление цены [8].

Изучение потоварных расходов – весомое требование, предъявляемое нынешним условиям хозяйствования. Оно позволяет вести оперативное управление уровнем торговых затрат, вскрывать неучтенные резервы повышения эффективности и качества торгового обслуживания.

Экономическая необходимость выявления и анализа расходов по товарным группам ощущалась постоянно. В конце 19 века (1898-1908 гг.) профессор И.Ф. Шерр на основании Базельского общества потребителей (Швейцария) проанализировал валовую прибыль, операционные расходы, чистый доход и другие показатели как по отдельным видам товаров, так и в целом. Цель этого исследования заключалась в определении расходоемкости и рентабельности торговли отдельными товарами [217].

Позже этими исследованиями занимались германские и американские ученые. В российском издании была опубликована статья американского исследователя Ц. Корнца («К вопросу об изучении издержек обращения», 1930).

Однако в дальнейшем интерес к торговой калькуляции у западных исследователей пропадает. Причиной этому служит мировой кризис, который разразился в 1929 году.

В нашей стране, с конца 20-х годов прошлого столетия, усилился интерес  к анализу себестоимости на предприятиях различных отраслей, в т.ч. и торговли.

Основоположником исследований торговой калькуляции является отечественный ученый, заслуженный деятель наук, академик М.И. Баканов. Лично М. И. Бакановым разработан с необходимым теоретическим обоснованием учетно-распределительный метод потоварного и потоварно-группового изучения издержек обращения. Впервые идею о системном бухгалтерском потоварно-групповом учете издержек в торговле обосновал и высказал на страницах журнала «Бухгалтерский учет» М.И. Баканов в 1938 году. Чуть позже (в октябре 1939 году)  исследования были проведены в магазине № 25 конторы «Мосгастраном», основные результаты которого были изложены в журнале «Бухгалтерский учет».

В дальнейшей научной деятельности академик М.И. Баканов не оставляет этот вопрос без научного внимания: им опубликовано свыше 45 научных работ, обстоятельно исследующие данную проблему, и 4 практических внедрения на общегосударственном уровне, где экономия от внедрения шла на млрд. рублей. Значительный вклад в разработку этого вопроса внесли отечественные ученые Г.А. Гофман и С.М. Капелюш [15].

Изучением потоварной издержкоемкости в торговле занимались и другие ученые. Например, М.И. Заславский и И.Л.Бабков считали, что глубокий анализ издержек обращения должен сопровождаться изучением влияния структуры товарооборота на их общий уровень. Они делили издержки на прямые и общие (косвенные) [ 77].

Принципиально иной точки зрения придерживался экономист А.А. Белов. Он полагал,  что бухгалтерский учет едва ли способен разрешить проблему потоварно-группового изучения издержек обращения, так как в условиях универсальной торговли, особенно в потребительской кооперации, наибольшая часть расходов для всех товаров общая и поэтому не может быть отнесена на товарные группы по прямому признаку, что обязательно для бухгалтерского учета. А.А. Белов считал, что «постановка перед бухгалтерским учетом задачи исчисления потоварных издержек неправомерна в самой своей основе» [28].
Примерно на той же позиции, что и А.А. Белов, стояли Е.Я. Линецкий и Д.Я. Савранский. Они предложили разработать  для каждой торговой организации систему коэффициентов, с помощью которых становится возможным в последующем разбить издержки обращения по товарным группам [106].

Метод коэффициентов расходоемкости это способ получения информации о потоварной расходоемкости расчетным путем, основанным на относительных и средних величинах показателей (факторов), формирующих уровни торговых расходов по товарным группам. Такими показателями являются средние цены на товары, вес товаров брутто, нетто, оборот на одного продавца, структура реализации товаров и многие другие. Основными источниками цифровой информации служат статистическая отчетность, специальные наблюдения, экспертные оценки.

Наиболее полно метод коэффициентов издержкоемкости разработан А.Л. Макаровой. В 1960  году ею были исчислены с помощью этого метода издержки обращения по 21 группе непродовольственных товаров на основе отчетных данных Мосторга за 1957 г. и по 32 группам продовольственных товаров на основе отчетных данных Сокольнического райпищеторга Москвы за 1958 г. В 1962 г. по программе, составленной А.Л. Макаровой, и под ее руководством научные сотрудники НИИТОПа изучили, используя метод коэффициентов, главным образом по отчетным данным обследованных торговых организаций потоварно-групповые издержки в государственной розничной торговле продовольственными товарами. В выборочную совокупность вошли 38 местных торгов 17 городов Российской Федерации [116].

Однако в своей методике А.Л. Макарова рекомендует весь «транспортируемый» товарооборот разделить на две части -централизованный и децентрализованный завоз. При этом удельный вес централизованного завоза по каждой товарной группе предлагается определить путем экспертной оценки. К тому же А.Л. Макарова игнорирует в своей методике один из важнейших факторов, оказывающих существенное влияние на транспортные расходы, - расстояние перевозки товаров. В своей работе она отождествляет звенность товародвижения и расстояние перевозки товаров.  Это подтверждает условность метода коэффициентов.

Не менее условностей допускается и в рекомендациях по распределению других видов расходов. К примеру, метод коэффициентов предлагает распределять расходы на заработную плату всех категорий работников и отчисления на социальные нужды пропорционально коэффициентам расходоемкости, исчисленной умножением коэффициента соотношения затрат времени на коэффициент соотношения цен. Но в статье «Расходы на оплату труда» учитывается и заработная плата фасовщиков, которую надо относить на товарные группы, подвергшиеся фасовке. Коэффициенты же расходоемкости по расходам на содержание торгового зала принимают равными коэффициентам расходоемкости расходов на заработную плату. С этим согласиться нельзя, ибо, как справедливо отмечает М.Г. Лернер, «равенство размера рабочих мест по их товарной специализации еще не означает равенство торговой площади, занимаемой каждой товарной группой» [ 105, c.146].

С целью рассчитать уровни издержек по группам продовольственных товаров в системе государственной торговли Украинской ССР были обследованы по отчетным данным за 1квартал 1968 г. 30 продовольственных торгов в 12 областях республики. Локализация торговых расходов по товарным группам проведена методом коэффициентов издержкоемкости. Исследователи использовали нормативные показатели, предложенные НИИТОПом еще в 1962 г.; никакой корректировке они не подвергались. Издержки по значительному числу статей распределяли по товарным группам пропорционально товарообороту. Расчеты выполнялись на ЭВМ по специальной программе, разработанной УкрНИИТОПом. Достоинство данной методики заключалось в том, что здесь не предполагается комплексного распределения статей (в отличие от методики Московского НИИТОПа). Главнейший же недостаток этой методики в том, что все расходы, включая и прямые, распределяются косвенным путем. Наряду с этим излишне сложна и иногда ничем не оправдана система определения ряда коэффициентов: транспортоемкости, повторности перевозок и др.

Разновидностью метода коэффициентов является способ расчета потоварно- групповой издержкоемкости, разработанный кафедрой экономики Московского кооперативного института под руководством А.М. Фридмана. На основе методики этого расчета институт изучает начиная с 1971 г. издержки по товарным группам в оптовой и розничной торговле потребительской кооперации. Так, за 1973 г. были рассчитаны показатели издержкоемкости по большинству республиканских и областных потребсоюзов и в целом по торговой системе, а за 1975 г. – по отдельным кооперативным организациям и в целом по кооперативной торговле страны.

Заслуживает упоминания нормативный метод распределения локализованных расходов, предложенный  М.Г. Лернером. Этот метод применял Карагандинский кооперативный институт в исследованиях издержкоемкости товарных групп в кооперативной оптовой и розничной торговле Казахстана.

Что же касается методов математического моделирования потоварно- групповой издержкоемкости в торговле (корреляционно – регрессионный, метод, построение аппроксимирующей функции и т.п.), то они выхода в хозяйственную практику не нашли [105].

Известен, например, метод экономико–математического моделирования с целью определения дифференцированных расходов на продажу в розничной торговле, предложенный профессором А.Я. Боярским. Этот метод заключается в том, что А.Я. Боярский рассматривал работу магазинов со смешанной структурой (с продовольственными и непродовольственными товарами).  Он исходил из предположения, что между общим уровнем расходов на продажу, складывающимся как средний из суммы уровней по продовольственным и непродовольственным товарам, и удельным весом продовольственных и непродовольственных товаров в товарообороте существует корреляционная зависимость, близкая к уравнению прямой [39].
По поводу изучения расходоемкости с использованием экономико-математического моделирования до сих пор ведется большая дискуссия. Отдельные экономисты отчетливо показывают неудовлетворительные результаты применения данного метода. Они предлагают другой метод, основанный на анализе зависимости между структурой товарооборота и величиной расходов на продажу предприятий, с использованием систем линейных алгебраических уравнений, число которых в реальных условиях чрезвычайно велико. Используя предложенный алгоритм, Т.Г. Тажибовым  составлена программа и реализована на ЭВМ. «Исходные данные о расходах и товарообороте взяты по 10 магазинам и по 5 товарным группам. И даже в этом случае необходимо решить 6048 систем линейных уравнений. После просчета 21 комбинации получена отрицательная расходоемкость по 2 из 5 товарных групп, да и по остальным трем группам абсолютные значения расходоемкости далеки от реальной действительности» [180, c. 38].

Корреляционный анализ представляет собой сложную операцию, требующую от экономистов особого внимания и знаний, однако, как это видно из исследований, не всегда следует стремиться ее осуществлять. Здесь уместны высказывания профессора Н.К. Дружинина, дающие исчерпывающий ответ на подобные попытки экономистов: «В этих случаях использование более сложных математико-статистических методов уподобилось бы попытки резать хлеб хирургическим скальпелем вместо простого столового ножа»  [66, с.33].
Близким к методу коэффициентов расходоемкости и вытекающим из него- является расчетно-распределительный. Этот метод был подвергнут серьезной  критике сразу же после выхода в свет публикаций о нем. Как и метод коэффициентов расходоемкости, он предполагает последующее распределение расходов на продажу по товарным группам в соответствии с факторами, формирующими расходы по статьям расходов на продажу. Выбор факторов осуществляется дифференцированно по укрупненным статьям расходов.

Методологические основы расчетно-распределительного метода получения потоварной расходоемкости разработаны профессором А.М. Фридманом и дополнены в кандидатских диссертациях А.И. Василовым, А.П. Даммбраускасом, А.П. Хмилем, С.Н. Улановым. Данный метод предполагается использовать на уровне торговой организации, а отсюда -целый ряд упрощений в расчетах, искажающих данные о потоварно-групповой  расходоемкости. Расчетно-распределительный метод определения потоварной издержкоемкости в торговле основан на расчетных и распределительных процедурах, на использовании системы нормативов. При этом методе прямые затраты, как обособленная категория игнорируется; все расходы без исключения являются распределяемыми (косвенными).

В качестве базы распределения издержек обращения по товарным группам используются показатели: объем розничного товарооборота, средние розничные цены; физический грузооборот в натуральных показателях и некоторые другие. Причем показатель- физический грузооборот в натуральных единицах получил наибольшее распространение. Он определяется путем деления розничного товарооборота на средние потоварно-групповые цены. Показатель, исчисленный подобным образом, имеет некоторые условности.

Так, например, при определении потоварно-группового уровня автотранспортных расходов определяется условный грузооборот с использованием средних цен. Для распределения заработной платы продавцов по товарным группам используются максимальные расценки за 1000 рублей товарооборота. Надо отметить, что расценки устанавливаются без дифференциации по товарным группам, что в конечном счете стирает различия в трудоемкости реализации отдельных товаров.

Еще один важный момент – это распределение расходов по аренде помещений и амортизацию основных средств. Профессор А.М. Фридман ограничивается констатацией того, что расходы по аренде помещений составляет незначительную величину, а в остальной части предлагает расчленять их пропорционально условному объему средних запасов товаров в тоннах с учетом коэффициентов классности грузов [196].

Ф.И. Хмиль в работе «Определение потоварно-групповых издержек обращения и их использование в экономической работе» рекомендует при их распределении принять за основу условные средние товарные запасы в тоннах с учетом их габаритности [200].

М.Г. Лернер предлагает распределять расходы по арендной плате пропорционально объему средних остатков товаров в тоннах с учетом коэффициента классности грузов [105].

Но вернее всего точка зрения сторонников выборочного метода. В частности, в работе Тажибова Т.Г. потоварные расходы по амортизации холодильного оборудования Ильевского торгового предприятия получены распределением расходов на содержание пропорционально условному объему остатков товаров, требующих охлаждения. Кроме этого исследованы и распределены по товарным группам и такие статьи расходов, как рсходы на содержание материально-технической базы, отчисления на социальные нужды, убыль товаров в пределах норм и другие. При сопоставлении уровней издержек обращения Ильевского сельпо, полученных методами расчетно-распределительного и выборочного учета, выявлены значительные отклонения, которые варьируют от 11% до 14%. Сравнивая потоварные уровни расходов по статье «Транспортные расходы», выявлены существенные отклонения, вызванные тем, что предлагаемая Центрсоюзом методика распределения транспортных расходов по товарным группам игнорирует один из основных факторов, вызывающих различие в потоварных уровнях - расстояние перевозки [180].

Следует особо подчеркнуть, что полученные потоварные уровни по статье расходов «Заработная плата основная и дополнительная с отчислениями на социальные нужды» расчетно-распределительным методом не только значительно отличаются от уровней, полученных методом выборочного учета, но и незначительно колеблются по товарным группам.  Это свидетельствует о том, что при расчетно-распределительном методе потоварные расходы на заработную плату не учитывают расходоемкость реализации каждой товарной группы.

Расчетно-распределительный метод получил развитие в монографии М.Г. Лернера, где предложен нормативный метод распределения локализации расходов [105]. Основная идея заключается в том, чтобы разработать потоварные нормативы по основным статьям издержек обращения по каждому магазину, секции и т.д.  с помощью специальных моделей формирования текущих затрат. Затем фактические расходы по каждому торговому предприятию распределяют пропорционально ранее полученным нормативам.  При этом автор склонен использовать данные о потоварной расходоемкости, добытые методом выборочного учета, как потоварные нормативные расходы. Однако с этим нельзя согласиться. И как верно отмечает Т.Г. Тажибов: «Нельзя считать нормативными расходы на продажу по товарам и товарным группам какого-то одного года без соответствующих корректировок, поскольку товарооборот по своей структуре весьма значительно колеблется по годам, да и фактором цен нельзя пренебрегать» [180, c. 57].

Изложенные выше методы изучения издержек по товарным группам рассматривались применительно к розничной и оптовой торговле. Потоварную издержкоемкость в общественном питании исследовали  Я.С. Столяров, Б.Г. Шелегеда, В.Н. Оспищев, И.П. Ульянов, Л.В. Попова и др.

В 1989 году по заданию Министерства торговли СССР (хоздоговорная тема №276/89) группа ученых Московского коммерческого университета (бывший ЗИСТ), под руководством профессора И.П. Ульянова проводила исследования в предприятиях общественного питания в городах: Душанбе, Ташкенте, Риге, Бишкеке, Алма-Ате, Джамбуле, Омске, Ставрополе и др. В основу расчетов был положен учетно-распределительный метод, который ранее был предложен профессором  М.И. Бакановым.  В конце 90-х годов на разработку данного метода стали претендовать И.П. Ульянов и Л.В. Попова. В 1997 году вышла в свет монография указанных авторов под названием «Детализация учета и цены». Однако, исходя из содержания этой книги нет оснований для признания истинности заявления  И.П. Ульянова и Л.В. Поповой как претендентов на авторство разработанных до них методик.

Показатели потоварной издержкоемкости и рентабельности в торговле и их анализ приобретают в условиях рынка возрастающее значение.  Калькулирование издержек  требуется в сфере обращения по той причине, что почти во всех торговых предприятиях непосредственно учесть затраты по каждому виду товаров невозможно, а других способов достаточно точного определения расходов, связанных с доставкой и реализацией конкретных видов товаров, не существует. Как и в российской, так и в зарубежной экономической литературе стали оживленно обсуждаться методы подсчета торговых расходов по товарным группам на мелких и средних розничных предприятиях.  В 1997 году  в статье «На чем магазин делает деньги?» данная проблема освещается практиками американского бизнеса. Здесь приводятся исследования, проведенные американской сетью супермаркетов Marsh Важным недостатком американской методики,  подчеркивает В.А. Чернов, является то, что в ней не учитываются непрямые расходы.  Немецкий исследователь Манфред Вебер предлагает при калькулировании затрат отдельных товаров торговые расходы рассчитывать с помощью торговой надбавки на их закупочную цену. А собственно калькуляция представлена лишь в виде распределения переменных издержек пропорционально весу товаров, а постоянных пропорционально размеру расчетных сумм. То есть, методика американских авторов и расчеты  М. Вебера не содержат эффективных методов распределения затрат на хранение, подработку, подсортировку, упаковку и др. Распределение подобных расходов пропорционально весу или стоимости методом Вебера не дадут реальных значений [208].

Нельзя не согласиться с утверждением В.А. Чернова о том, что наиболее весомые результаты исследований данной проблематики имеются в истории отечественной науки. В наиболее совершенном виде решение данной проблемы осуществляется методами, представленными в работе М.И. Баканова и С.М. Капелюша «Калькуляция издержек обращении в торговле». Методика калькулирования издержек обращения в контексте рыночных отношений с преодолением одного из главных недостатков- высокой трудоемкости посредством применения электронных таблиц «Microsoft Excel» разработана В.А. Черновым В настоящее время, когда использование персональных компьютеров стало распространенным явлением в практике предприятий, коммерческое калькулирование становится одним из простейших и нетрудоемких методов для использования в управленческом учете и анализе.

Большие экспериментальные работы по учету потоварных расходов на продажу осуществлены под руководством академика М.И. Баканова в содружестве с практическими работниками торговых предприятий. Была разработана методика изучения расходов на продажу розничной торговли по товарным группам, на ее основе осуществлен эксперимент на ряде предприятий, а также систематизированы и обобщены полученные материалы. Данный метод получил название «метод выборочного учета определения потоварной расходоемкости» и  характеризуется следующими чертами [8]:

I. Метод может применяться как при выборочном, так и при сплошном наблюдении за издержкоемкостью товарных групп в торговле. Сплошным называется наблюдение, при котором обследуют все без исключения единицы совокупности - носители изучаемых явлений, признаков. Выборочным, или выборкой принято считать такое наблюдение, при котором обследуется не вся совокупность единиц, а только некоторая часть, ее репрезентирующая. Оно, если правильно организовано и соблюдены принципы выборочного метода, обеспечивает получение данных, достаточно точных для решения той научной либо практической задачи, ради которой проведена выборка.
Выбор вида наблюдения диктуется целями исследования в той или  иной области торговой деятельности, характером и особенностями его объекта, масштабом (объемом) генеральной совокупности, степенью сложности сбора и обработки исходной информации.
Информацию для потоварно-групповой калькуляции получают или в ходе текущего наблюдения, т. е. систематически, непрерывно, изо дня в день на протяжении времени (год, квартал), отведенного на ее сбор и обработку, или в последующем, уже по истечении этого периода.   Оптимальным  интервалом   времени  для  текущего   наблюдения   в  оптовой и розничной торговле следует признать календарный год. Такой интервал дает возможность, в частности, полнее охватить торговые расходы, выявить и проанализировать внутригодичную сезонность товарооборота и влияние сезонных колебаний на их величину. 
Объектами наблюдения являются: полная издержкоемкость товарных групп, т.е. все статьи и виды торговых расходов; частичная издержкоемкость, определяемая по нескольким статьям или даже по одной статье (например, транспортные издержки, расходы на оплату труда,  товарные  потери);  себестоимость  отдельных  торговых   процессов, в частности перевозки, хранения, фасовки товаров.
4. Единицами наблюдения в оптовой и розничной торговле служат первичные самостоятельные в оперативно-хозяйственном отношении звенья (оптовое  предприятие, универмаг, крупный универсам и т.д.) и структурные подразделения (склад, магазин). При выборке это позволяет дать более точную характеристику генеральной совокупности. 

Индивидуальные товарно-групповые уровни издержек по магазинам, входящие в состав одного региона, заметно отклоняются от средней, что объясняется различными экономическими и организационными условиями, в которых протекает торговая деятельность однотипных магазинов. Стало быть, при таком изучении издержкоемкости на предприятиях и в торговых  подразделениях, вошедших в выборочную  совокупность, вариации признаков не затушевываются, не сглаживаются, не усредняются.
5.Издержки обращения делят на прямые и распределяемые. Прямые - это издержки, которые  можно, оперируя данными,  содержащимися  в документах или бухгалтерских регистрах, связать с определенной товарной группой и непосредственно, не прибегая к каким-либо специальным расчетам, отнести на нее. Распределяемые - это издержки, которые невозможно или чрезвычайно трудно непосредственно разграничить между товарными группами, а поэтому на каждую из них расходы относят лишь после предварительного расчета. 
Распределяемые издержки в свою очередь подразделяются на 2 группы: расходы, размер которых находится в функциональной зависимости от выбранной базы распределения (от одного и более аргументов), и косвенные расходы, которые функционально не связаны с ней. Точность прямых расходов в большой мере зависит от степени детализации номенклатуры статей издержек. Разукрупнение статей, выделение субстатей обычно влекут за собой рост удельного веса прямых расходов и в то же время при прочих равных условиях некоторое увеличение объема учетно-вычислительной работы.
6.
На товарные группы относят (прямые или путем распределения) расходы по каждой статье или субстатье в отдельности. Это хотя и усложняет вычисления, зато позволяет с большей точностью расчленить издержки между калькулируемыми объектами.
7.
Способы и приемы распределения издержек по товарным группам адекватны конкретным условиям работы торговых предприятий.
В основе методики распределения расходов лежат два принципа: многовариантность его способов и приемов и многоступенчатая локализация издержек.
1. Конечный «продукт» калькуляционных расчетов – эмпирические (фактические) абсолютные и относительные показатели потоварно-групповой издержкоемкости. 
Таким образом, метод выборочного учета определения потоварной расходоемкости является наиболее приближенным к оптимальному по следующим соображениям. Значительная часть расходов по основным статьям затрат относится на товарные группы прямо, без дополнительных расчетов, согласно первичным документам. Удельный вес таких расходов составляет более 60% , а по отдельным статьям он достигает 80-85% (транспортные расходы, расходы по заработной плате отдельных категорий работников и предприятий, где применяется сдельная оплата труда по расценкам за 1000 руб. оборота и др.) [8].
Там, где распределяются расходы по товарным группам с локализацией расходов по отделам (секциям), магазинам по методу выборочного учета, достигается наибольшая достоверность. Если, скажем, по методу коэффициентов расходоемкости распределение расходов по торговой организации затушевывает различия в товарной структуре каждого предприятия, то метод выборочного учета лишен этого недостатка. В отличие от всех остальных методов, основанных на громоздких расчетах, метод выборочного учета базируется на первичных документах бухгалтерского учета, что способствует повышению его реальности.
Транспортные расходы, плату за погрузочно-разгрузочные работы и экспедиционные операции относят на товарные группы прямо, на основании накладных, квитанций и других документов. Основными факторами, формирующими транспортные расходы, являются вес товаров брутто, средняя цена единицы товара, расстояние перевозки, класс груза. Принимая во внимание способы доставки грузов и форму расчетов за транспортные услуги, авторы метода выборочного учета расходоемкости предложили распределять транспортные расходы поэтапно. Большая часть товаров (80%) завозится поставщиками централизованно в магазины. При таком способе доставки транспортные расходы взимаются с покупателя по нормам: в процентах к стоимости перевезенных товаров в розничных ценах, и распределение их по товарным группам осуществляется согласно этим ставкам. Остальная часть расходов относится на товарные группы с учетом указанных выше критериев.

Таблица 7
Распределение расходов на централизованную доставку 
грузов автомашиной по товарным группам

	Товарная группа
	Стоимость перевезенных товаров, тыс.руб
	Ставка % к стоимости товаров
	Фактические транспортные расходы, руб

	Консервы мясные
	324,6
	1,42
	4609

	Консервы рыбные
	211,0
	0,83
	1751

	Консервы овощные и т.д.
	154,3
	1,3
	2006

	Итого
	689,9
	
	8366


Остальную часть товаров завозят в магазины децентрализованно. Эту форму доставки грузов на практике называют самовывозом. Расходы на автомобильные перевозки относят на товарные группы пропорционально массе брутто доставленных грузов с учетом класса груза, несмотря на то, как оплачены расходы - по тарифам общим (сдельным), повременным или тарифам из покилометрового расчета. Сумму расходов делят на условный грузооборот в тоннах, и частное от деления поочередно умножают на условную массу товаров по каждой группе товаров. Если товары перевозились на различные расстояния и дальность пробега автомашины известна, то базой распределения транспортных издержек служит произведение тоннокилометров на соотношение тарифных ставок.
Таблица 8
Распределение на децентрализованную доставку грузов 
автомашиной по товарным группам

	Товарная группа
	Масса перевоз. товаров,т 
	Сред. даль-

ность пробега
	Грузообо-рот тн/км

(2*3)
	Класс

груза
	Коэф-т

соотв

тариф.

ставок
	Условный грузооб.

Тн/км

(4*6)
	Факт. трансп.

расходы, руб

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Консервы мясные
	14,6
	2400
	35040
	1
	1
	35040
	8585

	Консервы рыбные
	28,3
	2400
	67920
	1
	1
	67920
	16640

	Консервы овощные и т.д.
	23,1
	2400
	55440
	1
	1
	55440
	13583

	Итого 
	
	
	198263
	
	
	198263
	48643


Данные о распределении по товарным группам транспортных расходов обобщаются в таблицах.  

Таблица 9
Сводный расчет распределения транспортных расходов 
по товарным группам (тыс. руб.)

	Товарная группа
	Фактические транспортные расходы
	Всего

	
	На централизованную доставку грузов
	На децентрализованную доставку грузов
	

	Консервы мясные
	4,609
	8,584
	13,193

	Консервы рыбные
	1,751
	16,640
	18,391

	Консервы овощные и т.д.
	2,006
	13,582
	15,888

	итого
	11,273
	48,643
	59,916


Наибольший удельный вес в потоварных расходах имеет заработная плата, и от правильного ее распределения зависит реальность потоварных уровней. Метод выборочного учета предлагает различные способы распределения расходов на заработную плату только при традиционной форме торговли. Так, в основу распределения заработной платы продавцов положены нормы затрат на реализацию 1 кг товара различных групп, установленные путем хронометражных наблюдений и последующих расчетов. Заработная плата кассиров- распределена по товарным группам пропорционально удельному весу оборота отдельных групп товаров в общей сумме товарооборота, обслуживающего персонала- распределена по товарным группам пропорционально ранее исчисленной по товарным группам заработной плате.

Метод выборочного учета предполагает исчисление трудоемкости реализации товаров конкретно по торговому предприятию, отделу секции. Как справедливо отмечает М.Г. Лернер, «более правильно поступают авторы метода выборочного учета, локализируя расходы по оплате труда продавцов по магазинам, секциям» [105, с.160].
Таблица 10
Распределение расходов на оплату труда 
по товарным группам

	Товарная группа
	Товаро- оборот тыс.руб
	Сред

Цена руб
	Кол-во

проданных

товаров

(2/3*1000)
	Сред.

норма

на реал.

ед.тов
	Затраты времени, час
	Факт расходы на З/П тыс.руб

	
	
	
	
	
	На весь товар

(5*4/3600)
	% к итогу
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Консервы мясные
	352,3
	20,0
	17615
	6500
	31804,9
	32,3
	18481

	Консервы рыбные
	376,7
	17,0
	22159
	6500
	40009,3
	40,7
	23287

	Консервы овощные и т.д.
	448,1
	30,5
	14692
	6500
	26527,2
	27,0
	15448

	Итого
	1177,1
	-
	54466
	-
	98341,4
	100
	57216


 В магазинах самообслуживания, которые в настоящее время наиболее распространены, на наш взгляд, заработную плату кассиров-контролеров необходимо распределять пропорционально времени, затраченному на отпуск 1 штуки (1 пакета) расфасованного товара. Число штук реализованного  товара каждого вида можно взять по данным оперативного учета в отделе и по показателям счетчика кассовых аппаратов, сверив общее число реализованных товаров. Заработную плату продавцов-консультантов следует относить на товарные группы пропорционально заработной плате кассиров-контролеров. Заработную плату остального персонала надо распределять по методике, предусмотренной для традиционной формы торговли, т.е. зарплату фасовщиков относить непосредственно на товарную группу, т.к. их труд оплачивается по сдельно-премиальной системе, а остальных- распределять пропорционально зарплате кассиров-контролеров, продавцов- консультантов и фасовщиков.

При распределении по товарным группам расходов по арендной плате и амортизации основных средств авторы метода выборочного учета предлагают четыре способа, в зависимости от конкретных условий работы магазина [ 8].
Нами использован способ, при котором арендную плату разверстывают по товарным группам пропорционально массе брутто поступивших в магазин товаров с учетом класса груза.
Таблица 11
Распределение арендной платы по товарным группам

	Товарная группа
	Масса перевоз.

тонн
	Класс груза
	Коэф. соот. тариф. ставок
	Масса тов. С учетом класса груза
	Арендная плата, руб.

	
	
	
	
	тонны
	% к итогу
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Консервы мясные
	14,6
	1
	1
	14,6
	20,1
	7881

	Консервы рыбные
	28,3
	1
	1
	28,3
	39,0
	15297

	Консервы овощные и т.д.
	23,1
	1
	1
	23,1
	31,9
	12480

	итого
	66,0
	
	
	66,0
	100
	35658


Кроме того, авторами выборочного методы разработаны способы распределения других расходов. Существует целый арсенал приемов, позволяющих сравнительно точно распределять амортизацию основных средств. Выбор приема предопределяется местом, характером и условиями эксплуатации оборудования, машин.
Так, например, амортизацию  холодильного оборудования  распределяют  пропорционально  массе товаров, требуемых охлаждения, с учетом класса груза. Амортизацию оборудования, торговых и фасовочных автоматов, машин, аппаратов приборов, используемых в торгово-технологических операциях с одной группой товаров, относят прямо на нее. Базой для распределения амортизации подъемно-транспортного оборудования (подъемники, погрузчики, конвейеры, транспортеры, грузовые тележки, электрокары) может служить масса брутто поступивших товаров с учетом класса груза, а весоизмерительных приборов - количество реализованных товаров.
Амортизацию контрольно - кассовых машин расчленяют по товарным группам так же, как и расходы на оплату труда кассиров и контролеров – кассиров [8].
  Расходы на содержание и текущий ремонт зданий (помещений) относят на товарные группы теми же способами, что и арендную плату или амортизацию собственных зданий. Расходы на эксплуатацию и текущий ремонт подъемно-транспортного и фасовочно-упаковочного оборудования, весоизмерительных приборов, торговых автоматов, контрольно-кассовых машин и основных средств разверстывают по товарным группам пропорционально базам, которые были привлечены к распределению амортизационных отчислений. 
В  группу издержек - торговые расходы, связанные с товарными запасами, входят: расходы на хранение подработку, подсортировку и упаковку товаров; содержание холодильного оборудования; расходы на торговую рекламу;  товарные потери: расходы и потери тарного хозяйства.
Расходы на фасовку (в т.ч. плату за услуги фасовочных фабрик, цехов), переборку, сортировку и подработку товаров включают на основании документов в издержки на конкретные товарные группы прямо.
Расходы продовольственного магазина на упаковочные материалы - оберточную бумагу, шпагат и др. - распределяют пропорционально предварительно исчисленному их потреблению по нормам (в натуральном или денежном выражении) на упаковку фактически реализованных за квартал товаров, менее точно - пропорционально массе ( в тоннах, центнерах или кг) реализованных товаров, подвергшихся упаковке и т.д.[8].
    Статья «Прочие расходы» представляет собой конгломерат разнотипных расходов, их распределяют между товарными группами различными способами:

Таблица 12
Распределение прочих расходов между товарными 
группами

	Вид расходов
	База распределения

	Налоги, относимые на себестоимость
	Расходы на оплату труда работников предприятия

	Амортизация нематериальных активов
	Товарооборот без НДС

	Расходы по ведению кассового хозяйства
	Товарооборот (за вычетом оборота, оплаченного путем безналичных расчетов)

	Остальные прочие расходы
	Прочее ранее распределенные расходы


Для распределения прочих расходов товарных групп консервной продукции воспользуемся последним способом

Таблица 13
Распределение прочих расходов по товарным группам, руб.

	Товарная группа
	Трансп. расходы
	Расходы по з/п
	Арендная плата
	Распределенные расходы
	Прочие расходы

	
	
	
	
	всего
	% к итогу
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Консервы мясные
	13193
	18481
	7881
	51732
	33,9
	18892

	Консервы рыбные
	18391
	23287
	15297
	40188
	26,3
	14657

	Консервы овощные и т.д.
	15888
	15448
	12480
	30970
	20,3
	11313

	итого
	59916
	57216
	35658
	152790
	100
	55731


Все результаты нашего исследования потоварно-групповой издержкоемкости целесообразно обобщить в сводной ведомости (табл. 14).

Таблица 14
Сводная ведомость издержек обращения по группам товаров, руб.
	Товарная группа
	Трансп. расходы
	Расходы по з/п
	Арендная плата
	Прочие расходы
	итого
	Уровень в %
	Коэф. Издержко- емкости

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Консервы мясные
	13193
	18481
	7881
	18892
	70625
	20
	1,2

	Консервы рыбные
	18391
	23287
	15297
	14657
	54845
	14,6
	0,9

	Консервы овощные и т.д.
	15888
	15448
	12480
	11313
	42284
	9,4
	0,6

	Итого
	59916
	57216
	35658
	55731
	208522
	
	


Изучение расходоемкости методом выборочного учета показало, что на отдельные товарные группы можно прямо из первичных документов отнести более 60% затрат.  По отдельным статьям, например, по транспортным расходам – более 80%, естественной убыли товаров в пределах норм – более 90%, естественной убыли товаров сверх норм – 100%, отчислениям на подготовку кадров –100%, торговой рекламе-100%, отчислениям на социальное страхование –100%, заработной плате –около 50% [180, c.62] .

Это позволяет нам утверждать, что метод выборочного учета – документальный, чем и обеспечивается его достоверность, ибо меньшая часть расходов, начиная с секции, отдела и кончая магазина в целом, позволяет более детально распределять и дифференцированно подходить к выбору критерия распределения. 

ГЛАВА 3. Разработка механизма управления прибылью 
на основе ценообразования(
3.1 Совершенствование методики ценообразования 
на основе расчета торговой надбавки

 Цены и ценовая политика - одна из главных составляющих маркетинговой деятельности, роль которой все более возрастает. Если в 60-е годы руководители маркетинга американских компаний ставили ценообразование на 6-е по значению  место среди 12 маркетинговых факторов (после планирования, маркетинговых исследований, управления сбытом, рекламы, стимулирования сбыта и обслуживания потребителей), то в 80-е годы ценообразование было оценено ими как ключевой фактор, который важнее внедрения новой продукции, сегментации рынков, издержек сбыта и 14 других факторов [223]. 

В современных условиях рыночных трансформаций российской экономики цена, ценообразование, ценовая политика имеют также ключевое значение для всех хозяйствующих субъектов.

В настоящее время каждый предприниматель самостоятельно устанавливает цену на свой товар. Предприятия торговли реализуют товары по розничным ценам, которые включают в себя два элемента:

1) договорная цена;

2)торговая надбавка, которая устанавливается в процентах к договорной цене (цене закупки).

Торговые надбавки оказывают немаловажную роль в формировании прибыли торговых предприятий. В настоящее время предельные уровни торговых надбавок государством не установлены. При установлении окончательного размера торговой надбавки учитываются следующие факторы: конъюнктура рынка, соотношение спроса и предложения, условия хозяйственной деятельности предприятия, положение предприятия на рынке и др.

Обоснование размера торговой надбавки производится с учетом маркетинговой стратегии предприятия (проникновения на новый рынок, его сегментация и т.п.).

Осуществляемая предприятиями торговли ценовая политика предполагает соблюдение определенных принципов и использования различных методов. Среди основных принципов можно выделить такие: учет конъюнктуры рынка; учет общих целей, преследуемых предприятием; учет уровня торгового обслуживания покупателей; дифференцированный подход – установление размеров торговых надбавок в зависимости от товарной специализации, ценового уровня реализуемых товаров.

Активная ценовая политика предприятия предполагает постоянную корректировку размеров торговых надбавок и рыночных цен, оценку объема продаж при этих ценах, расчет средних расходов на продажу, расчет ожидаемых показателей рентабельности при избранных торговых надбавках и достигнутых объемах товарооборота.

Необходимо отметить, что несмотря на отсутствие со стороны государства контроля за ценами, свобода предприятий торговли в установлении цен и торговых надбавок ограничена. Нижним пределом изменения цены, является цена закупки у поставщика, а верхним - цена спроса покупателей.

Торговые организации решают проблему ценообразования, выбирая себе методику расчета цен, в которой учитывается одно из трех соображений (цена закупки, спрос, цены у конкурентов).

Простой способ ценообразования заключается в списании определенной надбавки к цене закупки. Он находит широкое распространение по следующим принципам:

Во-первых, информация о покупной стоимости товара, расходах на продажу является более определенной, чем информация о спросе. Поэтому, связывая цену своего товара с расходами на его продажу, предприятие в значительной степени упрощает для себя задачу установления продажной цены. При этом ему нет необходимости производить частую корректировку цен, если изменяется уровень спроса или условия рынка.

Во-вторых, в том случае, когда все работающие в условиях рынка предприятия определяют цены на свои товары подобным образом, возможно, что они будут незначительно отличаться друг от друга, если они имеют аналогичную структуру и величину прибыли (таблица 15). В этом случае ценовая конкуренция будет минимальной, чего не произойдет, если организации при установлении цен на свою продукцию или услуги будут учитывать только возникающие изменения спроса.  

Таблица 15
Информация о ценах на молоко и молочную продукцию в продовольственных магазинах ООО «Бакалея-Сервис» 
за июль-август 2004г.

	Магазины
	Молоко
	Творог
	Творожные сырки
	кефир
	Йогурт

	«Экономный» Б. Зеленый
	10,9
	15,7
	4,1
	13,3
	13,2

	«Омич и К» Мира 96
	13,8
	16,3
	5,5
	14,3
	14,10

	«Экономный» Куйбышева
	13,6
	13,6
	4,4
	14,3
	13,5

	«Экономный» Кирова
	10,9
	16,0
	4,2
	13,4
	13,4

	«Омич и К» Перелета
	10,9
	15,7
	4,2
	12,5
	12,9

	И т.д.
	
	
	
	
	


Из таблицы видно, что уровень цен на один и тот же вид товара неодинаков. Это объясняется тем, что товар поступает в данные магазины через центральный склад, который является оптовым звеном. В магазины товар поступает уже по розничным ценам, с учетом местоположения магазина, проходимости и т.д.

В-третьих, существует мнение, что использование фиксированных размеров надбавок к цене является более справедливыми в социальном плане, как для продавцов, так и для покупателей. Продавец не получает лишнего с покупателя в том случае, когда последний определенно выражает свое намерение к покупке и при этом имеет возможность получить справедливую норму прибыли.

При определении размеров торговых надбавок могут быть использованы различные методы: метод полных расходов на продажу, метод стоимости реализации, метод предельных расходов на продажу, метод маркетинговых оценок, опытно-экспертный, эмпирический, оптимизационный и др.

Метод полных индивидуальных расходов на продажу предполагает расчет торговой надбавки как суммы всех расходов на продажу и нормы прибыли (расходы на продажу + прибыль).

Метод стоимости реализации предполагает расчет торговой надбавки как суммы затрат на единицу товарооборота и суммы (нормы) прибыли, соответствующей собственному вкладу предприятия в формирование товара.

Согласно методу маржинальных (предельных) расходов на продажу торговая надбавка определяется как сумма переменных затрат на единицу товарооборота и суммы (процент) прибыли, дающая возможность покрыть издержки обращения и обеспечить достаточную прибыль.

По методу рентабельности инвестиций торговая надбавка определяется как сумма затрат на единицу товарооборота и сумма процентов за кредит.

Метод маркетинговых оценок включает такие разновидности: метод оценки реакции покупателей, метод сходной цены (следование за конкурентом), метод установления цены на основе уровня ощущаемой ценности товара.

Опытно-экспертный метод основан на распространении на прогнозируемый период «опыта прошлых лет», опыта работы других предприятий, экспертной оценки цен.

Согласно эмпирическому методу при определении торговых надбавок проводится анализ факторного влияния на результативный признак, учитываются тенденции формирования надбавок. При расчетах исчисляются индивидуальные расходы на продажу предприятия, рыночные затраты, а затем производится их сопоставление и определяется размер надбавки.

Метод оптимизации размера торговой надбавки основан на учете рыночных условий, политики торговых фирм, вида товара. Торговая надбавка рассчитывается с учетом принятой ориентации на определенную рентабельность (максимальную, среднюю, минимальную) и расходы, которые несет организация по продажи. 

Выбор метода обоснования торговой надбавки зависит от ценовой политики и стратегии предприятия. Проанализировав все методы установления надбавок, в нашей работе, мы сделали попытку расчета продажных (розничных) цен на основе расходоемкости. В соответствии с этим розничную цену товара можно представить в виде следующей схемы: 


[image: image19]
Рис. 8. Розничная цена товара
Для определения розничной цены товара необходимо иметь следующие данные: наименование товара, покупную стоимость товара (цена закупки), средний уровень издержек обращения по предприятию, расчетные коэффициенты потоварной  издержкоемкости.

Таблица 16
Расчет розничной цены товара

	№ п/п
	Наименование товара
	Покупная стоимость товара
	Средний уровень издержек,%
	Коэффициент расходоемкости
	Сумма издержек, руб
	Себестоимость

товара, руб

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	Консервы мясные
	17
	20,0
	1,2
	24.28
	26,96

	2
	Консервы рыбные
	26
	20,0
	0,9
	64,8
	41,23

	3
	Консервы овощные
	40
	20,0
	0,6
	21,6
	63,44


Расчет розничной цены будет осуществляться следующим образом (на примере овощных консервов, 0,7 л):

1. Исходя из товаросопроводительных документов  поставщика, определяется покупная стоимость товара (без НДС) - 40 руб;

2. Зная средний уровень издержек обращения (расходов на продажу) и установленные коэффициенты потоварной издержкоемкости по группам товаров, расчитывают сумму издержек (гр.3*гр.4*гр.5) 40*20,0*0,6= 4,8 руб.;

3. Путем прибавления стоимости товаров по покупным ценам  к сумме издержек обращения определяется себестоимости товара (гр.3+ гр.6) 40+4,8 =44,8 руб.;

4. Устанавливается прибыль от себестоимости товара в размере 10% или 20% в зависимости от желаемого результата 44,8 *20%=8,96 руб.;

5. Так как при продаже товаров, они облагаются налогом на добавленную стоимость (10% или 18%), определяется сумма НДС, которая присоединяется к цене товара 53,76*18% = 9,68 руб. ;

6. Определяется розничная цена товара 53,76+9,68 = 63,44 руб.

РЦ = ПС + ИО + П + НДС, где 

РЦ- розничная цена товара;

ПС- покупная стоимость товара;

ИО- издержки обращения (расходы на продажу);

П- прибыль;

НДС- налог на добавленную стоимость.

Расчет розничной цены товара можно осуществлять с применением персональных компьютеров. Для этого в работе разработан алгоритм автоматизированного расчета розничной цены и составлена блок схема (Приложение  5). 

3.2 Совершенствование процесса планирования прибыли через механизм ценообразования

Перед предприятиями розничной торговли, также как и во всех отраслях экономики, на современном этапе стоит задача улучшения экономических показателей их деятельности. Естественно, что  торговые предприятия не должны иметь цель - достижение высокой прибыли, так как перед ними стоит важная социальная задача - это доведение товаров народного потребления от производителя до потребителя. Но вместе с тем, они должны работать рентабельно. Встает вопрос: за счет каких источников должны быть достигнуты положительные результаты их хозяйственной деятельности? На наш взгляд решение этой проблемы, возможно при правильном подходе к вопросам ценообразования.

Как и в других отраслях экономики, прибыль в предприятиях торговли выступает в качестве одного из стимулов развития и совершенствования товарного обращения. Но для характеристики качества работы торговых предприятий недостаточно знать абсолютную величину прибыли и ее прирост за отчетный период. Необходимо определить ее относительное выражение – уровень рентабельности. Рентабельность означает доходность, прибыльность. На практике и в экономической литературе рентабельность понимают как относительную норму прибыли. Показатель уровня рентабельности предприятия имеет большое значение в оценке практических результатов, т.к. позволяет соизмерить полученный эффект с произведенными затратами, дает возможность увидеть, насколько рационально используются трудовые, материальные и денежные ресурсы.
Рентабельной (прибыльной) работа предприятия является тогда, когда после продажи товаров, оно получает больше денег, чем затратило средств на их приобретение и продажу. Основные факторы, влияющие на показатель рентабельности, - выручка от продаж, валовой доход, издержки, оборачиваемость капитала, степень автономии капитала и другие.
Все показатели рентабельности экономисты объединяют в несколько групп:

1. показатели, характеризующие окупаемость издержек производства и инвестиционных проектов;

2. показатели, характеризующие прибыльность продаж;

3. показатели, характеризующие доходность капитала и его частей. 

Хозяйственная деятельность торговых предприятий завершается, как правило, положительным финансовым результатом, что является важным признаком самоокупаемости и самофинансирования. Но имеются и убыточные предприятия, что свидетельствует об их неудовлетворительной торгово-финансовой деятельности (таблица 17).
Таблица 17
Данные о рентабельности продовольственных магазинов ООО «Бакалея Сервис» (г. Омск) за 2003-2004г.г.

	магазины
	2003 г.
	2004 г.

	
	Прибыль от продаж
	Прибыль от продаж

	
	Сумма, руб.
	% к товарообороту
	Сумма, руб.
	% к товарообороту

	1
	2
	3
	4
	5

	1
	4507883
	7,97
	4622113
	7,81

	2
	540568
	2,96
	541721
	3,20

	3
	46177
	0,77
	823766
	1,32

	4
	166152
	1,0
	218334
	1,80

	5
	-244798
	-2,14
	- 114325
	- 1,82

	6
	63576
	0,72
	51576
	0,54

	7
	617338
	6,37
	702114
	5,69

	8
	533561
	4,18
	484832
	4,11

	9
	859086
	4,34
	1012551
	5,06

	10
	1304593
	4,86
	1157492
	3,72

	11
	443310
	4,94
	452812
	4,03

	12
	5018902
	7,33
	4923616
	7,11

	13
	3647158
	8,95
	3871325
	7,66

	14
	3634590
	6,11
	3713581
	7,52

	15
	4829826
	9,98
	4587322
	9,14

	16
	119753
	1,14
	288615
	1,84

	17
	2443722
	4,26
	2837428
	5,96

	18
	440203
	3,04
	358726
	3,86

	19
	159050
	1,29
	213477
	1,54

	20
	-289980
	-3,08
	- 112504
	- 2,98

	21
	108727
	3,08
	98327
	2,45

	22
	2763777
	7,63
	2696334
	7,15

	23
	56409
	1,29
	110488
	2,24

	24
	864260
	5,2
	734836
	4,48

	25
	792696
	4,52
	754112
	4,32

	Итого
	33426539
	5,64
	
	


Из данных таблицы 17 видно, что из 25 магазинов, входящих в ООО «Бакалея Сервис» только два магазина имеют отрицательные результаты за 2003 год.

На уровень рентабельности продаж оказывают влияние различные факторы: валовой доход, т.е. сумма реализованных торговых надбавок, издержки обращения и величина товарооборота. Данные приложения свидетельствуют о том, что в магазине № 5, средний уровень торговой надбавки составил 10,29%, что недостаточно, чтобы покрыть все расходы, связанные с реализацией товаров. В магазине №20 уровень торговой надбавки в 2003 г. составлял 15,29%, но и этого было недостаточно, чтобы возместить все издержки обращения.
Общие данные о величине товарооборота, валового дохода, издержкек обращения  не могут дать исчерпывающей информации о том, за счет чего получен тот или иной показатель рентабельности продаж.
Для обеспечения прибыльной работы коммерческого предприятия руководству необходимо знать сумму затрат, приходящихся на каждый вид товара, с тем, чтобы определить предельно возможное снижение цены с учетом затрат по конкретному их виду. Отказаться от использования в коммерческом обороте товаров, не пользующихся достаточным спросом при данной цене, если дальнейшее снижение цен на эти товары невозможно из-за высоких затрат по этому товару, а также устанавливать торговую надбавку дифференцированно по каждому виду товаров не ниже затрат на их реализацию (если позволяет спрос).
В процессе эксперимента, нами была определена рентабельность по продовольственным магазинам ООО «Бакалея Сервис» по товарным группам за 2003-2004г.г. (таблица 18). 
Данные таблицы показывают, что уровень издержек по товарным группам варьирует от 3,21% до 26,06%, а рентабельность от -6,79% до +15,96% Общий же уровень издержек составил 8,16%, рентабельность -5,64%.

Таблица 18
Сводный аналитический расчет рентабельности реализованных товаров по товарным группам по 25 продовольственным магазинам ООО “Бакалея Сервис” (г.Омск) за 2004 год (в % к товарообороту)

	№ п/п
	Товарная группа
	2004 г.

	
	
	Валовой доход
	Издержки 
обращения
	рентабельность

	1
	2
	3
	4
	5

	1.
	Мясо и птица
	14,02
	9,66
	4,36

	2.
	Колбасные изделия и копчености
	11,31
	4,24
	7,07

	3.
	Рыба и морепродукты
	23,98
	8,02
	15,96

	4.
	Масло животное
	11,77
	4,87
	6,90

	5.
	Масло растительное
	20,82
	5,37
	15,45

	6.
	Маргариновая продукция
	20,82
	5,18
	15,64

	7.
	Молоко и молочная продукция
	13,12
	8,32
	4,8

	8.
	Сыр
	11,77
	3,24
	8,53

	9.
	Консервы мясные
	10,41
	3,21
	7,2

	10.
	Консервы рыбные
	15,84
	5,86
	9,98

	11.
	Консервы овощные
	12,22
	5,93
	6,29

	12.
	Консервы фруктово-ягодные
	12,22
	6,17
	6,05

	13.
	Яйца и яйцепродукты
	9,28
	4,07
	5,21

	14.
	Сахар
	18,55
	5,49
	13,06

	15.
	Кондитерские изделия
	13,58
	3,42
	10,16

	16.
	Джемы
	12,22
	3,63
	8,59

	17.
	Чай натуральный
	15,16
	3,17
	11,99

	18.
	Мука
	23,08
	25,06
	-1,98

	19.
	Хлеб и хлебобулочные изделия
	5,43
	12,22
	-6,79

	20.
	Крупа и бобовые
	16,29
	10,92
	5,37

	21.
	Макаронные изделия
	18,55
	9,64
	8,91

	22.
	Овощи
	23,08
	26,14
	-3,06

	23.
	Фрукты
	23,08
	3,38
	19,7

	24.
	Мороженое
	18,10
	7,34
	10,76

	25.
	Прочие продовольственные товары
	10,59
	6,52
	4,07

	
	Итого
	13,78
	8,16
	5,64


Дифференциация товарных групп по уровню рентабельности может быть представлена в таблице 19.

Таблица 19
Группировка реализованных товаров по товарным группам 
по уровню рентабельности по 25 продовольственным магазинам ООО «Бакалея Сервис» за 2002 год
	Дифференциация рентабельности
	Число товарных групп
	Удельный вес в общем объеме т/о в %
	Наименование товарных групп

	1
	2
	3
	4

	Убыточные
	3
	17.43
	Мука, хлеб и хлебобулочные, овощи

	С низкой рента-бельностью до 1,0%
	-
	-
	-

	С рентабельностью от 1,01 до 3,0%
	-
	-
	-

	С рентабельностью от 3,01% до 10,0%
	14
	45,13
	Мясо и птица, колбасные изделия и копчености, масло, животное, молоко и молочная продукция, сыр, консервы мясные и рыбные, овощные фруктово-ягодные, яйца, джем, крупа и бобовые, макаронные изделия и пр.

	С рентабельностью выше 10,01%
	8
	37,44
	Рыба и морепродукты, масло растительное, маргариновая продукция, сахар, кондитерские изделия, чай, фрукты, мороженое.

	Итого
	25
	100,0
	


Из таблицы 19 видно, что 3 группы товаров реализовывались в убыток. Остальные 22 группы из 25 реализовывались в условиях нормальной и повышенной рентабельности. Повышенную рентабельность обеспечила продажа рыбы и морепродуктов, масла растительного, маргариновая продукция, фрукты, сахар. Их удельный вес в товарообороте составляет 37,44%. Наличие потоварных уровней издержек помогло, таким образом, раскрыть показатели рентабельности реализации отдельных товарных групп в магазинах, выявить убыточные группы товаров.   

Механизм ценообразования по своей сути довольно гибок и может меняться в зависимости от структуры, правил и ограничений выбранной ценовой политики состояния рынка и, соответственно, по-разному влиять на результат экономической деятельности предприятия.

По нашему мнению, оптимальным методом для установления взаимосвязи ценовых и финансовых показателей деятельности торговых организаций служит комплексный анализ безубыточности, который включает в себя определение безубыточного объема реализации, приростный анализ безубыточности и анализ финансовых последствий изменений цен.

Планирование прибыльности торговых операций включает в себя несколько аспектов:

- определение пороговых значений товарооборота, количества товара в закупаемых партиях, а также цен реализации и торговых наценок, которые позволят обеспечить безубыточность либо необходимый уровень прибыльности;

- определение степени воздействия изменений в реализации товаров (как в натуральном, так и в стоимостном выражении) на финансовые результаты с последующим использованием этой информации для прогнозирования величины прибыли при мотивированном повышении или снижении объема реализации товаров;

- обоснование принятия решений об отказе от закупки или снижения объемов закупки товаров с возможной их заменой другими товарами или без таковой;

- обоснование решений о реорганизации деятельности торгового предприятия, отдельных этапов торгового процесса с целью достижения оптимальной величины и пропорций в затратах предприятия, которые бы обеспечивали необходимый или хотя бы минимальный уровень прибыльности торговых операций;

- прогнозирование изменения емкости рынка и покупательной способности потребителей товаров, а также потенциального спроса на товары с учетом возможных шагов предприятия по стимулированию потребителей.

Планирование прибыли и моделирование финансового положения предприятия осуществляется с использованием информации, предоставляемой системой управленческого учета – системой «директ-костинг». Основным содержанием указанной системы является разделение затрат предприятия на переменные (изменяющиеся пропорционально объему реализации конкретного товара) и постоянные (практически не изменяющиеся в зависимости от объема реализованных товаров) и учет этих затрат в интересах оптимизации финансовых результатов.

Для определения прогнозной прибыли применяется показатель, называемый силой воздействия операционного рычага, который показывает на сколько процентов измениться прибыль при изменении выручки от реализации товаров на один процент.

Для оценки целесообразности таких решений, как увеличение или снижение товарооборота, приобретение товаров в более значительных количествах, применение пониженных или повышенных торговых надбавок, используют пороговые показатели соответствующих показателей. Пороговые товарооборот, количество товаров и торговая надбавка отражают значения соответствующих показателей, достижение которых обеспечит безубыточность торговой операции (т.е. прибыль продаж будет равна нулю).

Специфика формирования финансовых результатов в торговле предполагает использование формул, отличающихся, иногда значительно, от своих аналогов, широко применяемых в сфере производства. Однако в оптовой торговле могут быть применены и формулы, аналогичные используемым для производства. Основное изменение будет состоять в том, что вместо выручки-нетто будет использоваться товарооборот  без налога на добавленную стоимость, а переменные расходы будут включать кроме переменных издержек обращения еще и покупную стоимость товаров (также без налога на добавленную стоимость).

Так, формула порога рентабельности (порогового товарооборота) будет иметь вид:

 ПР = Товарооборот- нетто * постоянные издержки обращения/ маржинальный доход;

Маржинальный доход в оптовой торговле = Товарооборот-нетто – Покупная стоимость товаров – Переменные издержки обращения.

Что касается розничной торговли, то здесь необходимо учитывать тот факт, что розничный товарооборот изначально включает в себя косвенные налоги, а в цене реализованного товара налог на добавленную стоимость  не выделяется  и определяется расчетным путем. Для розничной торговли порог рентабельности удобнее находить относительно розничного товарооборота, поскольку именно розничная цена товара определяется в ходе маркетинговых исследований и является следствием конкуренции продавцов.

ПР (РТО) = И пост / (1-Упст –Упер –КН);

Где ПР (рто) – розничный товарооборот, при котором прибыль равна 0;

КН – общая расчетная ставка косвенных налогов;

И пост – постоянные издержки в рублях;

У пер – уровень переменных издержек в долях к розничному товарообороту;

Упст – уровень покупной стоимости товаров (без НДС) в долях к розничному товарообороту.

Пороговое количество товара при заданной оптовой закупочной цене и розничной цене реализации рассчитывается по формуле:

ПКТ = И пост/ Ц 1* (1-У пер-КН)-Ц0;

Где Ц 1- розничная цена товара – реализации, включающая косвенные налоги;

Ц 0 – цена покупки единицы товара (без НДС);

Пороговый уровень торговой надбавки при известных оптовой закупочной цене товара и объеме приобретаемой партии определяется по формуле:

ПТН = Ипост + У’пер* КТ / Ц0* КТ *100;

Где ПТН – пороговый уровень торговой надбавки к цене приобретенного товара, %;

Ц0 – цена единицы закупленного товара  (без НДС);
КТ – количество товара в партии в натуральных единицах;

У’пер – переменные издержки на единицу товара.

Представляет интерес, рассмотреть представленные формулы на конкретном примере.

Торговое предприятие «Бакалея Сервис» предполагает закупить партию крупы по оптовой цене 20000 руб. за тонну с целью реализовать ее в течении месяца. Учитывая, что постоянные расходы составляют 400 тыс. руб в месяц, а переменные 15% от товарооборота, определить какое количество товара должно быть в партии, чтобы сделка себя окупила. Предположительная розничная цена -32,5 руб.  за 1 кг (32500 руб. тонн).

ПКТ = 400000/ 32500*(1-0,15-0,0909) -20000=86 ед.

При покупке за партию придется заплатить с учетом НДС- 1892000 руб. Пороговый розничный товарооборот составит 2795000 руб.

Однако, корректируя указанные выше формулы можно получать не только пороговые значения, но и значения розничного товарооборота и количества реализуемого товара, которые должны быть достигнуты для получения определенного планом размера прибыли. Допустим теперь, что фирма хотела бы иметь 20% от оборота.

КТ (20%) = 400000/32500*(1-0,15-0,0909-0,2)-20000 = -21ед.

Минус говорит о необходимости увеличения розничной цены.

Допустим предельный уровень розничной цены на выбранный товар на рынке- 37 руб. за  кг. Подставим эту величину в расчеты вместо 32500 руб. и получим, что двадцатипроцентный уровень прибыльности обеспечит партия в объеме 582 тонны, а безубыточность будет достигнута при объеме партии в 159 тон. Покупная стоимость товара составит вместе с налогом на добавленную стоимость 3498000 руб. При этом розничный товарооборот достигнет величины 5883000 руб.

Эти расчеты сделаны исходя из предпосылки стабильного уровня цен и затрат. Однако формулы можно применять и для обоснования принятия решений в условиях меняющейся экономической ситуации. Допустим, что в результате инфляции постоянные издержки должны вырасти на 8%. Продавец товара обещает поднять цену на 6%, а возможности местного рынка не позволяют увеличить розничную цену больше чем на 4%. В результате специальных мер, фирма собирается снизить уровень переменных издержек до 14% от оборота. Возникает вопрос: какая партия обеспечит  уровень рентабельности оборота -5%.

 КТ (5%) = 400000 * 1,08/ 37000*1,04*(1-0,14-0,0909-0,05)-20000*1,06 = 67             

Сумма, необходимая для приобретения такой партии товара с налогом на добавленную стоимость составит 1474000 руб., розничный товарооборот- 2479000 руб., а их рост по сравнению с условиями прошлого периода -15 и 13 процентов.

Например, организация приобрела партию товара в 5000 шт. за 60 тыс. руб. без НДС. Возникает вопрос: какой минимальный уровень торговой наценки необходим для обеспечения безубыточности его продажи, если постоянные расходы составляют 13 тыс. руб. в месяц. Переменные издержки на единицу товара составляют 1,8 руб. Товар предполагается реализовать за 15 дней.

ПТН = (1300* (15/30) + 1,8 *5000) / 60000 *100 = 25,8%

Допустим, что предприятие хотело бы получить с каждого рубля, уплаченного за товар 5 копеек прибыли, тогда минимальный уровень наценки будет:

ТН приб. = (13000*(15/30) +1,8* 5000+ 0,05* 60000) /60000 *100=30,8%.

Как видно из расчетов, на уровень необходимой торговой надбавки значительное влияние оказывает время, за которое можно продать рассматриваемую партию товара. Чем быстрее идет реализация, тем меньше может быть устанавливаемый уровень торговой надбавки, так как часть постоянных расходов отчетного периода возьмет на себя следующая партия товара. С другой стороны, если реализация данной партии товаров затягивается, то и более значительной должна быть торговая надбавка для обеспечения безубыточности. Поэтому продавать быстро и с незначительной наценкой – это путь к высокой эффективности.

Существует и иной путь достижения необходимого уровня прибыли от торговых операций. Он связан с тем, что постоянные издержки торгового предприятия предусматривается покрывать за счет реализации ни одной, а сразу нескольких или многих групп товаров. Таким образом, каждому товару достается только часть общих постоянных издержек. При этом, однако, довольно сложной задачей становится принятие решения об отказе от реализации убыточного товара, замене одного товара другим или закупке дополнительно нового для предприятия товара, замене одного товара другим или закупке дополнительно нового для принятия товара с целью выйти на более высокий уровень прибыльности. Варианты решения вопросов связанных, закупками товара для получения той или иной прибыли представлены в приложении 4-6.

Как следует из  вариантов решения, приведенных в приложениях 4-6, наибольшую совокупную прибыль позволяет получить тот вариант, где не отказываясь от убыточного товара, предприятие принимает на себя бремя реализации еще одного вида товара. Менее прибыльным является вариант с заменой убыточного товара на прибыльный. Подтверждается вывод: товар, имеющий положительный маржинальный доход не следует исключать из ассортимента, так как он покрывает часть постоянных издержек предприятия.

3.3. Определение прибыльности и влияния важнейших 
факторов на рентабельность

Существует много факторов, определяющих величину прибыли и уровень рентабельности. Такие показатели, как цена товара и ресурса, объем потребляемых ресурсов и товарооборот, прибыль от реализации и рентабельности продаж, находятся между собой в тесной функциональной зависимости.
Методика расчета факторных влияний на прибыль от реализации включает следующие шаги:
1. Расчет влияния фактора «Выручка от реализации». При проведении данного факторного анализа необходимо учитывать влияние инфляции.
Предположим, что цены на товар в отчетном периоде по сравнению с базисным выросли в среднем на 2,6%, и, следовательно, цена на товар в отчетном периоде составит 100 + 2,6 = 102,6 (%) (цена, являющаяся базой сравнения, принимается за 100%). Тогда индекс цены (
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Следовательно, выручка от реализации в отчетном периоде в сопоставимых ценах будет равна:
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 - выручка от реализации в сопоставимых ценах;
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 - выручка от реализации в отчетном периоде в действующих ценах;
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 - индекс цены.
Отсюда выручка от реализации товаров в отчетном периоде по сравнению с базисным изменилось за счет роста (снижения) цены на:
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Таким образом, мы можем рассчитать влияние на сумму прибыли от реализации (
[image: image27.wmf]П
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) изменения выручки от реализации (исключая влияние изменения цены):
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, где
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 - изменение прибыли от реализации под влиянием фактора «Выручка»; 
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 и 
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 - соответственно выручка от реализации в отчетном периоде (1) и базисном (0) периоде; 
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 - показатель, изменения выручки от реализации под влиянием цены;
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 - рентабельность продаж в базисном периоде.
Если аналитик не располагает информацией об изменении цен, то расчет влияния на прибыль изменения выручки выглядит следующим образом:
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Расчет влияния фактора «Цена». 
Для определения степени влияния изменения цены на товар на изменение суммы от реализации необходимо сделать следующий расчет:
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3. Расчет влияния фактора для произведенных предприятий осуществляется следующим образом:
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 - соответственно уровни себестоимости в отчетном и базисном периодах.
4. Расчет влияния фактора «Расходы на продажу в торговле».
Для расчета используется формула, аналогичная предыдущей:
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 - соответственно, уровни расходов на продажу в отчетном и базисном периодах.
Остальные показатели-факторы (от прочей и внереализационной деятельности) не оказывают такого существенного влияния на прибыль, как факторы хозяйственной сферы. Однако их влияние на сумму прибыли тоже можно определить. В данном случае используется метод балансовой увязки.
Влияние фактора определяется по абсолютным отклонениям. Все показатели-факторы нужно разделить на факторы прямого и обратного влияния по отношению к прибыли. На какую величину увеличивается (уменьшается) показатель-фактор «прямого действия», на такую же сумму увеличивается (уменьшается) прибыль. Факторы «обратного действия» (расходы) влияют на сумму прибыли наоборот.
По данным «Отчета о прибылях и убытках» (ф. 2) можно проанализировать динамику рентабельности продаж, рентабельности отчетного периода, также влияние факторов на изменение этих показателей. Рентабельность продаж (
[image: image42.wmf]R

1

) — это отношение суммы чистой прибыли от реализации к товарообороту в торговле:
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1

 и 
[image: image45.wmf]C

0

 - отчетная и базисная полная себестоимость;
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 - отчетные и базисные расходы на продажу;
1. Влияние изменения выручки от реализации на 
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2. Влияние изменения себестоимости реализации
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3. Влияние изменения  расходов на продажу на 
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Совокупное влияние факторов составляет:
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Известно, что существует схема финансового анализа по методике корпорации Дюпон, которая демонстрирует зависимость показателя «рентабельность активов» от многих факторов, взаимосвязанных в единой системе. Выражение, описывающее эту взаимосвязь, называют формулой Дюпона. Она имеет следующий вид:

Рентабельность активов = Рентабельность реализации × Ресурсоотдача
или
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Последняя позволяет определить значение входящих в нее показателей обеспечения рентабельности активов и выявить причины достигнутого уровня прибыльности активов, выяснить, что повлияло на рентабельность активов:
— снижение либо ускорение оборачиваемости используемых активов; 

— рост или снижение рентабельности реализации;
— оба фактора вместе.
Поскольку рентабельность реализации зависит от ценового фактора и уровня затрат, можно проанализировать, за счет чего, в свою очередь, происходил ее рост или снижение. Таким образом, можно определить, что было наиболее значимым для предприятия в отчетном периоде и в течение ряда лет: рост цен или более эффективное использование имеющихся активов. 

Результаты анализа могут использоваться для выбора варианта между рентабельностью реализации и оборачиваемостью активов при прогнозировании соответствующего уровня прибыльности активов в целом.
Формула Дюпона может быть использована при анализе финансового положения предприятия, позволяя оценить его ценовую политику, уровень исходов, степень использования активов и займов. Она также может быть применена при поиске путей достижения оптимального для предприятия уровня рентабельности активов и определения стратегии финансирования.
Третья группа показателей рентабельности формируется на базе расчета уровня рентабельности аналогично показателям первой и второй групп, однако вместо прибыли в расчет принимается чистый приток денежных средств.

Например:

	Чистый приток денежных средств 
	
	Чистый приток денежных средств 
	
	Чистый приток денежных средств 

	Объем продаж 
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Данные показатели дают представление о степени возможности предприятия обеспечить кредиторов, заемщиков, акционеров наличными денежными средствами в связи с использованием имеющегося у него производственного потенциала. Концепция рентабельности, исчисляемая на основе притока денежных средств, широко применяется в странах с развитой рыночной экономикой. Она более приоритетна, потому что операции с денежными потоками являются существенным признаком «здоровья» экономики и финансового состояния предприятия. Таким образом, многообразие показателей рентабельности определяет альтернативность поиска путей ее повышения. Каждый из исходных показателей раскладывается в факторную систему с различной степенью детализации, что позволяет выявить и произвести оценку производственных резервов. При анализе путей повышения рентабельности академик А. Д. Шеремет наделяет влияние внешних и внутренних факторов. Такие показатели, как цена продукта и ресурса, объем потребляемых ресурсов и объем производства продукции, прибыль от реализации и рентабельность продаж, находятся между собой в тесной функциональной связи.
Известно, что на объем прибыли оптовой торговли существенно влияют структурные сдвиги в ассортименте товаров. На практике же влияние структурных сдвигов в ассортименте товаров на объем прибыли либо вовсе не измеряют, либо измеряют неточно. Для измерения влияния таких сдвигов следует фактический товарооборот скорректировать на плановую, затем на фактическую структуру товарооборота и плановый уровень прибыли и получить новую структуру товарооборота и плановый уровень прибыли, новую скорректированную сумму прибыли. Разность между ее фактической и второй скорректированными суммами показывает влияние прибыли, а разность между второй и первой скорректированными суммами — влияние структурных сдвигов в ассортименте товаров. Для этого нами составлена таблица 20.

На общее отклонение фактической величины прибыли отчетного периода от базовой на сумму 14622 тыс. руб. оказали влияние: 

1) увеличение объема товарооборота (262035 - 247457) = +14578 тыс. руб.
2) структурные сдвиги в ассортименте товаров (261184 - 262035) = -851 тыс. руб.
3) измерение норм прибыли (262079 - 261 184) = +895 тыс. руб.
В прибыли — этом главнейшем показателе — отражается вся деятельность коллектива, все ее положительные и отрицательные стороны, все внутренние и внешние взаимосвязи хозяйственных явлений. На прибыль от реализации влияют главным образом объем товарооборота, валовые доходы и расходы на продажу. На основании данных оптовой нами осуществлен корреляционный анализ зависимости прибыли (Y) от объема товарооборота (
[image: image58.wmf]x
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)суммы валового дохода (
[image: image59.wmf]x
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) и суммы расходов на продажу (
[image: image60.wmf]x
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), в результате которого были вычислены коэффициенты корреляции, теоретические линии регрессии, все необходимые параметры для решения уравнения регрессии.

Таблица 20
	Товарные 

группы
	Товарооборот с участием

в расчетах
	Прибыль,

тыс.руб
	Прибыль при отчетном товарообороте, базовой его структуре и базовом уровне прибыли (итог гр.3хгр.4х гр.7)
	Прибыль при отчетном товарообороте, отчетной его структуре и базовом уровне прибыли (итог гр.5хгр.7)

	
	сумма, тыс.руб
	удельный вес,%
	базисный период
	отчетный период
	
	

	
	базисный период
	отчетный период
	базисный период
	отчетный период
	сумма
	%к товарообороту
	сумма
	%к товарообороту
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	Сахар для рафинирования
	509,91


	559,22
	4,76
	4,93
	3269
	5,0
	3585
	5,0
	3456
	3686

	Сахар остальной
	4660,74
	4810,79
	43,51
	42,41
	125840
	2,7
	129891
	2,7
	133264
	129895

	Кондитерские изделия
	1850,55
	1927,07
	17,28
	16,99
	37011
	2,0
	38541
	2,0
	39204
	38546

	Чай
	308,29
	319,11
	2,88
	2,81
	3083
	1,0
	3191
	1,0
	3267
	3188

	Табачные изделия и махорка
	1551,71
	1701,06
	14,48
	14,99
	20172
	1,3
	22114
	1,3
	21354
	22106

	Консервы
	897,80
	1012,57
	8,38
	44890
	5,0
	5,0
	50629
	5,0
	47531
	50650

	Макаронные изделия и дорожи
	180,46
	183,74
	1,68
	1,62
	4512
	2,5
	4794
	2,5
	4764
	4594

	Прочие бакалейные товары
	704,05
	779,96
	6,57
	6,88
	7041
	1,0
	7800
	1,0
	7452
	7805

	Минеральные воды
	24,09
	25,75
	0,23
	0,22
	675
	7 руб.
	733
	7,0.
	699
	714

	ИТОГО:
	10711,700
	11343,84
	100,0
	100,0
	247457
	2,209
	262079
	2,310
	262035
	261184


Количество наблюдений для построения модели достаточно велико (69),что обеспечивает надежность результатов исследования. Предварительным анализом было установлено, что зависимость между былью и каждым из перечисленных факторов имеет прямолинейный характер. Поэтому для выражения зависимости между этими показателями было использовано уравнение прямой (регрессии):
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- соответственно, независимая и зависимая переменные;
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 - постоянные коэффициенты. 

Для исчисления параметров 
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 используется система нормальных уравнений:
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 EMBED Equation.3  [image: image70.wmf]
Чтобы измерить связь между прибылью и товарооборотом, валовым доходом, расходами на продажу, определен коэффициент корреляции:
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Полученные результаты расчетов уравнения регрессии показали следующие закономерности в исследуемой зависимости:
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Используя уравнение корреляционной связи 
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можно определить значение У для любой промежуточной точки. Коэффициент регрессии 
[image: image81.wmf]а

1

 уточняет связь между у и х. Он показывает, на сколько единиц увеличивается результативный признак при увеличении факторного на единицу.
Уравнение (1) показывает, что с увеличением объема товарооборота на 1 тыс. руб. прибыль возрастает на 2,706 руб., и дает возможность исчислить ее величину, исходя из данных о товарообороте. Коэффициент корреляции 
[image: image82.wmf]n
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= 0,867 характеризует наличие весьма высокой связи между этими показателями. Связь между прибылью и валовой прибылью выражается уравнением 2, которое показывает, что с увеличением валовой прибыли на 1 тыс. руб. прибыль возрастает на 153 руб. Коэффициент корреляции 
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= 0,906 характеризует наличие весьма высокой связи между этими показателями.
Зависимость между прибылью и расходами на продажу выражает уравнение 3. Коэффициент корреляции 
[image: image84.wmf]n

13

= 0,323 свидетельствует о наличии умеренной связи между прибылью и расходами на продажу 1.
Уравнения парной корреляции выражают зависимость между прибылью и каждым из перечисленных факторов без учета влияния остальных факторов. Однако величина прибыли складывается под влиянием не одного, а нескольких, причем различных, факторов, поэтому уравнения парной корреляции дает несколько неточные значения параметров.

Для измерения совместного влияния факторов на величину прибыли необходимо перейти к множественной корреляции. В моделях множественной корреляции зависимая переменная (у) рассматривается как функция не одной, а нескольких независимых переменных (х) и выражается уравнением множественной регрессии:
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Для определения коэффициентов регрессии был использован метод наименьших квадратов, который предусматривает минимальное отклонение расчетных данных от фактических. Зависимость между прибылью (у), объемом товарооборота (
[image: image86.wmf]х
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), валовой прибылью(
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) и расходами на продажу (
[image: image88.wmf]х
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)выражается уравнением:
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(1)
Для определения конкретных параметров уравнения (1) приведем его к системе нормальных уравнений:
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Решение системы нормальных уравнений дало следующее уравнение множественной регрессии:

у = 436 + 0,0000065 х1+ 0,00054 х2- 0,0015х3
Это означает, что увеличение оптового товарооборота на 1 тыс. руб. (при постоянном уровне остальных факторов) вызывает рост прибыли на 0,0065 руб., валовой прибыли — на 0,54 руб. Рост расходов на продажу на 1 тыс. руб. уменьшает прибыль на 1,5 руб. (при неизменном уровне других факторов).
Теснота связи совместного действия трех факторов на величину при-вши измеряется при помощи коэффициента множественной корреляции, который исчисляется по формуле:
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Коэффициент множественной корреляции R = 0,859; он близок к единице, что говорит о том, что между прибылью, объемом товарооборота, валовой прибылью от реализации товаров и расходами на продажу имеется тесная связь и что факторы отобраны правильно.
На прибыль от реализации существенно влияет изменение структуры товарооборота. Для определения влияния структурных сдвигов на прибыль нужно, чтобы расходы на продажу были дифференцированы по товарным группам, т. е. необходимо иметь сведения об уровнях рентабельности по товарным группам и формам реализации. Влияние структуры товарооборота на прибыль от реализации можно определить, умножив относительное отклонение отчетного товарооборота по товарным группам от базисного, исчисленного при отчетном объеме и базисной структуре, на отклонения рентабельности по отдельным группам от ее среднего уровня.
3.4. Использование математического моделирования 
для определения розничных цен и прибыли

Широкое использование математических методов является важным направлением совершенствования экономического анализа. Сформулированная  экономическая задача в области максимизации прибыли может быть решена одним из разработанных математических методов. 

Разнообразная практика использования математических методов в экономике дает широкие возможности творческого поиска в этой сфере. Так, методы оптимального программирования эффективно используются для составления планов товарооборота и его структуры, рационов питания в общественном питании, для решения различных транспортных задач. Модели, построенные с использованием теории игр, применяются для решения альтернативных задач (размещения оборудования при наличии ограниченных площадей, организация продажи новых товаров и т.д.). Системы массового обслуживания  используются при обслуживании большого количества покупателей, для расчета технологических процессов движения товаров. Методы сетевого планирования и управления дают хорошие результаты при построении моделей больших торговых центров, создании и освоении автоматизированных систем управления в торговле. Данный перечень не охватывает всех примеров применения математических методов в экономике, но он показывает необходимость проведения анализа при использовании математического аппарата в каждом конкретном случае. 

Таким образом, математическое моделирование экономических явлений и процессов является важным инструментом экономического анализа. Оно дает возможность получить четкое представление об исследуемом объекте, охарактеризовать и количественно описать его внутреннюю структуру и внешние связи.

В целях максимизации прибыли торговых организаций через установление дифференцированной торговой надбавки можно построить математическую модель.  В  которой определяется система  поставщиков, оптимальный  ассортимент товаров, уровень розничных цен по каждой группе товаров.
Предположим, организация розничной торговли (в нашем случае магазин) имеет потенциальное количество поставщиков (оптовые базы, производители), от которых магазин получает продовольственные товары и реализует их. Заключая договоры на поставку товаров, организация самостоятельно выбирает необходимый ассортимент продовольственных товаров и потенциальных поставщиков. На выбор, в данном случае, влияют многие факторы: скидки покупателям, предоставляемые поставщиками, в зависимости от объема товара (чем больше объем закупаемого товара, тем больше скидки); качество предлагаемого товара и его производитель; условия транспортировки (поставщик может «брать на себя» транспортные услуги и включать их в покупную стоимость товара)  и т. д.     В целях максимизации прибыли допускается отказ от какого-либо поставщика или от какого-либо  вида товара, если поставщик или товар не отвечает предъявляемым требованиям.  Величина оптимального объема закупаемого товара, при котором удастся достичь желаемого товарооборота, а, следовательно, и желаемой прибыли, неизвестна. Эта величина ограничивается денежными ресурсами, которые имеются у данной организации, а также площадью торгового зала и складских помещений. 

Для построения указанной модели все затраты торговой организации были классифицированы на две группы: внешние и внутренние.  К первой группе отнесены расходы по доставке товаров до склада магазина и покупная стоимость этих товаров. Указанные расходы зависят от количества закупаемого товара и от конкретного поставщика.

Внутренними признаются расходы, связанные с реализацией товаров. Это расходы на оплату труда торгового персонала, отчисления на социальные нужды,  амортизация торгового оборудования, расходы по хранению, фасовке товаров, рекламные расходы и т.д. Утверждается, что издержки обращения внутри организации определяются по данным бухгалтерского учета по группам товаров с помощью учетно-распределительного метода.

 Возникает вопрос,  какой уровень торговой надбавки, а, следовательно, розничную цену на каждый вид товара необходимо установить, чтобы  возместить покупную стоимость товара, расходы на доставку товара, а также издержки обращения организации розничной торговли и получить желаемый уровень прибыли. 

Для построения математической модели необходимо ввести следующие обозначения:

 n – количество потенциальных поставщиков товара для организации,

I = {1, …n}; 

q – количество  разновидностей товара одного ассортимента, которые можно получить от поставщиков,             Q = {1, …, q};
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Введем переменные задачи:
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Кроме того, считаем известными следующие функции:
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 - верхняя граница для объема поставок k-ого товара  от i-го поставщика при продажной цене 
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S(x) – издержки обращения, рассчитанные по группам товара с помощью учетно-распределительного метода;


[image: image108.wmf])

(

k

i

k

i

x

с

 - покупная цена получаемого   k-го товара от i-го поставщика в объеме 
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-общий объем, приобретенного товара;
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 - площадь торгового зала, требуемая для реализации товара в объеме 
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-площадь складских помещений, требуемых для хранения товара в объеме 
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Математическая модель для решения рассматриваемой экономической задачи может быть записана следующим образом:
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  Здесь (1) - целевая функция задачи, состоящая в максимизации прибыли организации;

(2)- ограничение на объем средств, который может использовать организация для приобретения товаров;  

 (3) – ограничения на объем, получаемых от поставщиков товаров;

 (4) – ограничения на величину розничных цен, определяемых торговой организацией;

  (5)- ограничение на площадь торгового зала;

   (6)- ограничение на площадь складских помещений.

   Данная задача относится к области нелинейного программирования. Для ее решения могут быть использованы различные методы. Для применения компьютерной техники необходимо ввести дополнительное ограничение, а именно: указать, что все используемые переменные должны быть положительными. Для решения задачи была разработана компьютерная программа, которая позволяет найти оптимальные розничные цены, с точки зрения максимизации прибыли, на каждый вид товара, а также определить поставщиков товара и его ассортимент и сумму прибыли от продаж. 

Необходимо отметить положительные стороны данной программы:

-позволяет проанализировать список товаров, приносящих максимальную выручку и прибыль;

-позволяет сформировать цену на товар с учетом коэффициента расходоемкости;

-определяет оптимальный круг поставщиков и ассортимент товаров;

-проста и доступна в обращении, не требует дополнительной подготовки и обучения.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Данное исследование направлено на то, чтобы способствовать выработке и реализации мер, направленных на максимизацию прибыли организаций торговли через механизм ценообразования.

При этом основное внимание сосредоточено на измерении потоварной издержкоемкости как базы определения направлений повышения эффективности издержек обращения и условия для определения текущих рыночных цен.

В процессе исследования собраны, обобщены и научно обоснованы материалы по товаропроизводителям, а также организациям сферы товарного обращения г. Омска и области.

Выполненное исследование позволило сформулировать ряд выводов и предложений.

Основные из них следующие:

1.  Обобщение  исследований, посвященных прибыли, позволили сделать следующее достаточно общее определение: прибыль торговой организации – это некий доход от торговых операций, требовавшей изначально определенного расхода, который проявляется в увеличении совокупного экономического потенциала собственников по окончании данной операции. Определяющая роль прибыли в развитии предприятия и обеспечении интересов его собственников и персонала требует эффективного и непрерывного управления ее формирования и использования.
Управление прибылью выражает процесс разработки и принятия управленческих решений по ключевым аспектам, связанным с образованием и расходованием чистого дохода предприятия. Понятие механизма управления прибылью  обладает рядом основных признаков, отражающих его сущность и содержание: объект, предмет, методы и функции управления. Объектом управления выступает чистый доход предпринимателя. В качестве основных методов управления прибыльностью, как процесса оценки влияния управленческих решений на результативность деятельности коммерческо-предпринимательских структур можно рассматривать как текущее, так и стратегическое управление. В качестве специфических методов выступают финансово-экономические расчеты, экономико-математические, статистические и другие методы, используемые в процессе анализа, планирования и контроля прибыли.
Управление прибыльностью предполагает выполнение всех функций, присущих управлению, т.е. разработку, принятие и реализацию решений, а также контроль за их выполнением. Функции управления прибыльностью реализуются через элементы управленческого цикла: прогнозирование и планирование, организацию, координацию и регулирование, моделирование, оценку, учет и анализ. 

Основной целью управления формированием прибыли является выявление основных факторов, определяющих ее конечный размер, и изыскание резервов дальнейшего увеличения ее суммы. Обобщая исследования, диссертантом выделены  следующие факторы управления прибылью в торговле: товарооборот, товарные запасы (их структура и ассортимент),цена товаров (покупная и продажная), расходы на продажу
2. Рассмотрение и обобщение историко-экономические аспектов деятельности торговых организаций позволило сделать вывод о том, что  основными моментами в процессе управления прибыльностью являются рыночный механизм регулирования, складывающийся под влиянием спроса и предложения на товары (через уровень цен) и внутренний механизм регулирования в рамках самого предприятия (ценовая политика организации).     В настоящее время, именно эти аспекты являются главными факторами воздействующим на объем продаж, прибыльность, положения предприятия на рынке.
Для эффективного построения ценовой политики необходимо выявить особенности системы ценообразования для организаций торговли. Многообразие действующих в рыночной экономике цен образовало систему, которая находится в постоянном движении под взаимодействием множества рыночных факторов и в некоторой степени мер государственного регулирования цен. Данная система состоит из отдельных блоков, взаимозависимых, взаимообусловленных и взаимодействующих цен. Чтобы представить многосторонность системы современного ценообразования,  в работе  разработана многомерная модель, каждая из граней которой характеризует одну из сторон системы ценообразования.

Предложенная многомерная модель позволила проиллюстрировать многообразие взаимодействующих, взаимообусловленных и взаимозависимых цен. Такая взаимосвязь и взаимозависимость объясняется тем, что цены формируются по единым методологическим принципам с учетом законов стоимости, спроса и предложения ; все субъекты рынка- производители, продавцы, поставщики, посредники, потребители взаимодействуют между собой и образуют единый хозяйственный комплекс; существует взаимосвязь всех элементов рыночного хозяйственного механизма. Именно многообразие и многовариантность системы ценообразования, а, следовательно, аспектов ценовой стратегии и политики, влияющих на  прибыльность коммерческо-предпринимательских структур подтверждает вывод о возможности и необходимости управления ею.

3. В процессе исследования были рассмотрены различные методы ценообразования действующие в российской экономике и   выявлены  недостатки и преимущества методов ценообразования для коммерческого предпринимательства.  Выделение основных подходов современного ценообразования, позволило выявить необходимость применения затратного подхода для коммерческих структур на основе торговой калькуляции, который позволяет рассчитывать себестоимость товара и таким образом формировать оптимальную торговую надбавку, максимизирующую прибыль. Именно такой подход наиболее приемлем для российского торгового предпринимательства. В работе теоретически обоснована необходимость разработки метода ценообразования на основе издержкоемкости. Из проведенного исследования следует, что измерение фактической издержкоемкости по товарным группам в торговых организациях позволяет сопоставлять затраты и оценивать выгодность продажи того или иного товара, а также является научно-обоснованной базой ценообразования.

В работе предложено при определении цены на товары перейти от применения единой наценки к прямому пересчету продажной цены на основе издержек обращения и прибыли. С этой целью диссертантом разработан алгоритм ценообразования на основе издержкоемкости. 

4. В работе предложена методика использования показателей потоварной издержкоемкости в торговых организациях при расчете рентабельности как в целом по предприятию, так и по товарным группам.

В магазинах рентабельность следует определять на основе сопоставления уровня валового дохода с уровнем издержкоемкости. Конкретные показатели уровня рентабельности по 25-ти магазинам не совпадают. Например, уровень рентабельности свыше 5% наблюдается в (9-ти магазинах (36%), от 3% до %5-7 магазинов (28%), от 0 до 3%- 7 магазинов (28%). Два магазина убыточны. Выявлены товарные группы, реализация которых убыточно: мука, хлеб и хлебобулочные изделия, овощи. Данные об издержках обращения отнесенные на конкретные товарные группы позволяют маневрировать в получении прибыли от реализации. 

5. Широкое использование математических методов является важным направлением совершенствования экономического анализа. В ходе исследования разработана экономико-математическая модель нелинейного программирования для определения розничных цен. В результате решения этой задачи определены оптимальные розничные цены на каждый вид товара, с точки зрения максимизации прибыли, а также определены поставщики товара и его ассортимент.

Результаты научного исследования, изложенные в диссертационной работе, актуальны и могут быть широко использованы на практике, так как они охватывают основные направления и методы комплексного анализа организаций сферы товарного обращения.

Практические расчеты, основанные на предлагаемой методике, материалах выборочных исследований и экспериментов, раскрывают технологию и технику определения потоварной издержкоемкости, основанных на ней расчетов розничных цен, и рентабельность как в целом по торговой организации, так и по товарным группам. 
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Приложение 1


Рис . 1. Классификация факторов влияющих на результаты 
деятельности предприятия

Приложение 2

Понятие торговли

	Автор
	Определение
	Выходные данные

	
	Торговля – деятельность по купле-продаже товаров; оборот товаров
	Толковый словарь русского языка конца XX века. Языковые изменения. Под ред. Г.Н. Скляревской. Российская академия наук, Институт лингвистических исследований. Изд-во «Фолио-пресс»: СПб., 2002., с. 633

	Ожегов С.И., Шведова Н.Ю.
	Торговля – хозяйственная деятельность по обороту, купле и продаже товаров
	Ожегов С.И., Шведова Н.Ю. Толковый словарь русского языка: 80 000 слов и фразеологических выражений/ российская академия наук. Институт русского языка им. В.В. Виноградова. – 4-е изд., дополненное. – М.: ООО «ИТИ ТЕХНОЛОГИИ», 2002, с.  804.

	Лопатин В.В.
	Торговля – деятельность по купле и продаже чего-нибудь
	Лопатин В.В. Русский толковый словарь/ В.В. Лопатин, Л.Е. Лопатина. – 8-е изд., стереотип. – М.: Рус. яз., 2002., с. 750

	
	Торговля – отрасль народного хозяйства, реализующая товары путем купли-продажи
	Большой энциклопедический словарь. – 2-е изд., перераб. и доп. – М.: Большая Российская энциклопедия; СПб.: «Норинт», 1997., с. 1214.

	
	Торговля – хозяйственная деятельность по обороту, купле и продаже товаров
	Новый экономический словарь/ Под ред. А.Н. Азрилияна. – 2-е изд. доп. – М.: Институт новой экономики, 2007., с. 917.

	
	Торговля – деятельность, состоящая в покупке товаров, услуг или ценностей для дальнейшей перепродажи (после или без дополнительной переработки), для сдачи внаем или передачи за определенную плату права использования или извлечения выгоды
	Российская торговая энциклопедия: В 5-ти тт. – Т. I- М.: РООИиП за социальную защиту и справедливое налогообложение,  1999, с. 480.

	Райзберг Б.А., Лозовский  Л.Ш., Стародубцев Е.Б.
	Торговля -1) отрасль хозяйства, экономики и вид экономической деятельности, объектом, полем действия которых является товарообмен, купля-продажа товаров, а также обслуживание покупателей в процессах продажи товаров и их доставки, хранение товаров и их подготовка к продаже 2) коммерция, купля-продажа товаров
	Райзберг Б.А., Лозовский Л.Ш., Стародубцев Е.Б. Современный  экономический словарь. – 5-е изд., перераб. и доп. – М.: ИНФРА-М, 2006, с. 495.

	Райзберг Б.А
	Торговля – 1) отрасль хозяйства, экономики и вид экономической деятельности, объектом, полем действия которых является обеспечение обращения товаров, товарообмен, купля-продажа товаров, а также обслуживание покупателей в процессе продажи товаров и их доставки, хранение товаров и их подготовка к продаже; 2) коммерция, купля и продажа товаров
	Райзберг Б.А. Словарь современных экономических терминов/ Б.А. Райзберг, Л.Ш. Лозовский. – 2-е изд., переаб. и доп. – М.: Айрис-пресс, 2006, с. 382

	
	Торговля – вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям
	Российский торгово-экономический словарь/ Под ред. С.Н. Бабурина. – М.: Экономисть, 2005, с. 525.

	Румянцева Е.Е.
	Торговля (trade) – обмен товарами между индивидами или группами, осуществляемый как непосредственно с помощью бартера, так опосредованно с использованием денег
	Румянцева Е.Е. Новая экономическая энциклопедия. 2-е изд. – М.: ИНФРА-М, 2006, с. 810.

	
	Торговля – вид деятельности в сфере обращения, в рамках которой осуществляются процессы по приобретению, транспортировке, частичной доставки и расфасовки, хранению и реализации товаров
	Справочник бухгалтера торгового предприятия от А до Я. Составитель Ивашкин Б.Н. – М.: ИКЦ «ДИС», 1997, с. 114

	
	Торговля – в широком смысле – отрасль хозяйства, экономики и вид экономической  деятельности, объектом, полем действия которых является товарообмен, купля-продажа товаров, а также обслуживание покупателей.

Торговля – вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям
	Словарь по экономике и финансам. Глоссарий. ру

	
	Торговля - вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям;
	Государственный стандарт РФ ГОСТ Р 51303-99 «Торговля. Термины и определения», утвержденный Постановлением Госстандарта России от 11 августа 1999 г. № 242-С

	Агафонова М.Н.
	Торговля – хозяйственная деятельность по обороту, купле и продаже товаров

Торговля – отрасль народного хозяйства, реализующая товары путем купли-продажи

Торговля – вид предпринимательской деятельности, связанных с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям
	Агафонова М.Н. Бухгалтерский учет в оптовой и розничной торговле и документооборот. – М.: Гросс-Медиа, 2006, с. 704.

	Агафонова М.Н.
	Под торговлей мы понимаем хозяйственную деятельность по обороту, купле и продаже товаров. Причем в качестве и продавцов, и покупателей могут выступать юридические лица, индивидуальные предприниматели и физические лица без регистрации в качестве предпринимателей.
	Агафонова М.Н. Бухучет в оптовой и розничной торговле// «Книги издательства «Бератор-Пресс», 2003



	Бахчисарайцев X., Граве К., Эйбушитц П.
	С экономической точки зрения торговля есть одна из отраслей народного хозяйства, имеющая своей задачей служить связующим звеном между производителем и потребителем, то есть осуществлять функции по самой основе своей посреднические
	Бахчисарайцев X., Граве К., Эйбушитц П. Вопросы законодательства во внутренней торговле. М., 1925. С. 6.



	Брагин Л.А., Данько Т.П.
	Торговля – это форма товарного обращения, осуществляемого при посредстве денег

Торговля – особая деятельность людей, связанная с осуществлением актов купли-продажи и представляющая собой совокупность специфических технологических и хозяйственных операций, направленных на обслуживание процесса обмена
	Торговое дело: экономика, маркетинг, организация: Учебник. – 2-е изд., перераб. и доп./ Под общ. ред. проф. Л.А. Брагина и проф. Т.П. Данько. – М.: ИНФРА-М, 2002, с. 13

	Греховодова М.Н. 
	Торговля – это форма товарного обращения, совокупность специфических хозяйственных и технологических операций, обеспечивающих обслуживание процесса обмена, осуществляемого при посредстве денег
	Греховодова М.Н. Экономика торгового предприятия, Учебное пособие. – Ростов н/Д: «Феникс», 2001, с. 13

	Дубовик О.Л.
	Торговля (Trade, Handel, Comercio) определяется как деятельность, состоящая в покупке товаров, услуг или ценностей для дальнейшей перепродажи или конечного потребления.
	Дубовик О.Л. Уголовно-правовые и криминологические проблемы борьбы с незаконной торговлей окружающей средой // Экологической право, № 5, 2002.

	Иваницкий В.И.
	Торговля – это отрасль народного хозяйства, для которой продажа товаров населению становится предметом хозяйственной деятельности ее специализированных предприятий, в регулирование, управление рынком потребительских товаров в соответствии с требованиями экономических законов – задачей отрасли в целом
	Иваницкий В.И. и др. Экономика советской торговли: Учеб. пособие для вузов/ В.И. Иваницкий, Р.А. Максименко, Н.Н. Ушакова. – М.: Экономика, 1990, с. 4.

	Карпов В.В.
	Торговля – вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей-продажей товаров и оказанием услуг покупателям
	Торговля. Все, что необходимо и полезно знать бухгалтеру и менеджеру – 2002. Практическое пособие под редакцией академика В.В. Карпова. Изд. 5-е, доп. М.: «Экономика и финансы, 2002, с. 8.

	Керимов В.Э.
	Торговля – это огромная отрасль народного хозяйства. Под торговлей понимается вид хозяйственной деятельности в сфере обращения, объектом которой является товарообмен, купля-продажа товаров, обслуживание покупателей в процессе продажи товаров, а также доставка, хранение товаров и их подготовка к продаже
	Керимов В.Э, Бюджетирование и внутрихозяйственный контроль в торговле: Учебное пособие/ В.Э, Куримов, Д.С. Аболенский, П.В. Селиваной / Под ред. В.Э, Керимова. – М.: Эксмо, 2006, с. 28.

	Николаева Т.И.
	Торговля потребительскими товарами - это происходящий во времени и пространстве процесс товарно-денежного обмена, организованный в определенной последовательности, отражающий совокупность экономических отношений по поводу обмена продуктами труда с целью предоставления материальных благ потребителям в таком виде, в такое время и в таком месте, которые соответствовали бы их требованиям
	Николаева Т.И. Торговля в сфере товарного обращения // Известия Уральского государственного экономического университета, № 2, 1999.

	Парций Я.Е. 
	Торговля - это более широкое понятие, которое включает в себя продажу (реализацию) товара, а также определенные подготовительные и сопутствующие продаже операции, включая приемку, хранение, предпродажную подготовку, нахождение товара в торговом зале, на витрине, совершение всех действий, предусмотренных законодательством для получения права на осуществление этой предпринимательской деятельности, и т.д.


	Парций Я.Е. Правила торговли. Комментарий законодательства // Подготовлен для Системы Консультант Плюс, 2002.

	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С.
	Торговля – вид хозяйственной деятельности в сфере обращения, объектом которой является товарообмен, купля-продажа товаров, обслуживание покупателей в процессе продажи товаров, а также доставка, хранение товаров и их подготовка к продаже
	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С. Бухгалтер торгового предприятия (6-е изд.) – СПб.: «Издательский дом Герда», 2003, с. 105

	Романова Е.В.
	Торговля (торговая деятельность) - это вид предпринимательской деятельности, направленный на удовлетворение покупательского спроса путем реализации товаров потребительского назначения и предоставления услуг общественного (массового) питания. При этом под товарами (работами, услугами) потребительского назначения понимаются продукты труда, обладающие определенными потребительскими свойствами, предметы личного, бытового, семейного потребления, продукция общественного питания.


	Романова Е.В. Правила торговли и защита прав продавца //Издательство «Альфа-Пресс», 2005.

	Сребник Б.В.
	Торговля – одна из крупнейших отраслей единого народнохозяйственного комплекса и самая большая по численности работников среди отраслей сферы товарного обращения: торговли, материально-технического снабжения и сбыта, заготовок
	Сребник Б.В. Экономика торговли: Учеб. для вузов по спец. «Финансы и кредит». – 2-е изд., перераб. и доп. – М.: Высш. шк., 1989, с. 7.

	Хамидуллина Г.Р.
	Торговля – индикатор определения товародвижения и потребления, где решаются вопросы специализации, формирования товарного ассортимента, развития различных форм реализации товаров
	Хамидуллина Г.Р. Издержки обращения: учет, анализ, контроль. – М.: «Экзамен», 2002, с. 11.

	Челюбеева Р.Т., Писаренко А.С., Волкова Н.Т.
	Торговля представляет собой отрасль народного хозяйства и вид экономической деятельности, объектом, полем действия которых является товарообмен, купля-продажа товаров, а также обслуживание покупателей в процессе продажи товаров и их доставки, хранение товаров и их подготовка к продаже

Торговля как вид хозяйственной деятельности представляет собой процесс реализации конечному потребителю товаров, приобретенных или взятых на комиссию с целью последующей перепродажи
	Челюбеева Р.Т., Писаренко А.С., Волкова Н.Т. Бухгалтерский учет товарных операций в оптовой и розничной торговле: Учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2002, с. 5, 64.


Приложение 3

Понятие оптовой торговли
	Автор
	Определение
	Выходные данные

	
	Торговля оптовая – составная часть внутренней торговли; начальная стадия обращения товаров, движение их от производителей до предприятий розничной торговли или, в части средств производства, до предприятий – потребителей  продукции.
	Большая Советская энциклопедия (В 30 томах) Гл. ред. А.М. Прохоров. Изд. 3-е. М., «Советская Энциклопедия», 1977, с. 96

	
	Торговля оптовая – 1) торговля, как правило, товарами или услугами, которые используются либо непосредственно для производственного потребления или для дальнейшей розничной торговли; 2) вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с реализацией товаров производителями или торговыми посредниками для дальнейшего использования в розничной торговле или профессионального использования
	Новый экономический словарь/ Под ред. А.Н. Азрилияна. – 2-е изд. доп. – М.: Институт новой экономики, 2007., с. 917.

	
	Торговля оптовая  представляет собой деятельность по продаже товаров тем, кто приобретает их с целью перепродажи или профессионального использования, т.е.:

-последующим продавцам (розничным продавцам или другим оптовым торговцам, следующим в торговой цепи);

-для производственного использования на промышленном или ремесленном предприятии;

-крупному потребителю, например, акции экономической помощи другим странам или регионам, пострадавшим от стихийных бедствий и т.д.
	Российская торговая энциклопедия: В 5-ти тт. – Т. I- М.: РООИиП за социальную защиту и справедливое налогообложение,  1999, с. 480.

	Райзберг Б.А.
	Торговля оптовая – торговля крупными партиями товаров; продажа товаров оптовым покупателям, потребляющим их в значительном количестве или продающим их затем в розницу. Оптовая торговля осуществляется через сеть оптовых и мелкооптовых покупателей-посредников (дилеров) по ценам, предусматривающим дилерские скидки и отличающимся от розничных в сторону уменьшения
	Райзберг Б.А. Словарь современных экономических терминов / Б.А. Райзберг, Л.Ш. Лозовский. – 2-е изд., перераб. и доп. – М.: Айрис-пресс, 2006, с. 247.

	Ивашкин Б.Н.
	Торговля оптовая – торговля партиями товара между организациями
	Справочник бухгалтера торгового предприятия от А до Я. Составитель Ивашкин Б.Н. – М.: ИКЦ «ДИС», 1997, с. 114

	
	По договору поставки поставщик-продавец, осуществляющий предпринимательскую деятельность, обязуется передать в обусловленный срок или сроки производимые или закупаемые им товары покупателю для использования в предпринимательской деятельности или в иных целях, не связанных с личным, семейным, домашним и иным подобным использованием.
	Гражданский кодекс Российской Федерации (Часть вторая от 26.01.1996  №  14-ФЗ

(принят ГД ФС РФ 22.12.1995)

(ред. от 26.01.2007)



	
	Торговля оптовая - реализация товаров, приобретенных ранее на стороне, в целях перепродажи юридическим лицам и индивидуальным предпринимателям для профессионального использования (переработки или дальнейшей продажи)
	Постановление Росстата от 20.11.2006 №69 «Об утверждении порядка заполнения и представления унифицированных форм федерального государственного статистического наблюдения: № П-1 «Сведения о производстве и отгрузке товаров и услуг», № П-2 «Сведения об инвестициях», № П-3 «Сведения о финансовом состоянии организации»,  № П-4 «Сведения о численности, заработной плате и движении работников», № П-5(М) «Основные сведения о деятельности организации» 

	
	Торговля оптовая - торговля товарами с последующей их перепродажей или профессиональным использованием


	Государственный стандарт РФ ГОСТ Р 51303-99 «Торговля. Термины и определения», утвержденный Постановлением Госстандарта России от 11 августа 1999 г. № 242-С

	Агафонова М.Н.
	Торговля оптовая – это торговля товарами с последующей их перепродажей или профессиональным использованием
	Агафонова М.Н. Бухгалтерский учет в оптовой и розничной торговле и документооборот. – М.: Гросс-Медиа, 2006, с. 704.

	Алябьева М.В.
	Торговля оптовая – часть внутренней торговли, выступающая промежуточной стадией процесса товародвижения, осуществляющую взаимодействие с товаропроизводителями и поставщиками с целью последующей реализации товаров оптовым торговцам, организациям розничной торговли и предприятиям с целью профессионального использования, включая посредническую деятельность
	Алябьева М.В. Теория и методология функционирования оптовой торговли и перспективы ее развития. Автореферат диссертации на соискание ученой степени доктора экономических наук. – Белгород, 2006, с. 14.

	Брагин Л.А., Данько Т.П.
	Торговля оптовая – реализация товаров, как правило, крупными партиями, что предполагает их дальнейшую перепродажу или переработку. Товары в результате оптового оборота в конечное потребление не поступают
	Торговое дело: экономика, маркетинг, организация: Учебник. – 2-е изд., перераб. и доп./ Под общ. ред. проф. Л.А. Брагина и проф. Т.П. Данько. – М.: ИНФРА-М, 2002, с. 13.

	
	Торговля оптовая – это деятельность торгового предприятия по продаже товаров юридическим лицам с целью перепродажи ее населению
	Бухгалтерский учет в торговле. – М.: Информационно-издательский дом «Филинь», 1997, с. 42.

	
	Торговля оптовая – это деятельность торговой организации (предприятия) по продаже товаров юридическим лицам с целью перепродажи их населению
	Бухгалтерский учет (на предприятиях торговли и общественного питания): Учебное пособие. – М.: Издательский Дом «Деловая литература», 2003, с. 53.

	Греховодова М.Н. 
	Торговля  оптовая – это реализация крупных партий товаров с целью дальнейшей перепродажи или профессионального использования
	Греховодова М.Н. Экономика торгового предприятия, Учебное пособие. – Ростов н/Д: «Феникс», 2001, с. 14.

	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К.
	Торговля оптовая – неотъемлемое звено единой системы товародвижения. Организуя движение товаров по каналам распределения, оптовая торговля способствует синхронизации производства и потребления товаров
	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Организация, технология и проектирование торговых предприятий: Учебник для студентов высших учебных заведений. – 5-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательско-торговая компания «Дашков и К», 2003, с. 35.

	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К.
	Торговля оптовая – важное звено, обеспечивающее необходимую интенсивность и ускорение процесса товародвижения в условиях перехода к рыночным отношениям
	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Коммерция и технология торговли: Учебник для студентов высших учебных заведений. – 3-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательско-книготорговый центр «Маркетинг», 2001, с. 596.

	Даненбург В., Монкриф Тейлор В.
	Торговля оптовая – совокупность организаций, которые приобретают и (или) хранят товары крупными партиями и перепродают их розничной торговле, другим торговым организациям и (или) организациям-потребителям
	Даненбург В., Монкриф, Тейлор В. Основы оптовой торговли, пер. с англ.: - М.: Сирин, 2003, с. 248.

	Жилинская Л.Ф., Ильющенко Е.В., Кожарский В.В. и др.
	Торговля оптовая – осуществляет связь между промышленностью, розничной торговлей и предприятиями общественного питания. Основной ее функцией является сбыт товаров крупными партиями как предприятиям розничной торговли и общественного питания, так и промышленным предприятиям для последующей переработки
	Бухгалтерский учет в торговле: Учебник/ Л.Ф. Жилинская, Е.В. Ильющенко, В.В. Кожарский и др. – Мн.: ИП «Экоперспектива», 1999, с. 14.

	Карпов В.В.
	Торговля оптовая – вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с последующей реализацией товаров в розничной торговой сети, для промышленного, коммерческого или профессионального использования или другим оптовым торговцам
	Торговля. Все, что необходимо и полезно знать бухгалтеру и менеджеру – 2002. Практическое пособие под редакцией академика В.В. Карпова. Изд. 5-е, доп. М.: «Экономика и финансы, 2002, с. 8.

	Керимов В.Э.
	Торговля оптовая – продажа товаров крупными партиями для производственного потребления или перепродажи (для дальнейшего использования в розничной торговле)
	Керимов В.Э, Бюджетирование и внутрихозяйственный контроль в торговле: Учебное пособие/ В.Э, Керимов, Д.С. Аболенский, П.В. Селиваной / Под ред. В.Э. Керимова. – М.: Эксмо, 2006, с. 28.

	Макарьева В.И.
	Торговля оптовая – это перепродажа (продажа без видоизменения) новых или бывших в употреблении товаров  розничным торговцам, промышленным, коммерческим, учрежденческим или другим профессиональным пользователям, другим оптовым торговцам
	Торговые операции: учет и налогообложение/ Под общей редакцией В.И. Макарьевой. – М.: «Налоговый вестник», 2000, с. 5

	Медведев А.
	Торговля оптовая - продажа товаров юридическим лицам и гражданам - индивидуальным предпринимателям для промежуточного потребления за наличный расчет с оформлением приходных ордеров (и соответствующих доверенностей на получение товарно - материальных ценностей)
	Чем торговля розничная отличается от оптовой? (парадоксы ведомственного нормотворчества) //Хозяйство и право, № 8, 1998.

	Николаева Г.А., Блицау Л.П.
	Торговля оптовая – реализация товара юридическим лицам и индивидуальным предпринимателям, приобретающим товар для последующей перепродажи, а также организациям, закупающим товар (сырье, комплектующие) для производства иной продукции, то есть товар передается для использования в предпринимательской деятельности или в иных целях, не связанных с личным (семейным, домашним и т.д.) использованием
	Николаева Г.А., Блицау Л.П. Бухгалтерский учет в торговле. – М.: «Приор-издат», 2003, с. 15.

	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С.
	Торговля оптовая – продажа товаров крупными партиями для производственного потребления или перепродажи (для дальнейшего использования в розничной торговле)
	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С. Бухгалтер торгового предприятия (6-е изд.) – СПб.: «Издательский дом Герда», 2003, с. 105

	Романова Е.В.
	Торговля оптовая - вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с реализацией товаров производителями или торговыми посредниками для дальнейшего использования в розничной торговле или профессионального использования.

	Романова Е.В. Правила торговли и защита прав продавца //Издательство «Альфа-Пресс», 2005.

	Челюбеева Р.Т., Писаренко А.С., Волкова Н.Т.
	Торговля оптовая – это продажа-торговля крупными партиями товаров, продажа оптовым покупателям, которые потребляют товары в значительном количестве или продают их затем в розницу
	Челюбеева Р.Т., Писаренко А.С., Волкова Н.Т. Бухгалтерский учет товарных операций в оптовой и розничной торговле: Учебно-практическое пособие. – М.: Издательско-торговая корпорация «Дашков и К», 2002, с. 5

	Шредер Н.Г. 
	Торговля оптовая – это торговля товарами с последующей их перепродажей или профессиональным использованием
	Шредер Н.Г. Бухгалтерский учет в оптовой и розничной торговле. – М., 2005, с. 240.


Приложение 4

Понятие розничной торговли

	Автор
	Определение
	Выходные данные

	
	Торговля  розничная – составная часть внутренней торговли, заключительная фаза обращения предметов личного потребления, где происходит реализация товаров и услуг в обмен на денежные доходы населения
	Большая Советская энциклопедия (В 30 томах) Гл. ред. А.М. Прохоров. Изд. 3-е. М., «Советская Энциклопедия», 1977, с. 96

	
	Торговля розничная – 1) торговля, которая представляет собой конечное звено при продаже товаров и оказание услуг непосредственно конечным потребителям для их личного некоммерческого использования и потребления в обмен на их денежные средства. Розничная торговля является, как правило, штучной. Основными покупателями при такой торговле являются граждане; 2) вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с  реализацией товаров потребительского назначения непосредственно потребителю для личного, семейного, домашнего использования
	Новый экономический словарь/ Под ред. А.Н. Азрилияна. – 2-е изд. доп. – М.: Институт новой экономики, 2007., с. 917

	Райзберг Б.А.
	Торговля розничная – торговля товарами поштучно или в небольших количествах для некоммерческого использования конечным потребителем
	Райзберг Б.А. Словарь современных экономических терминов / Б.А. Райзберг, Л.Ш. Лозовский. – 2-е изд., перераб. и доп. – М.: Айрис-пресс, 2006, с. 330.

	Корельский В.Ф., Гаврилов Р.В.
	Торговля розничная – торговля, представляющая собой конечное звено при продаже товаров и оказании услуг непосредственно потребителю на его денежные средства
	Корельский В.Ф. , Гаврилов Р.В. Биржевой словарь: В 2 т. – М., 2000.

	Ивашкин Б.Н.
	Торговля розничная – торговля мелкими партиями и поштучно для различных организаций (как правило, в целях удовлетворения их внутренних пользователей)
	Справочник бухгалтера торгового предприятия от А до Я. Составитель Ивашкин Б.Н. – М.: ИКЦ «ДИС», 1997, с. 114

	
	Торговля розничная получает товары у оптовых торговцев или производителей и реализует конечным потребителям
	Российская торговая энциклопедия: В 5-ти тт. – Т. I- М.: РООИиП за социальную защиту и справедливое налогообложение,  1999, с. 480.

	
	Торговля розничная - предпринимательская деятельность, связанная с торговлей товарами (в том числе за наличный расчет, а также с использованием платежных карт) на основе договоров розничной купли-продажи
	Налоговый кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 05.08.2000 № 117-ФЗ

(принят ГД ФС РФ 19.07.2000)

(ред. от 30.12.2006)

(с изм. и доп., вступающими в силу с 01.03.2007)

	
	Торговля розничная - по договору розничной купли-продажи продавец, осуществляющий предпринимательскую деятельность по продаже товаров в розницу, обязуется передать покупателю товар, предназначенный для личного, семейного, домашнего или иного использования, не связанного с предпринимательской деятельностью.
	Гражданский кодекс Российской Федерации (Часть вторая от 26.01.1996  №  14-ФЗ

(принят ГД ФС РФ 22.12.1995)

(ред. от 26.01.2007)



	
	Торговля розничная - продажа товаров населению для личного потребления или использования в домашнем хозяйстве за наличный расчет или оплаченных по кредитным карточкам, по расчетным чекам банков, по перечислениям со счетов вкладчиков, по поручению физических лиц без открытия счета, посредством платежных карт, что также учитывается как продажа за наличный расчет.


	Постановление Росстата от 20.11.2006 №69 «Об утверждении порядка заполнения и представления унифицированных форм федерального государственного статистического наблюдения: № П-1 «Сведения о производстве и отгрузке товаров и услуг», № П-2 «Сведения об инвестициях», № П-3 «Сведения о финансовом состоянии организации»,  № П-4 «Сведения о численности, заработной плате и движении работников», № П-5(М) «Основные сведения о деятельности организации»

	
	Торговля розничная - торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного, домашнего использования, не связанного с предпринимательской деятельностью.


	Государственный стандарт РФ ГОСТ Р 51303-99 «Торговля. Термины и определения», утвержденный Постановлением Госстандарта России от 11 августа 1999 г. № 242-С

	Агафонова М.Н.
	Торговля розничная – это торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного, домашнего использования, не связанного с предпринимательской деятельностью
	Агафонова М.Н. Бухгалтерский учет в оптовой и розничной торговле и документооборот. – М.: Гросс-Медиа, 2006, с. 704.

	Агафонова М.Н.
	Торговля розничная - это перепродажа товаров, которые ранее были приобретены именно для этой цели, физическим лицам, использующим купленные товары для конечного потребления.
	Агафонова М.Н. Бухучет в оптовой и розничной торговле// «Книги издательства «Бератор-Пресс», 2003.



	Брагин Л.А., Данько Т.П.
	Торговля розничная – реализация товаров конечному потребителю, что является завершающим звеном движения товара в сфере обращения
	Торговое дело: экономика, маркетинг, организация: Учебник. – 2-е изд., перераб. и доп./ Под общ. ред. проф. Л.А. Брагина и проф. Т.П. Данько. – М.: ИНФРА-М, 2002, с. 13

	
	Торговля розничная – это деятельность торгового предприятия по продаже товаров конечным потребителям (покупателям) для их личного использования и потребления
	Бухгалтерский учет в торговле. – М.: Информационно-издательский дом «Филинь», 1997, с. 3

	
	Торговля розничная – это деятельность торгового предприятия по продаже товаров конечным потребителям (покупателям) для их личного использования и потребления, т.е. населению
	Бухгалтерский учет (на предприятиях торговли и общественного питания): Учебное пособие. – М.: Издательский Дом «Деловая литература», 2003, с. 119.

	Греховодова М.Н. 
	Торговля  розничная – это торговля товарами народного потребления, как правило, за наличный расчет, через розничную торговую сеть для удовлетворения личных потребностей населения. В розничной торговле происходит завершение процесса обращения, т.к. товары переходят в собственность потребителя, выпадая из сферы обращения, потребляются или образуют потребительский фонд 
	Греховодова М.Н. Экономика торгового предприятия, Учебное пособие. – Ростов н/Д: «Феникс», 2001, с. 14

	Гейц  И.В.
	Торговля розничная - это продажа товаров конечным потребителям, и при этом не с целью ее дальнейшей перепродажи или использования в рамках предпринимательской деятельности физических лиц из числа индивидуальных предпринимателей или юридических лиц
	Гейц  И.В. Бухгалтерский иналоговый учет в организациях  розничной торговли// «Бухгалтерский учет и налоги в торговле и общественном питании», № 3, 2004.

	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К.
	Торговля розничная – доведение товаров до непосредственных потребителей. Составляющая основа материально-технической базы торговли
	Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Организация, технология и проектирование торговых предприятий: Учебник для студентов высших учебных заведений. – 5-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательско-торговая компания «Дашков и К», 2003, с. 213.

	Жилинская Л.Ф., Ильющенко Е.В., Кожарский В.В. и др.
	Торговля розничная – доведение товаров до непосредственного потребления
	Бухгалтерский учет в торговле: Учебник/ Л.Ф. Жилинская, Е.В. Ильющенко, В.В. Кожарский и др. – Мн.: ИП «Экоперспектива», 1999, с. 14.

	Карпов В.В.
	Торговля розничная – вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, осуществляющий реализацию товаров покупателям для личного, семейного, домашнего использования, не связанного с предпринимательской деятельностью
	Торговля. Все, что необходимо и полезно знать бухгалтеру и менеджеру – 2002. Практическое пособие под редакцией академика В.В. Карпова. Изд. 5-е, доп. М.: «Экономика и финансы, 2002, с. 9.

	Керимов В.Э.
	Торговля розничная – продажа потребительских товаров за наличный расчет (оплаченных по кредитным карточкам, расчетным чекам банков, перечислениям со счетов вкладчиков, что также учитывается как продажа за наличный расчет) для потребления или использования в личных целях населением, как правило, является штучной
	Керимов В.Э, Бюджетирование и внутрихозяйственный контроль в торговле: Учебное пособие/ В.Э, Куримов, Д.С. Аболенский, П.В. Селиваной / Под ред. В.Э, Керимова. – М.: Эксмо, 2006, с. 28.

	Макарьева В.И.
	Торговля розничная – это продажа (перепродажа без видоизменения) новых и бывших в употреблении товаров для личного потребления или домашнего использования
	Торговые операции: учет и налогообложение/ Под общей редакцией В.И. Макарьевой. – М.: «Налоговый вестник», 2000, с. 5

	Медведев А.
	Торговля розничная - продажа товаров физическим лицам для конечного потребления за наличный расчет с выдачей чека ККМ при всех ситуациях 
	Чем торговля розничная отличается от оптовой? (парадоксы ведомственного нормотворчества) //Хозяйство и право, № 8, 1998.

	Ньюмэн Э., Кален П.
	Торговля розничная (ритейл) – часть цепочки поставок любого предлагаемого потребителям товара. Собственно цепочка поставок состоит из ряда звеньев, первым из которых является добыча сырья для изготовления товара, а заключительным – конечный потребитель

Торговля розничная – (ритейл) – это комплекс видов деятельности по реализации товаров и (или) услуг конечным потребителям для их личного использования или применения в домашнем хозяйстве. Их осуществление предполагает организацию крупномасштабного доступа к ним и относительно мелкие поставки их потребителям
	Ньюмэн Э., Кален П. Розничная торговля: организация и управление/ Пер. с англ. под ред. Ю. Каптуревского – СПб.: Питер, 2005, с. 416.

	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С.
	Торговля  розничная – продажа потребительских товаров за наличный расчет (оплаченных по кредитным карточкам, по расчетным чекам банков, по перечислениям со счетов вкладчиков, что также учитывается как продажа за наличный расчет) для потребления или использования в личных целях населением, как правило, является штучной
	Пошерстник Н.В., Мейксин М.С. Бухгалтер торгового предприятия (6-е изд.) – СПб.: «Издательский дом Герда», 2003, с. 105

	Романова Е.В.
	Торговля розничная - вид предпринимательской деятельности в сфере торговли, связанный с реализацией товаров потребительского назначения непосредственно потребителю (населению) для личного, семейного, домашнего использования.


	Романова Е.В. Правила торговли и защита прав продавца //Издательство «Альфа-Пресс», 2005.


Приложение 5
Блок-схема


Приложение 6
Структура розничных цен на отдельные виды продовольственных товаров в 2000 г. (на конец года; в процентах к розничной цене)

	Наименование товаров
	Ст-ть сырья и основных материалов
	расходы на производство
	полная себестоимость единицы продукции
	прибыль (+), убыток (-) промышленных организаций
	НДС, акциз и др. налоги
	отпускная цена с НДС
	издержки обращения торговли
	Прибыль торговли

	Говядина
	60,6
	12,4
	73
	+ 3,4
	7,8
	84,2
	13,2
	2,7

	Свинина
	64,3
	11,5
	75,8
	+ 0,3
	7,1
	83,2
	14,1
	2,7

	Мясо птицы
	47,4
	26,6
	74
	- 1,5
	7,4
	79,9
	8,47
	1,67

	Колбаса вареная высшего сорта
	59,6
	15,4
	75
	+ 0,7
	7
	82,7
	14,3
	3

	Хлеб из пшеничной муки высшего сорта
	39,1
	29,2
	68,3
	+ 6,3
	7,5
	82,1
	13,8
	4,1

	Мука
	41,2
	8,8
	50
	+ 11,7
	6,3
	68
	14,7
	5,2

	Сахар-песок из сахарной свеклы
	35,2
	19,2
	54,4
	+ 12,6
	6,7
	73,7
	15,3
	3,8

	Водка
	8,6
	14,7
	23,3
	+ 3,3
	54,4
	81
	14,8
	4,2

	Масло подсолнечное
	34,5
	71,8
	46,3
	+ 6,3
	5,2
	57,8
	14,3
	4,4

	Масло соевое
	18,8
	22,6
	41,4
	+ 6,7
	4,8
	52,9
	13,7
	5,3

	Молоко цельное
	41,5
	26,3
	67,8
	+ 2,1
	6,9
	76,8
	14,6
	2,9

	Сыры сычужные
	42,7
	20,4
	63,1
	+ 1,5
	6,5
	71,1
	13,9
	5,8

	Сметана
	51,4
	23,2
	74,6
	+ 2,4
	7,4
	84,4
	12,3
	3,3

	Творог жирный
	46,5
	28,1
	74,6
	- 0,02
	7,5
	82,1
	14,2
	3,7

	Творог нежирный
	48,8
	21,5
	70,3
	+ 5,1
	7,6
	83
	12,4
	4,6

	Масло сливочное
	70,5
	17,1
	87,6
	- 11,4
	7,9
	84,1
	12,4
	3,5

	Яйцо столовое
	33,1
	13,5
	46,6
	+ 28,3
	7,3
	82,2
	14,6
	3,2

	Макаронные изделия
	39,9
	18
	57,9
	+ 5,5
	6,5
	69,9
	14,6
	5,9
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Организационно-экономическая основа системы управления прибылью


торговой организации





Принципы: сопряженность с общей системой управления; комплексный характер формирования управленческих решений; высокий динамизм; многовариантность подхода к разработке управленческих решений; ориентация на долговременные цели развития предприятия. 





Задачи: оптимизация объема прибыли; достижение максимально возможного соответствия между объемом формируемой прибыли и уровнем риска; обеспечение высокого качества прибыли; формирование за счет прибыли объема финансовых ресурсов, достаточных для развития в будущем; капитализация прибыли и т.д.





СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ ПРИБЫЛЬЮ





Подсистемы 


обеспечения





Общие функциональные 


подсистемы





организационное





Разработка управленческого решения





Принятие управленческого решения





информационное





Реализация управленческого решения





правовое





Подсистема оценки и 


контроля 


прибыли





Контроль за выполнением 


управленческого решения





Расходы на продажу 


(издержки обращения)





Процесс ценообразования не происходит в изолированной среде, следовательно, необходимо учитывать влияние внешних воздействий со стороны государства, покупателей, 


конкурентов, поставщиков и др.





Ценовая политика имеет смысл только в том случае, если предприятие определило конечные цели на долгосрочную перспективу.








Задачи








Цель





Для реализации поставленной цели необходимо составить перечень задач, направленных на ее выполнение.








Управление





Прогнозирование, планирование и управление ценами 


необходимы для адекватной реакции на изменение 


рыночных условий.








Информация





Любая ценовая информация (о затратах, состоянии рынка, изменениях в политике предприятия) должна быть истиной, полной и поступать своевременно и оперативно.








Ограничения 





Анализ цен и товаров конкурентов





Коэффициент валовой или маржинальной прибыли





4





Анализ издержек





3





2





1





Коэффициент переменных расходов





Нижний - сумма постоянных расходов





Верхний уровень цены определяет спрос





Различия в подходах и определение спроса обуславливаются типом рынка, чувствительности показателей к уровню цены





Удержание рынка





Максимизация прибыли





Обеспечение сбыта





Определение спроса и емкости рынка





Выбор цели ценообразования





Отличительные особенности, достоинства и недостатки товаров конкурентов, цены на них





5





Выбор метода ценообразования





Три уровня цены - минимальная, максимальная и оптимально возможная





Расчет исходной цены





6





Различные методы: затратные, целевого 


ценообразования и т.д.





Производится корректировка цены с учетом ценообразующих факторов (конкуренты, потребители, правительство и т.д.)





Учет 


дополнительных 


проблем





7





Установление скидок, зачетов, надбавок и т.д.





Установление окончательной цены





8





Затратный подход





Ценностный 


подход





Параметрический 


подход





Методы: полных издержек; нормативных, рентабельности инвестиций, стоимости изготовления, издержки «+», прямых затрат, анализа безубыточности





Методы: предельных (маржинальных) издержек, издержек потребления дополнительной единицы товара





С ориентацией потребителя





С ориентацией на конкурентов





Методы: удельных показателей, ценовой метод баллов, регрессионный, учета потребительского эффекта, экспертных оценок, агрегатный





Методы: расчета экономической ценности товара, психологического ценообразования, оценки максимально приемлемой цены, анализа пределов, анализа пика убытков и прибылей, использования ценовых скидок.





Методы: сходной цены, следования за ценами фирмы-лидера, престижных цен, тендерный.





Продукт





Технология





Затраты





Цена





Ценность





Покупатель





Покупатели





Ценность





Цена





Продукт





Технология





Затраты





Розничная цена





Цена закупки (свободная цена без НДС)





Издержки обращения





Прибыль





Факторы





Внутренние





Внешние





Природные условия





Социальные условия





Внешнеэкономические условия





Не основные





Основные





Производственные





Внепроизводственные





Снабженческо-сбытовые, социального развития кол-ва, природоохранной деятельности





Нарушения хозяйственной дисциплины





Структурные сдвиги





Предметы труда





Труд





Средства труда





Внешние условия производства





Организационно –технический уровень производства





Побочные и внепроизводственные





Определение розничной цены товара и вывод


результата








Определение суммы НДС с учетом обложения товара налогом на добавленную стоимость в размере 10 % или 18 %





Установление прибыли от себестоимости товара в размере 10 % или 20 %





Определение 


себестоимости товара





Определение издержек обращения с учетом среднего уровня издержек и коэффициента расходоемкости





Ввод покупной стоимости товара (без НДС)





КОНЕЦ








НАЧАЛО








ПС





РЦ = Сб + П + НДС





НДС = (Сб + П) * НДС %





П = Сб * П %





РЦ





НДС %





П %





Cб = ПС + ИО





ИО = ПС * СУИ * k





k





СУИ





1





2





4





5





6





3





Валовая прибыль 


(валовой доход)





Налог на прибыль и иные обязательные взносы в бюджет





Отложенный налог на прибыль





Прибыль (убыток) 


до налогообложения





Чистая прибыль (убыток) отчетного периода





Прочие расходы





Прочие 


доходы





Прибыль от продажи 


товаров 





Себестоимость продаж (покупная стоимость товаров)





Выручка от продажи товаров (товарооборот) (без НДС)





1





2





3





4





+








( Автор - Т.Б. Кувалдина (1,6 п.л.)


( Автор – И.С. Метелёв (1,6 п.л.)


( Автор – Л.Н. Гончаренко (2,8 п.л.)
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