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СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ ПРОДАЖАМИ. 

Цель работы – разработка рекомендаций по увеличению объема продаж 

на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Методы исследования – анализ и синтез, группировка и сравнение. 

Проведен анализ итогов финансовой деятельности предприятия за 2020-

2022 гг. Для улучшения финансового состояния и совершенствования 

деятельности предприятия разработаны рекомендации по увеличению объема 

продаж. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

В контексте мировых кризисных явлений конкурентоспособности 

выпускаемой продукции приобрела особую актуальность в силу повышения 

изменчивости внешней среды. 

Актуальность темы исследования состоит в том, что производство 

качественной продукции, ведет к увеличению объемов продаж и 

соответственно к увеличению производственных объемов. Увеличение объемов 

производства невозможно без изучения потребностей потребителя с целью 

запуска технологического процесса, переориентированного на ту продукцию, 

которая будет удовлетворять спрос. Выпуск продукции необходимо 

производить по такой цене, которая бы удовлетворила платежеспособную 

потребность потребителей, т.е. выдержав определенный уровень затрат и 

получив при этом прибыль от производства как результат деятельности. Если 

производственная деятельность бесприбыльна, предприятие вынуждено уйти с 

рынка и признать себя банкротом. 

Также стоит отметить, что увеличение производственных мощностей на 

предприятии и рост выпуска продукции приводят к повышению количества 

потребляемых ресурсов – а значит, к увеличению вредных выбросов в 

природную среду. Отношения между двумя процессами – процессом развития 

предприятий и промышленности и процессом ухудшения экологической 

обстановки отражают диалектическое отрицание, которое показывает три 

основных направления решения вопроса защиты окружающей среды. 

При этом, системное управление деятельностью предприятия невозможно 

без анализа. Любые управленческие решения должны анализироваться и 

подлежать экономической оценке. С помощью бизнес - анализа, анализа 

финансового состояния вырабатываются стратегия и тактика развития бизнеса, 

формируются планы и обосновываются управленческие решения, 

осуществляется контроль за их выполнением, выявляются резервы повышения 

эффективности   производства,  оцениваются   результаты   деятельности   всего  
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предприятия, его подразделения и каждого работника в отдельности. 

Цель выпускной квалификационной работы: разработка рекомендаций по 

увеличению объема продаж на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Для достижения данной цели необходимо выполнить следующие задачи:  

- определить основные понятия, используемые при управлении объемом 

продаж; 

- провести выбор методик, используемых для анализа объема продаж 

производственного предприятия; 

- провести анализ мирового и отечественного опыта в области 

разработки рекомендаций по увеличению объема продаж; 

- провести анализ конкурентоспособности; 

- провести бизнес и СВОТ анализ предприятия; 

- провести анализ финансового состояния и финансовой устойчивости; 

- провести анализ системы управления продажами; 

- провести обоснование рекомендаций по увеличению объема продаж; 

- рассчитать экономическую эффективность внедрения предложенных 

рекомендаций. 

Объект исследования – общество с ограниченной ответственностью 

«Литейно-прессовый завод «Сегал», расположенное по адресу: г. Красноярск, 

ул. Пограничников, 103, стр. 4. 

Миссия ООО «ЛПЗ «Сегал»: производить и реализовывать продукцию, 

востребованную сегодня и дающую импульс к развитию в будущем, занимая 

позицию социально ответственного бизнеса. 

Предмет исследования: система управления продажами предприятия. 

Методологической основой является использование в процессе 

проводимых исследований совокупности различных методов: метода анализа и 

синтеза, группировки и сравнения. Применение каждого из данных методов 

определяется характером решаемых в процессе исследования задач. 

Информационная база: бухгалтерская отчетность ООО «ЛПЗ «Сегал».  
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ РАЗРАБОТКИ РЕКОМЕНДАЦИЙ ПО 

УВЕЛИЧЕНИЮ ОБЪЕМА ПРОДАЖ 

 

1.1 Определение основных понятий, используемых при управлении 

объемом продаж 

 

Работа современных предприятий напрямую зависит от тенденций 

глобальной экономики. Она развивается и постоянно меняется, особенно в 

периоды финансового кризиса и политической нестабильности. В таких 

условиях компании нуждаются в изучении новых подходов к продажам. Эти 

знания позволяют им увеличивать количество клиентов, сохранять текущих или 

создавать новые предложения по продаже продукции [40, с. 364]. 

Организация продаж – это главная цель любого бизнеса независимо от 

его размера и задач. Поскольку любое коммерческое предприятие должно 

зарабатывать деньги, а сделать это без реализации производимой продукции, 

товаров или услуг невозможно [36, с. 48]. 

Управление продажами – является комплексным понятием. Одной из 

главных задач управления продажами на предприятии является создание 

обслуживания и использование финансовых ресурсов в целях стимулирования 

продаж. 

Сущность управления продажами заключается в увеличение прибыли от 

продаж и устойчивости спроса товаров у клиентов. 

Управление продажами – многоаспектное понятие, не 

предусматривающего единого четкого содержания. Ряд авторов рассматривают 

управление продажами как управление персоналом, занятым продажами 

(включая подбор персонала, его мотивацию, обучение, планирование работ и 

контроль) или управление службами продаж. Другие авторы считают, что 

управление продажами включает в себя процесс управления каналами сбыта 

(распределения). 
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А.Л. Белобородова, О.В. Мартынова выделяют авторские подходы к 

трактовке понятия «управление продажами», которые представлены в               

таблице 1.1. 

 

Таблица 1.1 

Авторские подходы к трактовке понятия «управление продажами» 

 

Автор Трактовка понятия «управление продажами» 

Ч. Фатрелл 

эффективное и результативное достижение целей, 

поставленных перед персоналом отдела продаж, с 

помощью планирования, подбора, обучения и 

руководства персоналом, а также контроля 

организационных ресурсов 

Р.А. Спиро, Ч.Дж. Стэнтон 

любые действия, которые может предпринять компания 

для того, чтобы ее отдел продаж работал максимально 

эффективно 

И.Н. Кузнецов 

это многоэтапный процесс, который, наряду с 

обязательным планированием продаж, должен включать в 

себя организацию продаж и их мотивацию, а также 

постоянный контроль за уровнем продаж 

С.В. Шпитонков 

это деятельность, направленная на анализ, планирование, 

организацию и контроль процесса продаж с целью 

увеличения прибыли, получаемой компанией 

 

Е. В. Граф также выделяет несколько подходов к понятию «управление 

продажами», которые представлены в таблице 1.2. 

По мнению же автора, организация эффективных продаж  это 

обязательное условие существования успешного бизнеса. При этом цель 

управления продажами заключается в достижении планируемого уровня 

прибыли, через удовлетворение потребительского спроса. 

Современные исследователи также подчеркивают тот факт, что продажи 

и маркетинг абсолютно интегрированы. В российской практике 

прослеживаются два основных вида интеграции маркетинга в систему 

управления продаж на предприятии: в качестве функции управления или как 

функции обслуживания. Первая разновидность интеграции более эффективна в 

современных рыночных условиях, т.к. формирование маркетинговой стратегии 

предприятия и последовательная ее реализация обеспечит согласованность 
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маркетинговых действий и будет способствовать рациональному 

распределению ресурсов компании для достижения роста и обеспечения 

конкурентного преимущества на рынке. Только непрерывное развитие 

компании позволит удовлетворить желания потребителей и получать прибыль. 

 

Таблица 1.2 

Подходы к понятию «управление продажами»  

 

Подход Авторы Понятие 

Основан на 

аспекте сбыта 

П. Дойль, 

Грегори А. Рич 

Управление продажами – это управление 

персоналом отдела сбыта, включающее подбор и 

обучение кадров, мотивацию и контроль за 

исполнением обязанностей, оплата труда, 

планирование и оценку работы и т.п. 

Основан на 

аспекте 

процесса продажи 

В.В. Бурцев, 

Е. Скриптунова, 

В. Черемисинов 

Управление продажи – это управление каналами 

сбыта. В современной трактовке дополненное 

автоматизацией взаимодействия с клиентами. 

Комбинированный 

подход 

И.Н. Кузнецов, 

А.Л. Белобородова, 

О.В. Мартынова 

Управление продажами – это многоэтапный 

процесс, который, наряду с обязательным 

планирование продаж, должен включать в себя 

организацию продаж и их мотивацию, а также 

постоянный контроль за уровнем продаж 

 

Характеризуя мотивацию продаж, В.А. Вертоградов [14] отмечает, что 

«система мотивации менеджеров по продажам должна удовлетворять 

следующим требованиям: 

‒ ориентация на результат – сотрудник получает вознаграждение за 

достижение результата, а не за выполнение работ, которые должны привести к 

результату; 

‒ управляемость – позволяет корректировать направленные на продажи 

усилия сотрудников без серьезной модификации самой системы при изменении 

ситуации на рынке; 

‒ справедливость – достойная оценка вклада сотрудника в общий успех 

компании и справедливое распределение рисков в случае неуспеха; 
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‒ простота (понятность) – сотрудник понимает, за что компания готова 

его вознаграждать, компания понимает, за какие результаты и сколько она 

готова заплатить; 

‒ неизменность – любой сотрудник выстраивает свою работу в 

соответствии с системой мотивации. Если в определенный момент система  

меняется, то часть усилий сотрудника уходит впустую». 

 

 

 

 
Пояснения: 1 – реализация функции управления (анализ, планирование, осуществление планов, контроль); 

2 – направление опосредующих связей элементов механизма управления; 

3 – общее направление информационных потоков; 

4 – изменение статуса отдельных элементов «Управляемая подсистема», «Механизм управления», 

«Управляющая подсистема». 

 

 

Рис. 1.1 - Структура системы управления продажами [15, с. 12] 
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Управление продажами является одним из основных элементов в системе 

управления, так как позволяет принимать оптимальные решения, приводящие 

предприятие к финансовому успеху. В мировой практике управление 

продажами прошло долгий путь становления и развития и на каждом этапе 

развития рыночной экономики происходило формирование форм, методов и 

процессов [37, с. 417]. 

Схема управления продажами содержит прогноз состояний рыночной 

среды и требования к управляющим воздействиям. При достаточной сложности 

производственной организации как объекта управления прогноз и 

моделирование могут быть осуществлены лишь приближенно. Поэтому 

необходим содержательный контроль работы схемы управления, следствием 

которого будут неформальные решения о корректировке управляющих 

воздействий и прогнозов рыночной среды [9]. 

В настоящее время актуальным является рассмотрение вопросов 

совершенствования управления продажами и путей оценки этого процесса. 

Путь к повышению конкурентоспособности продукции лежит через 

совершенствование работы предприятия, в связи с этим необходимо 

рассмотреть основные пути улучшения работы предприятия, основанные на 

использовании мирового опыта [6, с. 10]. 

Сущность современных систем управления продажами основана на 

системе принципов. Она, в свою очередь, выработана теорией и практикой 

продаж. Система принципов управления продажами включает общие и частные 

принципы [19, с. 114]. 

Общие принципы относятся к самой сути управления и постоянны в 

любых управленческих условиях. К ним относятся: научность, системность, 

комплексность, эффективность, гибкость, принцип оптимального сочетания 

централизованного и децентрализованного управления, принцип единоначалия 

и коллегиальности и пр. 



12 

Частные принципы актуальны для конкретных действий и вытекают из 

особенностей объекта управления. К основным частным принципам 

управления продажами можно отнести [31]: 

‒ ориентация на рынок: критерием принятия решений по продажам 

является потребитель и модели его поведения; 

‒ неразрывная связь продаж и маркетинга: неопределенность среды 

управления продажами; 

‒ организованная гибкость: данный принцип требует от системы 

управления продажами способности гибко реагировать на изменения рынка и 

вырабатывать эффективные меры по адаптации к нему; 

‒ профессионализация продаж: принцип предполагает специальную 

подготовку персонала отдела продаж, так как управление продажами имеет 

свои специфические цели, функции, средства и методы, кроме того, только при 

профессиональном управлении можно достичь значимых результатов; 

‒ выделение приоритетов: он направлен на постоянное изучение и знание 

всех особенностей и деталей управления продажами и определение наиболее 

приоритетных управленческих воздействий, которые способны оказывать 

непосредственное влияние на достижение высокой результативности 

продаж; 

‒ ориентация на управление рисками: в соответствии с этим принципом 

управленцы и менеджеры по продажам должны уметь предвидеть и упреждать 

риски, обусловленные высокой неопределенностью среды продаж; 

‒ личная инициатива: предполагает, что каждый продавец должен не 

только исполнять должностные инструкции, но и, предлагать свои идеи по 

улучшению процесса продаж, сложившегося в компании; 

‒ ответственность за принятые полномочия по заключению сделок по 

продажам продукции: принцип обеспечивает высокую результативность 

продаж, а, следовательно, и высокую репутацию работников; 

‒ организационная оптимизация: данный принцип обеспечивает 

нацеленность на формирование эффективной, и в то же время гибкой и 
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адаптивной структуры управления продажами. Действенными инструментами 

реализации этого принципа являются аутсорсинг и франчайзинг. 

А.И. Назаровым предложена методика анализа системы продаж 

компании, которая представлена на рисунке 1.2. 

 

 
 

 

Рис. 1.2 - Методика анализа системы продаж [30, с. 102] 

 

Как видно из рисунка 1.2, методика выглядит как перевернутая пирамида, 

состоящая из 7 уровней: 

‒ уровень № 1 «Цепочка создания ценности» – анализ создаваемой 

ценности для клиента; 

‒ уровень № 2 «Проникновение на рынок» – выбор канала сбыта и 

формы присутствия на рынке; 

‒ уровень № 3 «SKAM»1 – организация продаж ключевым клиентам; 

‒ уровень № 4 «KAM, Сбор и анализ информации» — управление 

отношениями с ключевыми клиентами на оперативном уровне; 

‒ уровень № 5 Планирование деятельности по продажам; 

‒ уровень №6 Выбор ситуации и техники продаж; 
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‒ уровень № 7 – «Планирование компетенций» – планирование обучения 

и развития сотрудников. 

При использовании методики принципиально важны следующие 

моменты: 

‒ каждый уровень пирамиды отражает определенные управленческие 

решения и выбор направления развития отдела продаж; 

‒ чем выше (самый высокий – № 1) уровень принимаемых решений в 

пирамиде, тем значимее и масштабнее их последствия отражаются на 

результатах и эффективности работы компании; 

‒ чем больше число, соответствующее номеру уровня пирамиды, тем 

менее значимы последствия решений, принимаемых на данном уровне — они 

носят локальный характер; 

‒ ошибки и логические разрывы, допущенные руководством в решениях 

на более высоком уровне, не компенсируются и не исправляются полностью на 

более низком; 

‒ анализ и принятие решений нужно начинать с 1-го уровня пирамиды и 

после этого двигаться дальше, спускаться ниже; если поступить иначе, то 

эффективность частных решений на более низких уровнях будет нулевой или 

крайне ограниченной; 

‒ при переходе с уровня на уровень пирамиды проверяется 

согласованность принятых решений; в случае обнаружения несоответствия 

(разрыва) его необходимо исправить с учетом прерогативы более высокого 

уровня – ориентироваться нужно именно на него. 

Современные системы управления продажами характеризуются 

сложностью и многогранностью процессов, требуют глубоких знаний о 

потребителях, о способах взаимодействия с ними, о методах поиска 

необходимой информации о конкурентах и др. 

Таким образом, важная роль в создании эффективной системы 

управления продажами отводится организации промежуточного и итогового 

контроля выполнения планов. Непрерывный мониторинг показателей позволяет 
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вовремя заметить все отклонения от «генеральной линии» и внести 

необходимые корректировки. 

Конкуренция на рынке вынуждает компании постоянно вносить 

изменения в действующие технологии продаж и программы по работе с 

клиентами. Каждая компания стремится разработать для своей продукции 

уникальный подход к его продаже. Основными задачами в этом процессе 

являются сокращение издержек, и максимизация прибыли как в краткосрочной, 

так и долгосрочной перспективах [40, с. 364]. 

Процесс продажи товаров является основным в хозяйствовании 

организаций кооперативной направленности, и завершая коммерческие 

операции позволяет не только покрывать расходы, связанные с продажами, но и 

получать положительный финансовый результат основного вида деятельности, 

который потом влияет на конечный результат [33, с. 109]. 

Разработка продаж включает в себя исследование клиентов, поиск, 

первоначальное вовлечение, квалификацию ведущего. Команды по развитию 

продаж определяют наилучших потенциальных клиентов, с которыми можно 

установить контакт, и оценивают, кого из них можно считать достаточно 

многообещающими, чтобы включить в официальный список потенциальных 

клиентов, обладающих квалификацией для продаж [12, с. 43]. 

Используя процессный подход, сферу продаж следует рассматривать в 

качестве бизнес-процесса, определяемого через точки входа и выхода 

производства продукции и денежного обращения, в котором происходит 

наращивание стоимости производимой продукции (услуги/товара). 

Рассматривая сферу продаж с позиции процессного подхода к 

управлению, О.К. Луховская, Д.В. Туртин, Д.И. Рамазанов, Т.С. Кочеткова 

ввели классификацию ее бизнес-процессов [24, с. 47]: 

‒ основные – процессы, генерирующие доходы, непосредственно 

связанные с оказанием услуг продажи;  

‒ вспомогательные – процессы, поддерживающие инфраструктуру сферы 

продаж; 
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‒ процессы развития – процессы, связанные с качественными 

изменениями в сфере продаж и его совершенствованием; 

‒ управляющие процессы направлены на эффективное управление 

представленными выше бизнес-процессами сферы продаж. 

На основе данной классификации становится возможным исследовать 

бизнес-процессы управления сферой продаж на примере процесса управления 

продажами организации.  

Стратегия развития продаж организации в значительной степени влияет 

на ее шансы достичь целевых показателей по доходам и добиться роста. 

Успешная стратегия развития продаж охватывает три ключевых элемента: 

персонал, процесс и технологию. Стратегия развития продаж должна быть 

сосредоточена на обеспечении высокой производительности по 

соответствующим показателям, что в конечном итоге приведет к более высоким 

показателям выручки [12, с. 44]. 

Как правило, успешное осуществление организации продаж заключается 

в использовании трех важнейших факторов [36, с. 47-48]: 

1. Подбор персонала – подразумевает отбор и подготовку сотрудников, 

способных эффективно выполнять поставленные перед ними задачи. Важной 

особенностью в организации системы продаж является потребность в 

компетентных кадрах, способных управлять процессом продаж от начальных 

этапов до момента реализации товара. Именно от навыков персонала зависят 

продажи организации и эффективность его функционирования. 

2. Требования к стандартам – подразумевают наличие документов, 

включающих определенные требования. К этой группе можно отнести 

стандарты, регулирующие процесс продаж. Так же в эту группу относят приказ 

об оплате труда, стандарты выкладки (мерчандайзинга), обслуживания и 

внешнего вида, если речь идет о розничной торговле. Такой фактор в 

организации продаж способствует независимости в изменении кадров и 

образует «равноправие» среди сотрудников, находящихся в одной должностной 

категории. 
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3. Управление продажами – выступает как главная обязанность 

управленческого персонала. Лица, ответственные за организацию продаж, 

должны выполнять определенные задачи, такие как: управление персоналом, 

введение стандартов продаж и контроль их соблюдения, принятие участия в 

отборе кадров и принятии новых сотрудников, анализ показателей результатов 

продаж. 

Сегодня компании стараются реорганизовать систему управления 

продажами посредством следующих мероприятий [18, с. 100]: 

‒ выделение функции продаж в отдельную единицу управления; 

‒ осуществление планирования продаж с использованием новейших 

технологий, в том числе и информационных; 

‒ повышение профессионального уровня специалистов по продажам, 

посредством организации постоянного обучения, системы наставничества; 

‒ повышение внимания к вопросам ориентированности на клиента и 

поддержания отношений с постоянными клиентами; 

‒ разработка внутрикорпоративных кодексов и стандартов обслуживания 

клиентов; 

‒ «ставка» на постоянных клиентов: в идеале они становятся 

приверженцами компании и начинают добровольно и бесплатно ее 

рекламировать. 

Развиваясь и желая повысить собственную эффективность, коммерческие 

организации стремятся снизить затраты, в том числе на поставляемую 

продукцию, и повысить показатели операционной эффективности. Все это 

приводит к усилению конкуренции между компаниями, которые вынуждены 

искать способы повышения собственной производительности и эффективности. 

Чтобы укрепить свои позиции на рынке, предприятию необходима слаженная, 

четкая организация работы, что невозможно без автоматизации его 

деятельности. 

Инструменты автоматизации отдела продаж предназначены для помощи 

отделам продаж в процессе продаж.  
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В конечном счете, цель автоматизации отдела продаж – позволить 

компаниям продавать больше своей продукции. 

Автоматизация отдела продаж с использованием современных CRM-

систем дает возможность устранить все проблемы с потерей важной 

информации и одновременно систематизировать работу самого отдела, сделать 

ее более гибкой, функциональной и мобильной. Соответственно, повышается и 

уровень лояльности клиентов к компании, растет их доверие к вам как к 

специалистам, что и приводит к увеличению продаж. 

Появляется гарантия того, что о клиенте никогда не забудут – система 

сама напомнит о необходимости встречи или осуществления звонка. В случае, 

если менеджер, работавший с клиентом, по каким-то причинам не сможет 

продолжать свою деятельность – клиента тут же «подхватит» другой 

специалист, быстро получит всю необходимую информацию по работе с ним. 

Структура CRM имеет вид, представленный на рисунке 1.3. 

Важное преимущество автоматизации отдела продаж заключается в том, 

что доступ ко всей информации по работе с клиентами получает руководитель 

компании: он может контролировать весь процесс продаж, вовремя реагировать 

на возникновение проблем, анализировать текущую ситуацию в отделе и 

максимально оптимизировать нагрузку на каждого сотрудника. 

Автоматизация отдела продаж – это способ упростить выполнение 

шаблонных повторяющихся операций: ввод данных, постановку задач, общение 

с клиентами, рассылки и другие функции менеджеров по продажам. 

Программы для автоматизации бизнеса минимизируют количество ручной 

работы, структурируют данные, исключают возможность ошибок. 

Автоматизация отдела продаж позволяет [35, с. 44-45]: 

1. Создать качественную базу клиентов, которая будет «работать» на 

увеличение продаж. 

2. Видеть воронку продаж – схему того, каким образом проходят стадии 

осуществления продаж, насколько слажено работает механизм в целом. 
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3. Не терять важную информацию, всегда «держать руку на пульсе», 

отслеживать каждую сделку. 

4. Анализировать работу отдела продаж, видеть его проблемные зоны и 

быстро устранять их. 

5. Качественно оптимизировать рабочее время сотрудников отдела, 

существенно облегчить им работу с клиентами, предоставить всю необходимую 

информацию по договорам и сделкам. 

6. Облегчить процесс руководства отделом продаж, сделать его 

максимально эффективным. 

 

 

 

Рис. 1.3 - Структура CRM-систем [22, с. 57] 
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В заключение следует отметить, что компании должны полагаться на 

передовые технологии для эффективной работы системы автоматизации. 

Можно сказать, что сегодня наиболее распространенным решением в этом 

случае является использование технологии клиент-сервер. Об этом 

свидетельствует большое количество товаров на рынке.  

 

1.2 Выбор методик, используемых для анализа объема продаж 

производственного предприятия 

 

В настоящее время, правильно выполненный анализ продаж дает 

возможность предпринять соответствующие действия, которые без 

промедления скажутся на объемах продаж и прибыли. 

На сегодняшний день полноценное поддержание концепции цифровой 

экономики применительно к анализу объема продаж типичного российского 

промышленного предприятия невозможно в силу ряда организационно-

методологических проблем [32, с. 154-155]: 

‒ неразвитость применяемых информационных систем и их отставание от 

цифрового прогресса; 

‒ общая внутрисистемная несогласованность: в области учета и 

планирования, планирования и бюджетирования, тактического, оперативного и 

стратегического управления, учета, анализа и принятия управленческого 

решения и т.п.; 

‒ неразвитость системы внутреннего контроля, слабый механизм 

предотвращения отрицательных результатов хозяйственной деятельности; 

‒ отсутствие методик для интегрированной оценки результатов 

хозяйственной деятельности промышленного предприятия, нацеленной на 

понимание характера произошедших изменений, выявление «сильных» и 

«слабых» мест, внутренних и внешних факторов и резервов. 

Для успешного проведения анализа продаж используется информация из 

программ и автоматизированных систем управления, в составе которых 
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присутствуют данные о контрагентах компании. В данном случае имеет 

большое значение способность менеджеров. Важно, чтобы работники умели 

применять имеющиеся инструменты для извлечения и обработки полученных 

данных.  

Однако, независимо от того, насколько современное оборудование 

используется на предприятии, цель руководителей заключается в умении 

извлекать и анализировать показатели по продажам и видеть, намечать и 

устанавливать планы по дальнейшему росту, развитию и продвижению 

организации.  

Конкретные примеры анализа продаж и вероятные способы устранения 

обнаруженных проблем приведены в таблице 1.3. 

В качестве основных направлений совершенствования анализа объема 

продаж промышленного предприятия в цифровой экономике можно отметить: 

1. Унификацию понятийного аппарата, специфического для анализа 

хозяйственной деятельности в условиях цифровой экономики (цифрового 

анализа). 

2. Совершенствование (цифровизация, интеграция) всех видов учета: 

оперативного, статистического, финансового, управленческого. 

3. Разработку и внедрение программного обеспечения для проведения 

цифрового анализа, соответствующая подготовка и переподготовка кадров. 

4. Создание технических, организационных и финансовых условий для 

внедрения новых методик цифрового анализа. 

5. Обеспечение защиты и сохранности аналитических данных, 

персонализация доступа к ним. 

6. Трансформацию информационной базы анализа: переход от 

традиционных данных производственного и финансового учета к большим 

массивам данных («Big data») с настройкой процесса сбора информации как 

непрерывной обратной связи аналитиков с точками продаж и 

дистрибьюторами. Особую важность приобретает внедрение современных 

способов сбора данных, например, через так называемые «умные магазины» 
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(«smart store»), в которых с помощью специализированного программного 

обеспечения и современных технологий (технологии распознавания лиц, RFID-

метки, голосовые помощники, умные тележки, видеокамеры, POS-терминалы и 

др.) в режиме реального времени непрерывно собирается информация о выборе 

и предпочтениях потребителей. Особое место занимает анализ «невидимых 

данных», когда товары отмечаются уникальными маркировками, и достаточно 

одного «взгляда» на предложение конкурента (в форме фотографии или видео), 

чтобы сформировать его ассортимент и ценовую политику. 

7. Внедрение нового направления анализа - «анализ впечатлений», когда 

исследуются эмоции и реакции потребителей. В основе такого анализа лежат 

«не немедленные продажи, а выстраивание долгосрочных эмоциональных 

отношений с потребителями через интерактивное взаимодействие, обучение и 

развлечение». 

8. Развитие направления «анализ эффективности технологий продаж», 

главная цель которого – выявление технологий продаж и способов 

продвижения продукции, обеспечивающих наибольшее привлечение 

потенциальных потребителей и наибольшие объемы продаж. В первую очередь, 

проводится анализ эффективности видов рекламы в разрезе ее контента: 

текстовые сообщения, линейное видео, интерактивные 3D-симуляции 

(технологии виртуальной реальности и дополнительной реальности) [26]. 
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Таблица 1.3 

Примеры анализа продаж и вероятные способы устранения  

обнаруженных проблем [25, с. 168-169] 

 

Метод анализа Способы решения 
Как часто 

проводится 

Анализ 

производительности, 

количества прибыли 

Определить:  

- направления развития организации;  

- виды часто (менее часто) приобретаемой продукции;  

- существуют ли возможность регулировки перечня 

продукции;  

- присутствует ли необходимость в изменении цен. 

В случае применения каких-либо нововведений, 

необходимо убедиться удалось ли добиться желаемого 

результата. 

Ежемесячно, 

ежеквартально 

Анализ выручки и 

количества 

реализованной 

продукции 

Следует:  

- проанализировать политику формирования цен на 

предприятии;  

- проанализировать действующий спектр продукции;  

- определить, используются ли производственные 

мощности по максимуму 

Один раз в 

месяц 

АВС-анализ 

Необходимо:  

- разделить продукцию по типу и для каждой группы 

определить наиболее подходящий вид развития;  

- проанализировать перечень продукции, возможно 

нужна реформа;  

- определить, используются ли производственные 

мощности по максимуму; 

Ежеквартально 

Анализ продаж с 

учетом коэффициента 

эластичности 

товарооборота 

Требуется выявить:  

- существует ли потребность в изменении перечня 

продукции;  

- на какие виды продукции почти отсутствует спрос.  

В след за распределением продукции нужно определить:  

- зависимость товарооборота от групп продукции;  

- как сильно оказывают влияние общие изменения на 

рынке, поведение потребителя и использование иных 

технологий реализации на различные виды продукции;  

- продукцию с высокой конкуренцией;  

- сезонные товары;  

- требует ли политика ценообразования пересмотра в 

предприятии-производителе 

Ежеквартально 

Анализ продаж, в 

основе которого лежит 

изучение спроса 

покупателей 

С помощью данного анализа можно определить:  

- насколько стабильна реализация важных видов товара 

при действующем спросе и прайс листе;  

- действенные способы продвижения продукции;  

- с какой периодичностью появляются заказы на 

продукцию 

Ежемесячно 

Анализ продаж с точки 

зрения максимального 

задействования 

площадей для 

осуществления продаж 

Исследуется в целях определения более перспективных 

объектов 
Ежеквартально 
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Таким образом, анализ объема продаж промышленного предприятия в 

цифровой экономике трансформируется в цифровой анализ, суть которого 

сводится к анализу непрерывно формируемого и обновляемого массива 

оцифрованных данных с помощью современных технологий сбора, передачи, 

распознавания и обработки информации. Применение указанных технологий 

обуславливает специфические особенности такого анализа (например, перенос 

внимания с внутренней среды предприятия на внешнюю, оценка 

эмоциональной составляющей, сравнительный анализ контента и др.) и требует 

от научного сообщества разработки адекватных методик, методов и приемов 

цифрового анализа производственно-хозяйственной деятельности предприятия.  
 

1.3 Анализ мирового и отечественного опыта в области разработки 

рекомендаций по увеличению объема продаж 

 

В настоящее время в условиях рыночной конкуренции для любого 

предприятия актуальными остаются вопросы производства и продажи (сбыта 

продукции). Сущность продаж – это обеспечение беспрерывных поставок 

продукции компании на рынок с целью обеспечения потребителей товарами и 

услугами и дальнейшее получение прибыли. Для того, чтобы компания могла 

эффективно функционировать и развиваться, она должна уметь анализировать 

ситуацию на рынке товаров и услуг и организовать сбытовые процессы 

согласно потребностям и условиям рынка. Решающий фактор успеха в бизнесе 

– эффективное применение маркетинговых приемов, формирование 

конкурентоспособности [13, с. 142]. 

Сегодня российские компании неизбежно сталкиваются с жесткими 

условиями глобального соревнования. Для того чтобы успешно выдержать 

конкурентную борьбу, им необходимо непрерывно трансформировать свою 

деятельность с целью производства качественной продукции, предоставлять 

услуги лучше, быстрее и дешевле своих конкурентов [34, с. 169]. 
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Трансформация реализуется путем комплексного применения различных 

методов:  

‒ реинжиниринга бизнес-процессов; 

‒ всеобщего управления на основе качества;  

‒ процессно-ориентированного управления;  

‒ сбалансированной системы оценочных индикаторов; 

‒ упорядочения на рабочих местах;  

‒ международных стандартов ISO 9000.  

Практическая программа революционных преобразований на 

предприятиях (ППРПП), или «20 Ключей», была создана в 1982 г. японским 

профессором И. Кобаяси и, по сути, объединила различные приемы, 

позволяющие повысить производительность и качество в единую систему. 

Основываясь на анализе собственного практического опыта работы в Mitsubisi 

Heavy Industry, а также лучшего опыта других японских предприятий, он смог 

построить методику программы таким образом, что она работает как 

интегратор, помогая компаниям значительно повысить эффективность работы. 

Данная система была разработана и впоследствии внедрена на заводе Mitsubishi 

[7, с. 225].  

Программа применяется более чем в 30 странах мира в нескольких сотнях 

организаций в течение уже более 35 лет. Ее цель – увеличение объема продаж 

за счет повышения удовлетворенности потребителей. 

Программа «20 ключей» является своеобразным интегратором разных 

методик и не противоречит ни одной из них. Она предлагает корректную 

диагностику и может стать основой для создания системы совершенствования, 

эффективной именно для данной компании.  

Программа включает пошаговую методику повышения 

конкурентоспособности компании и качества ее продукции. Ее особенность 

состоит в том, что она не просто предусматривает внедрение мероприятий по 

улучшению работы организации, а объединяет их в единое целое, в результате 

чего достигается эффект синергии. Улучшение одного параметра работы 
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организации (одного ключа) приводит к улучшению остальных. Применение 

данной системы обязательно должно сопровождаться привлечением к ее 

внедрению всех работников предприятия. 

Представители развитых экономик активно внедряют эту систему. 

Больше всего предприятий в Японии, ЮАР, Великобритании, Германии, 

Австралии. Среди компаний, использующих данную систему, такие известные, 

как Parmalat (ЮАР) – производство молочных продуктов, Siemens TS 

(Германия, Австрия) – производство скоростных локомотивов «Сапсан», Sanyo 

Electric (Япония) и Gorenje (Словения) – производство бытовой техники.  

Практический опыт показывает, что в результате внедрения системы «20 

ключей» возрастает производительность, снижаются затраты и повышается 

качество, что в итоге приводит к повышению конкурентоспособности 

продукции компании на рынке. После изучения более чем 20- летнего опыта 

внедрения программы на многих предприятиях были отмечены позитивные 

результаты. 

Если говорить о вкладе российского бизнеса в освоение системы «20 

ключей», то можно отметить опыт ОАО «Пензтяжпромарматура» 

(производство арматурного оборудования для нефтепроводов, газопроводов, 

атомных станций) в Пензенской области или шоколадной фабрики Cadbury в 

городе Чудово Новгородской области [20, с. 44]. 

Российскими компаниями, которые используют концепцию «20 ключей», 

являются:  

‒ Kraft Foods (бывшая Cadbury) – производство продуктов питания;  

‒ SCA – бумажные туалетные принадлежности типа Zewa;  

‒ АО «Промис» – полиграфическое предприятие, специализирующееся 

на производстве картонной упаковки для предприятий фармацевтической и  

косметической отраслей.  

Эти компании начали внедрять методику «20 ключей» сравнительно 

недавно. Создатель программы «20 ключей» И. Кобаяси подчеркивал, что 

начинать надо именно с этапа Check – с контроля, анализа, с определения, где, 
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в какой точке развития сейчас находится предприятие, участок, т. е. с 

бенчмаркинга. Затем – планирование и только после этого – действие, а 

подкрепить это движение вверх – созданием стандарта. Стоит отметить, что 

улучшать процессы, нет смысла, если они нестандартизированы – в этом случае 

попросту невозможно зафиксировать улучшение.  

Таким образом, одно из преимуществ программы «20 ключей» состоит в 

том, что в ней заложен принцип регулярного бенчмаркинга, или 

сравнительного анализа, на всех уровнях организации. Работа в компании 

начинается с того, что созданные команды специалистов проводят 

блицбенчмаркинг по специальной методике, которая показывает их уровень в 

сравнении с виртуальной компанией международного класса. Это позволяет 

провести анализ уровня технологического развития предприятия, стоимостный 

анализ процессов, оценку поставщиков – внутренних и внешних. Выявленные 

проблемы ранжируются по степени значимости, а затем в результате мозгового 

штурма участников созданных команд выстраивается тактика их устранения [8, 

с. 49]. Не менее важный результат этого этапа – формирование у персонала 

компании навыка совместного решения проблем в команде, а также 

позитивный психологический настрой на совместную работу.  

В то же время, как показывает практика внедрения программы «20 

ключей» как в зарубежных, так и в российских компаниях, не у всех их 

сотрудников получается адаптироваться к этой системе, найти себя в ней. 

Нередко это кончается увольнением «невписавшихся». Причем отнюдь не по 

инициативе руководства компании – люди сами уходят. Уходят те, кто не хочет 

меняться, совершенствоваться, получать новые знания и компетенции и таким 

образом утрачивают соответствие своим должностям, становятся стопором раз- 

вития компании [17, с. 190]. 

Дистрибуция представляет собой деятельность по продаже и доставке 

продуктов и услуг от производителя к клиенту. По мере того как предприятия 

становятся все более глобальными, приоритет дистрибуции растет. Создать 
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товар или услугу  половина дела, а вторая половина – донести продукт до 

клиента.  

Дистрибуция отслеживает и улучшает отношения между 

производителями и клиентами и может обеспечить улучшение обслуживания. 

Если в процессе возникают сбои, поставки теряются, клиенты, розничные 

торговцы и поставщики отменяют контракты, доверие теряется. Чтобы 

распространение продукции было действительно успешным, необходимо 

внедрить непрерывную обратную связь, чтобы все были довольны процессом 

Ценность дистрибьютора заключается в его сети торговых точек. 

Производитель разрабатывает контрактные цены на оптовые закупки с 

дистрибьютором, а дистрибьютор продает продукцию своим розничным 

клиентам. Это позволяет производителю доставлять свою продукцию в 

широкую сеть торговых точек без затрат на содержание этой самой сети. 

Организация продаж предполагает обслуживание и поддержку клиентов. 

Дистрибьютор  это сбытовая организация, которая должна иметь 

квалифицированный и эффективный отдел обслуживания клиентов, который 

занимается вопросами учета розничных клиентов, проблемами доставки и 

продуктами. Дистрибьютор также берет на себя ответственность за замену или 

ремонт товаров, которые все еще находятся на гарантии. Производителю 

необходимо только обеспечить обслуживание клиентов дистрибьютора, что 

значительно снижает административные издержки для производителя. 

Производители часто используют дистрибьюторов для создания 

конфигураций торговых точек и конечных пользователей. Производитель 

потребует, чтобы дистрибьютор направил персонал для прохождения 

сертификации, а затем дистрибьютор может взимать с розничных торговых 

точек плату за выполнение нестандартной работы. Производитель поставляет 

дистрибьютору детали, а дистрибьютор выполняет интеграционные работы. 

Например, если конкретный розничный клиент имеет корпоративного клиента, 

который хочет установить обновленную память на всех своих компьютерах, то 
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розничный клиент будет заказывать компьютеры с индивидуальной 

конфигурацией у производителя. 

В качестве мирового опыта можно привести пример компании «NL 

International». NL International – это уже довольно широко известная сетевая 

компания, которая работает по принципу прямых продаж [27, с. 55]. 

Международная торговая марка предлагает широкий ассортимент 

продукции для повышения качества жизни, а также предоставляет возможность 

всем желающим получить хороший доход. 

Она появилась в 2000 году на отечественном рынке и спустя три года 

вышла на мировую арену. NL International активно развивается и уже сейчас ее 

продукция известна и востребована в Казахстане, Германии, Франции и многих 

других станах. 

Работа и распространение информации ведется, как правило, многими 

представителями в режиме онлайн. Но допускается, разумеется, и 

традиционный метод рекрутинга новых партнеров путем личных встреч и 

презентаций. Для клиентов компании разработана специальная программа 

лояльности, которая позволяет приобретать продукцию с существенными 

скидками. В частности, 3% с каждой покупки поступают на подарочный счет. 

После того, как покупки сделаны на сумму 10000, 25000, 50000 рублей бонус 

будет увеличен до 5%, 7%, 10% соответственно. Грамотная реализация 

дистрибутивного процесса характеризуется рядом издержек, однако польза, 

получаемая от эффективной организации данного процесса, покрывает все 

понесенные издержки. Прежде всего это достигается это за счет большего 

охвата целевой аудитории, представления товара на множестве различных 

рынках, и, как следствие, кратным увеличением продаж. Тенденции 

современного рынка дистрибуции FMCG таковы, что они практически не 

оставляют места мелкой рознице. 

Таким образом, дистрибуция – это система сбытового распределения 

массово выпускаемых товаров, в структуре которой присутствуют крупные (то 

есть, значительные для объемов производства первичного поставщика) оптовые 
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покупатели. Дистрибуция FMCG  это организация сбыта товаров массового 

потребления, которые находятся в списке быстро оборачиваемой продукции. 

Если совсем недавно подобное понятие вызывало некоторое удивление у 

работодателей, то сегодня большинство резюме пестрит громкими заявлениями 

соискателей работы о знаниях и навыках работы с FMCG. 

Необходимо отметить, что дистрибуторы оказывают производителям 

крайне ценную услугу – они способны обеспечить предприятие заказами и 

сделать его существование более размеренным и равномерным. Однако не 

стоит забывать, что вместе с приобретаемой долей в потреблении готовой 

продукции, дистрибутор получает и возможность политического влияния на 

бизнес поставщика-производителя. Относительное спокойствие в области 

коммерции никогда не бывает бесплатным для продавца. 

Стоит отметить, что в РФ, Минэкономразвития России и Центр 

повышения производительности ВАВТ проводят обучение по программе 

подготовки управленческих кадров «Лидеры производительности». В 2024 года 

повысить квалификацию смогут более 750 руководителей предприятий-

участников нацпроекта «Производительность труда» [45]. 

Национальный проект «Производительность труда» повышает 

эффективность предприятия по всем направлениям. Выстраивание 

производственных линий, внедрение бережливых технологий, цифровизация и 

повышение квалификации рабочих должно сопровождаться ростом 

компетенций топ-менеджмента. Это необходимое условие для сохранения 

результатов от участия в национальном проекте и дальнейшего качественного 

масштабирования бизнеса. Эксперты программы «Лидеры 

производительности» порядка 4 лет занимаются повышением квалификации 

российских руководителей. Через программу уже прошли около 9.5 тысяч 

специалистов. 

Обучение проходит в смешанном формате, который предусматривает 

очные занятия в Москве на площадке ВАВТ Минэкономразвития России, а 

также дистанционную межмодульную работу. 
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В течение 6 месяцев на протяжении 540 академических часов участники 

изучают новые методы и инструменты совершенствования производства и 

логистики, маркетинга и продаж, стратегии и управления персоналом. 

Результатом синергии между управленцами и экспертами программы 

становится разработка живого проекта  индивидуальной стратегии решения 

задач, стоящих перед конкретным предприятием на текущий момент. За все 

время создано более 1000 таких проектов, которые уже дают результаты: 70% 

наших компаний-выпускников благодаря системному подходу к обучению 

подтвердили, что им удалось найти точки роста бизнеса в горизонте двух-трех 

лет [45]. 

Образовательная программа «Лидеры производительности»  одна из 

системных мер поддержки бизнеса, разработанная по заказу 

Минэкономразвития РФ в рамках национального проекта «Производительность 

труда». Программа реализуется на базе Всероссийской академии внешней 

торговли Минэкономразвития России. Всего по ней подготовят порядка 10 

тысяч руководителей высшего и среднего звена предприятий обрабатывающей 

промышленности, сельского хозяйства, торговли, а также транспортной и 

строительной отраслей. 

По результатам проведенного теоретического исследования можно 

сделать вывод о том, что увеличение объема продаж  один из показателей 

успешного развития предприятия, правильности выбранной стратегии 

поведения на рынке, дающий, к тому же, возможность при необходимости 

привлекать инвестиции. 

Выручка и прибыль – важнейшие показатели экономической 

деятельности предприятия. От их значения зависит финансовое состояние 

предприятия, определяющее конкурентоспособность, потенциал в деловом 

сотрудничестве, а также они способствуют оценке степени гаранта 

удовлетворения интересов предприятия и его конкурентов в финансово-

экономическом и производственном отношении.  
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Реализация продукции является одним из основных показателей 

успешности завершения процесса производства и в то же время представляет 

собой законченную стадию кругооборота средств предприятия. 

Различные колебания в структуре объема выручки от продажи товаров 

оказывают негативное влияние на результаты производственной деятельности 

предприятия и на финансовую устойчивость предприятия. Таким образом, 

почти на каждом предприятии создается специализированный финансовый 

отдел, который занимается организацией ежедневного оперативного контроля 

за отгрузкой и реализацией продукции.   

Ключевое значение имеет правильное прогнозирование и распределение 

полученной выручки. От того, насколько правильно будет спрогнозирована 

выручка, зависит успешность финансово-хозяйственной деятельности 

предприятия. Расчет выручки должен быть экономически обоснованным, что 

позволяет осуществлять своевременное, качественное и полное 

финансирование инвестиций, прироста собственных оборотных средств. 

Выручка или объем продаж  количество денежных средств или иных благ, 

получаемое компанией за определенный период ее деятельности, в основном за 

счет продажи продукции своим покупателям. 

В целом можно заключить, что выручка от продажи производимой 

продукции является главным источником финансирования деятельности 

предприятия, источником его денежных доходов и поступлений, и показывает 

результаты финансово-хозяйственной деятельности предприятия за 

определенный срок.  
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2 АНАЛИЗ ИТОГОВ ФИНАНСОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «ЛПЗ 

«СЕГАЛ» 

 

2.1 Организационная характеристика 

 

Полное наименование предприятия: общество с ограниченной 

ответственностью «Литейно-прессовый завод «Сегал». 

Сокращенное наименование предприятия: ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Организационная характеристика предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

представлена в таблице 2.1. 

 

Таблица 2.1 

Организационная характеристика ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Критерии Характеристика 

Полное наименование 

предприятия 

Общество с ограниченной ответственностью 

«Литейно-прессовый завод «Сегал» 

Краткое наименование предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

Юридический адрес 
660111, Россия, Красноярский край, Красноярск, 

ул. Пограничников, 103, стр. 4 

Генеральный директор Киселев Леонид Андреевич 

Дата регистрации предприятия 15.11.2000 г. 

Налоговый орган Инспекция Федеральной налоговой службы по 

Советском району г. Красноярска 

Основной вид деятельности по ОКВЭД2 24.42 «производство алюминия» 

ОГРН 1022402467890 

Дата присвоений ОГРН от 13 августа 2002 г. 

ИНН 2458008580 

КПП 246501001 

Тел./факс 

+7 (391) 274-90-30;  

+7 (391) 274-90-70; 

+7 (391) 274-90-40 

 

ГК «СИАЛ» – многопрофильная группа компаний, объединяющая 

предприятия различной отраслевой направленности 

Схема управления ООО «ЛПЗ «Сегал» отражена на рисунке 2.1.  
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 Рис. 2.1 - Схема управления ООО «ЛПЗ «Сегал» 
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Организационная структура предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал», 

представленная на рисунке выше, является линейно-функциональной. Данная 

организационная структура ООО «ЛПЗ «Сегал» сформирована под достижение 

целей предприятия. 

Литейно - прессовый завод «Сегал» входит в промышленную группу 

компаний «СИАЛ», объединяющую предприятия различной отраслевой 

направленности. Завод был создан в период трансформации отечественной 

оборонной отрасли.  

ООО «ЛПЗ «Сегал» – это ведущее отечественное металлургическое 

предприятие, производящее алюминиевый профиль для строительного 

комплекса и других отраслей промышленности, продукты по чертежам 

заказчика, а также изделия для железнодорожного и водного транспорта. 

Для изготовления транспортных компонентов используются 

автоматизированные обрабатывающие центры, установки лазерной и 

плазменной резки, листогибочные пресса и штампы, сварочные роботы. 

Прессовое производство оснащено шестью современными 

автоматизированными прессовыми комплексами с горизонтальными 

гидравлическими усилием до 2750 тонн. 

Структура «ЛПЗ «Сегал» включает полный производственный цикл от 

изготовления алюминиевых сплавов и профилей до отгрузки готовых изделий 

заказчикам. Система менеджмента качества завода сертифицирована на 

соответствие требованиям стандарта ISO 9001.  

Литейно-прессовый завод «Сегал» производит алюминиевые литейные 

сплавы, экструдированные алюминиевые профили и готовые изделия из них. 

Производственная мощность завода составляет 32 000 тонн продукции в год, 

объем производства  26 000 тонн в год [46]. 

«Сегал»  один из лидеров российского производства системных 

алюминиевых профилей для светопрозрачных конструкций и навесных 

вентилируемых фасадов. Архитектурные объекты, возведенные с применением 

конструкций из алюминиевого профиля систем «СИАЛ», можно увидеть в 
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любой точке России. В их числе  объекты Универсиады в Казани, крупные 

жилые комплексы в Екатеринбурге и Санкт-Петербурге, бизнес-центры и 

жилые кварталы в Москве [46]. 

Производство алюминиевых профилей осуществляется на 

автоматизированных прессовых комплексах с прессами усилием 2750 ТС, 2500 

ТС, 2100 ТС, 1200 ТС, 2750 ТС и 1460 ТС. Для покраски изделий из 

алюминиевых сплавов используют вертикальные автоматические покрасочные 

линии Trevisan (Италия) и TNE (Сингапур), а также горизонтальную 

автоматическую линию порошковой покраски NEWLAC (Испания). 

На предприятии успешно реализованы программы по развитию 

производства транспортных компонентов для рельсового и водного транспорта. 

Компания производит поставки продукции на российские вагоноремонтные и 

вагоностроительные предприятия, сотрудничает с крупнейшими 

судоремонтными и судостроительными заводами. Система менеджмента 

качества «ЛПЗ «Сегал» сертифицирована на соответствие международным 

стандартам поставщиков транспортных компонентов. 

Сегодня предприятие продолжает курс на модернизацию и развитие 

своих мощностей, осваивает новые виды продукции, уверенно заявляя о себе на 

отечественном и зарубежном рынках. 

 

2.2 Анализ конкурентоспособности 

 

Основными конкурентами предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» являются: 

АО «РУСАЛ Красноярск», ООО «КРАМЗ», ООО «Лентакс».  

Используя методику Н.П. Абаевой и Т.Г. Старостиной [5], провели 

оценку конкурентоспособности предприятий: ООО «ЛПЗ «Сегал», АО «РУСАЛ 

Красноярск», ООО «КРАМЗ», ООО «Лентакс» представлена в таблице 2.2. 
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Таблица 2.2 

Оценка конкурентоспособности предприятий 

 

Факторы 

конкурентоспособности 

Уд. 

вес 
Шкала, диапазон 

ООО «КРАМЗ» 
АО «РУСАЛ 

Красноярск» 

ООО «ЛПЗ 

«Сегал» 
ООО «Лентакс» 

рейтинг оценка рейтинг оценка рейтинг оценка рейтинг оценка 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

Организация и управление           

1. Квалификация и 

способности высшего 

менеджмента 

0,07 
Результаты оценки: 

эффективная 

организационная 

структура – 5; 

формальное соответствие 

– 3; 

отсутствие - 1 

5 0,35 5 0,35 4 0,28 3 0,21 

2. Система стратегического 

планирования 
0,05 4 0,20 5 0,25 3 0,15 3 0,15 

3. Методы и порядок 

принятия основных видов 

решений 

0,05 4 0,20 5 0,25 4 0,20 3 0,15 

Маркетинг 

4. Доля рынка 0,06 
Результаты оценки доли 

рынка 
4 0,24 5 0,30 3 0,18 2 0,12 

5. Организация сбыта 0,06 

Данные предприятия о 

наличии разработанной 

системы продвижения 

пиломатериалов 

5 0,3 5 0,30 4 0,24 3 0,18 

6. Реклама 0,03 

Результаты оценки 

активности рекламной 

компании 

3 0,09 4 0,12 3 0,09 3 0,09 

7. Цены 0,04 
Результаты оценки цен 

на продукцию 
4 0,16 5 0,20 4 0,16 4 0,16 
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Окончание таблицы 2.2 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

8. Репутация 0,03 
Результаты оценки 

репутации на рынке 
5 0,15 5 0,15 4 0,12 4 0,12 

Персонал 

9. Мастерство 0,05 Данные предприятия о 

заработной плате в 

зависимости от 

квалификации и о 

существующей системе 

повышения 

квалификации 

сотрудников 

5 0,25 5 0,25 4 0,20 4 0,20 

10. Обучение и повышение 

квалификации персонала 
0,05 5 0,25 5 0,25 4 0,20 3 0,15 

11. Система оплаты труда и 

мотивация 
0,03 4 0,12 4 0,12 4 0,12 3 0,09 

Финансы           

12. Рентабельность 0,08 Данные расчетов 1 0,08 5 0,40 4 0,32 3 0,24 

13. Инвестиционная 

политика 
0,05 

Данные отчетности 

предприятия 
4 0,20 4 0,20 3 0,15 3 0,15 

14. Соотношение заемных 

и собственных средств 
0,05 Данные расчетов 3 0,15 4 0,20 4 0,20 3 0,15 

Производство           

15. Наличие и 

использование 

производственных 

мощностей 

0,05 

Данные предприятия о 

производственных 

мощностях предприятия 

4 0,20 5 0,25 4 0,20 3 0,15 

16. Система контроля 

качества продукции 
0,07 

Данные предприятия о 

наличии и 

эффективности системы 

качества производимой 

продукции 

5 0,35 5 0,35 4 0,28 4 0,28 

17. Объем производства 0,08 Данные отчетности 

предприятия 

4 0,32 5 0,40 4 0,32 4 0,32 

18. С/с производства 0,1 4 0,40 4 0,40 4 0,40 3 0,30 

ИТОГО 1   4,01  4,74  3,81  3,21 
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На основании суммарных оценок факторов конкурентоспособности 

предприятий (таблица 2.2) производится ранжирование конкурентов по 

убыванию (таблица 2.3). 

 

Таблица 2.3 

Ранжирование конкурентов 

 

Предприятие Итоговая оценка Ранг 

АО «РУСАЛ Красноярск» 4,74 1 

ООО «КРАМЗ» 4,01 2 

ООО «ЛПЗ «Сегал» 3,81 3 

ООО «Лентакс» 3,21 4 

 

Оценка сильных и слабых сторон исследуемого предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал» производится в сравнении с главным конкурентом, которым является 

АО «РУСАЛ Красноярск». Оцениваемые характеристики и веса остаются 

прежними, поля для заполнения состоят из следующих общих частей: «Хуже 

конкурента», «Лучше конкурента». 

Профиль конкурентных преимуществ ООО «ЛПЗ «Сегал» с главным 

конкурентом АО «РУСАЛ Красноярск» представлен в таблице 2.4. 

Профиль конкурентных преимуществ ООО «ЛПЗ «Сегал» с ближайшим 

конкурентом показал, что ООО «ЛПЗ «Сегал» уступает своему конкуренту АО 

«РУСАЛ Красноярск» на 57 баллов. 

Одинаковыми характеристиками со своим главным конкурентом является 

организация сбыта, репутация, квалификация персонала и др. 
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Таблица 2.4 

Профиль конкурентных преимуществ ООО «ЛПЗ «Сегал»  

с ближайшим конкурентом (АО «РУСАЛ Красноярск») 

 

 

Факторы конкуренто-

способности 

 

Удель-

ный вес 

Оценка 

Итоговая 

оценка 

Приоритет

ность хуже, чем у 

конкурента 

одина-

ковая 

лучше, чем у 

конкурента 

–2 –1 0 1 2 «+» «-» 

Организация и 

управление 
         

1. Квалификация и 

способности высшего 

менеджмента 

7   *   0   

2. Система 

стратегического 

планирования 

5  *    -5  4 

3. Методы и порядок 

принятия основных 

видов решений 

5  *    -5  4 

Маркетинг          

4. Доля рынка 6  *    -6  3 

5. Организация сбыта 6   *   0   

6. Реклама 3  *    -3  6 

7. Цены 4  *    -4  5 

8. Репутация 3   *   0   

Персонал          

9. Мастерство 5   *   0   

10. Обучение и 

повышение 

квалификации персонала 

5   *   0   

11. Система оплаты 

труда и мотивация 
3   *   0   

Финансы          

12. Рентабельность 8 *     -16  1 

13. Инвестиционная 

политика 
5   *   0   

14. Соотношение 

заемных и собственных 

средств 

5  *    -5  4 

Производство          

15. Наличие и 

использование 

производственных 

мощностей 

5  *    -5  4 

16. Система контроля 

качества продукции 
7   *   0   

17. Объем производства 8  *    -8  2 

18. С/с производства 10   *   0   

ИТОГО 100      -57   
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Для оценки конкурентоспособности выпускаемой продукции 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал», оценили конкурентоспособность по главным 

составляющим используя методику Н.П. Абаевой и Т.Г. Старостиной [5]. Для 

проведения оценки была использована следующая шкала оценок (Аi):  

1 – организация в очень плохом положении;  

2 – организация в плохом положении, без надежды на улучшение;  

3 – организация в сложном положении, но улучшения намечаются;  

4 – организация работает устойчиво, имеются перспективы развития;  

5 – организация в отличном положении, динамично развивается.  

В качестве экспертов были привлечены управляющие структурных 

подразделений предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» (таблица 2.5). 

 

Таблица 2.5 

Экспертная оценка составляющих конкурентоспособности 

 

Критерии и показатели  

конкурентоспособности 

Коэффициент 

весомости, gi 

Оценка показателей  

(Аi) 

2021 г. 2022 г. 

1 2 3 4 

К
о
н

к
у
р
ен

то
сп

о
со

б
н

о
ст

ь
 

о
р
га

н
и

за
ц

и
и

 п
р
о
и

зв
о
д

ст
в
ен

н
о
й

/ 

Уровень организации 

производства/оказания услуг 
0,14 4 4 

Производство продукции/ 

оказание услуг на 1 рубль затрат 
0,17 4 4 

Уровень рентабельности 

производственной/операционной 

деятельности 

0,18 5 5 

Издержки на единицу 

произведенной 

продукции/оказанных услуг 

0,18 4 3 

Производительность труда 0,16 4 4 

Фондоотдача 0,17 4 5 

Ф
и

н
ан

со
в
о
е 

п
о
л
о
ж

ен
и

е 

Коэффициент текущей 

ликвидности 
0,1 4 4 

Коэффициент 

платежеспособности 
0,1 4 4 

Оборачиваемость оборотных 

средств 
0,1 3 3 
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Окончание таблицы 2.5 
1 2 3 4 1 

Ф
и

н
ан

со
в
о
е 

п
о
л
о
ж

ен
и

е 

Рентабельность всех операций 0,1 4 4 

Уровень рентабельности  

(доходности) собственного 

капитала 

0,1 4 3 

Экономическая результативность 

управленческой деятельности 
0,1 3 3 

Коэффициент автономии 0,1 4 3 

Коэффициент маневренности 

капитала 
0,1 4 3 

Оборачиваемость всех активов 0,1 4 4 

Уровень рентабельности 

(прибыльности) общих активов 
0,1 4 4 

К
о
н

к
у
р
ен

то
сп

о
со

б
н

о
ст

ь
 

о
р
га

н
и

за
ц

и
и

 

м
ар

к
ет

и
н

го
в
о
й

 

д
ея

те
л
ь
н

о
ст

и
 

Коэффициент рентабельности 

продаж 
0,35 4 4 

Коэффициент затоваренности 

готовой продукцией 
0,25 3 3 

Коэффициент эффективности 

использования запасов 
0,15 4 3 

Коэффициент эффективности 

рекламы и средств 

стимулирования сбыта 

0,25 3 3 

К
о
н

к
у
р
ен

то
сп

о
со

б
н

о
ст

ь
 о

р
га

н
и

за
ц

и
и

 

у
п

р
ав

л
ен

ч
ес

к
о
й

 д
ея

те
л
ь
н

о
ст

и
 

Экономическая эффективность 

управленческой деятельности 
0,17 3 4 

Результативность управления 

производством и реализацией 

продукции 

0,17 3 3 

Доля затрат на управление 0,16 4 4 

Доля управленцев в численности 

всего персонала 
0,11 4 4 

Соотношение численности 

линейного и функционального 

персонала аппарата управления 

0,13 4 4 

Динамика оплаты труда 

управленческого персонала 
0,14 5 5 

Доля зарплаты управленцев в 

себестоимости продукции 
0,12 4 5 

 

Далее определим обобщающие показатели по каждому критерию в 

динамике и комплексного показателя конкурентоспособности. Результаты 

расчетов оформим в таблице 2.6.  
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Таблица 2.6 

Оценка конкурентоспособности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Обобщающие показатели 
Коэффициент 

весомости 

Период Темп 

изменения,  

% 
2021 г. 2022 г. 

Конкурентоспособность  0,2 4,18 4,17 99,76 

организации операционной 

деятельности 
    

Финансовое положение 0,2 3,8 3,5 92,11 

Конкурентоспособность 

организации маркетинговой 

деятельности 

0,3 3,5 3,35 95,71 

Конкурентоспособность 

организации управленческой 

деятельности 

0,3 3,8 4,09 107,63 

Комплексный показатель 

конкурентоспособности 
- 3,786 3,766 99,47 

 

Для визуального сравнения конкурентоспособности организации в 

различные временные периоды построим многоугольник 

конкурентоспособности (рисунок 2.2) 

 

 

 

 

Рис. 2.2 - Многоугольник конкурентоспособности предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» 
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По данным проведенной оценки видно, что показатель 

конкурентоспособности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. снизился в 

сравнении с его значением в 2021 г. на 0,53%, в результате снижения 

практически всех показателей конкурентоспособности. При этом наблюдается 

рост конкурентоспособности организации управленческой деятельности на 

7,63%. 

 

2.3 Бизнес и СВОТ анализ 

 

Экономическую характеристику предприятия изучили путем проведения 

анализа основных экономических показателей деятельности предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал» за 2021-2022 гг. который представлен в таблице 2.7. Бизнес-

анализ предприятия провели, используя методику Е. Е. Кузьминой [28]. 

 

Таблица 2.7 

Анализ основных экономических показателей деятельности предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2021-2022 гг. 

 

Показатели 2021 г. 2022 г. 
Изменение 

(+;-) 

Темп 

роста, 

% 

1 2 3 4 5 

Выручка от реализации, тыс. руб. 9 875 574 9 812 212 -63 362 99,36 

Себестоимость продаж, тыс. руб. 8 838 667 8 176 630 -662 037 92,51 

Валовая прибыль, тыс. руб. 1 036 907 1 635 582 598 675 157,74 

Прибыль от продаж, тыс. руб. 489 650 911 487 421 837 186,15 

Прибыль до налогообложения, тыс. руб. 495 008 917 630 422 622 185,38 

Чистая прибыль, тыс. руб. 394 801 729 065 334 264 184,67 

Рентабельность продаж, % 4,96 9,29 4,33 х 

Рентабельность конечной деятельности, 

% 
4,00 7,43 3,43 х 

Среднегодовая стоимость основных 

средств, тыс. руб. 
1 519 074,5 1 444 597,5 -74 477,0 95,10 

Фондоотдача, руб./руб. 6,50 6,79 0,29 104,48 

Материальные затраты, тыс. руб. 7 861 698 6 771 079 -1 090 619 86,13 

Материалоотдача, руб. 1,26 1,45 0,19 115,36 

Среднегодовая численность работников, 

чел. 
1022 1013 -9 99,12 
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Окончание таблицы 2.7 
1 2 3 4 5 

Производительность труда, тыс. 

руб./чел. 
9662,99 9686,29 23,30 100,24 

Фонд заработной платы, тыс. руб. 764 344 985 893 221 549 128,99 

Среднемесячная заработная плата 

одного работника за год, тыс. руб. 
62,32 81,10 18,78 130,13 

 

Бизнес-анализ показал, что выручка от реализации предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. по сравнению с 2021 г. снизилась на 63 362 тыс. руб. 

или на 0,64 %, что говорит о возможном снижении спроса на продукцию 

предприятия. 

При этом за счет превышения темпов снижения себестоимости над 

темпами снижения выручки, валовая прибыль ООО «ЛПЗ «Сегал» увеличилась 

в динамике. Прибыль от продаж, прибыль до налогообложения и чистая 

прибыль предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. по сравнению с 2021 г. 

также увеличились на 421 837, 422 622 и 334 264 тыс. руб. следовательно, 

наблюдается рост финансовых результатов предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Динамика показателей рентабельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

за 2021-2022 гг. наглядно отражена на рисунке 2.3. 

 

 

 

Рис. 2.3 - Динамика показателей рентабельности предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2021-2022 гг. 
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Данные таблицы 2.7 и рисунка 2.3 показали, что наблюдается увеличение 

рентабельности продаж и конечной деятельности предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал», следовательно, эффективность экономической деятельности 

предприятия повышается в 2022 г. 

Рост фондоотдачи, материалоотдачи и производительности труда 

свидетельствует о повышении эффективности использования ресурсов 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. При этом наблюдается превышение 

темпов роста фонда заработной платы над темпами роста производительности, 

что оценивается отрицательно. 

В целом можно сделать вывод об эффективности экономической 

деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. 

На основе слабых и сильных сторон предприятия была сформирована 

матрица SWOT-анализа для ООО «ЛПЗ «Сегал» отражена в таблице 2.4. 

 

Таблица 2.8 

SWOT-анализа для ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

 Возможности 

1. Стабильные темпы роста 

объемов продаж за счет 

обновления оборудования 

2. Увеличение доходов заказчиков 

3. Ускоренное развитие рынка 

Угрозы 

1. Изменения предпочтений 

покупателей 

2. Повышение уровня 

конкуренции 

3. Проблемы освоения новых 

технологий 

Сильные стороны 

1. Большая доля рынка, 

занимаемая предприятием 

2. Ориентация на 

рыночную экономику 

3. Финансовая и 

экономическая 

стабильность 

ПОЛЕ СИВ 

1. Стратегия развития 

производственного предприятия 

2. Стратегия усиления позиций на 

рынке 

3. Стратегия развития рынка 

ПОЛЕ СИУ 

1. Стратегия горизонтальной 

диверсификации 

2. Стратегия интегрированного 

роста 

3. Стратегия «сбора урожая» 

Слабые стороны 

1. Появляющееся 

конкурентное давление 

2. Отсутствие 

эффективной системы 

стимулирования труда 

3. Потеря 

квалифицированного 

персонала 

ПОЛЕ СЛВ 

1. Стратегия центрированной 

диверсификации 

2. Стратегия вперед идущей 

вертикальной интеграции 

3. Стратегия горизонтальной 

интеграции 

ПОЛЕ СЛУ 

1. Стратегия конгломеративной 

диверсификации  

2. Стратегия сокращения расходов 

3. Стратегия ликвидации 
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Стоит отметить, что по данным аналитического центра ДОМ.РФ, 

снижения темпов строительства и ввода жилья в России в 2024 году не 

ожидается, так как к этому рынку проявляют интерес компании-подрядчики. И 

поскольку продукция предприятия ориентирована на этот рынок, а 

используемое оборудование устарело и не обеспечивает необходимую 

производительность, в результате чего в 2022 г. произошло снижение объема 

продаж, целесообразно разработать инвестиционный проект по внедрению 

нового оборудования, которое сможет дать необходимый прирост объемов 

производства. 

 

2.4 Анализ финансового состояния и финансовой устойчивости 

 

От эффективного управления финансами зависит дальнейшее развитие 

организации. Данное управление должно опираться на финансовое положение 

организации и степени его изменения под условиями изменения спроса и 

предложения на рынке. 

Используя методики А.Д. Шеремета, Е.В. Негашева и О.В. Ефимовой [16, 

41] провели анализ финансового состояния и финансовой устойчивости 

предприятия. 

Целью анализа финансового состояния организации является получение 

информации о ее финансовом положении, платежеспособности и доходности. 

Грамотно проведенный анализ дает возможность заблаговременно выявить 

недостатки в финансировании деятельности организации, которые способны 

довести организацию до состояния банкротства, найти возможные резервы 

улучшения финансового состояния, платежеспособности и финансовой 

устойчивости. 

С целью определения кредитоспособности организации, т. е. ее 

способности своевременно и полностью рассчитываться по всем своим 

обязательствам провели анализ ликвидности баланса ООО «ЛПЗ «Сегал».  
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Результаты анализа ликвидности баланса ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020- 

2022 гг. представлены в таблице 2.8. 

Результаты анализа свидетельствуют о том, что не соблюдение условия 

первого неравенства в 2020-2022 гг. характеризует ликвидность баланса ООО 

«ЛПЗ «Сегал» как недостаточную. Это характеризует неспособность 

предприятия погасить наиболее срочные обязательства. 

Сопоставление второго неравенства в 2020-2022 гг. соответствует 

условиям абсолютной ликвидности, т.е. в данном периоде анализа предприятие 

ООО «ЛПЗ «Сегал» способно погасить краткосрочные обязательства. 

Соблюдение третьего неравенства, говорит о способности ООО «ЛПЗ 

«Сегал» расплатиться по платежам в относительно отдаленной перспективе. 

Соответствие четвертого неравенства говорит о наличии в ООО «ЛПЗ 

«Сегал» собственных оборотных средств, т.е. соблюдается минимальное 

условие финансовой устойчивости. 

С целью своевременного выявления и устранения недостатков 

финансовой деятельности, а также нахождения резервов для улучшения 

платеже- и кредитоспособности организации провели анализ коэффициентов 

платежеспособности.  
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Таблица 2.8 

Результаты анализа ликвидности баланса предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Актив баланса 
Значение 

Пассив баланса 
Значение 

Платежный 

излишек или недостаток 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Наиболее 

ликвидные 

активы, тыс. руб. 

74 964 131 482 350893 

Наиболее 

срочные 

пассивы, тыс. 

руб. 

821 339 1 303 802 1 138 287 -746 375 -1 172 320 -787 394 

Быстро 

реализуемые 

активы, тыс. руб. 

 

625 625 806 519 633 865 

Краткосрочные 

пассивы, тыс. 

руб. 

757 1 413 554 624 868 805 106 633 311 

Медленно 

реализуемые 

активы, тыс. руб. 

844 759 1 266 476 1 216 947 

Долгосрочные 

пассивы, тыс. 

руб. 

619 338 590 177 282 913 225 421 676 299 934 034 

Трудно 

реализуемые 

активы, тыс. руб. 

1 391 195 1 524 329 1 606 373 

Постоянные 

пассивы, тыс. 

руб. 

1 495 110 1 833 412 2 386 323 -103 915 -309 083 -779 950 

Итого 2 936 544 3 728 805 3 808 078 3 728 805 2 936 544 3 728 805 3 808 078 - - - 
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Результаты расчетов коэффициентов платежеспособности ООО «ЛПЗ 

«Сегал» за 2020-2022 гг. представлены в таблице 2.9. 

 

Таблица 2.9 

Результаты расчетов коэффициентов платежеспособности  

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020-2022 гг. 

 

Показатель 
Рекомендуемое 

значение 

Значение 
Изменение, 

(+,-) 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 

2021-

2020 

гг. 

2022-

2021 

гг. 

Коэффициент абсолютной 

ликвидности 

Не менее 0,2-

0,3 
0,09 0,10 0,31 0,01 0,21 

Коэффициент срочной 

ликвидности 

Не менее 0,7-

0,8 
0,85 0,72 0,86 -0,13 0,15 

Коэффициент текущей 

ликвидности 
1,0-2,0 1,88 1,69 1,93 -0,19 0,24 

Ликвидность при 

мобилизации средств 
0,5-0,7 1,03 0,97 1,07 -0,06 0,10 

 

Коэффициент абсолютной ликвидности показывает, что в 2020-2021 гг. у 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» нет возможности в ближайшее время 

оплатить свои краткосрочные обязательства только за счет денежных средств, 

поскольку финансовые вложения в ООО «ЛПЗ «Сегал» отсутствуют, 

наблюдается положительная динамика данного показателя, при этом 

коэффициент в 2020-2021 гг. не превышает рекомендуемое значение. В 2022 г. 

коэффициент составил 0,31, что выше рекомендуемого значения. 

Следовательно, ООО «ЛПЗ «Сегал» может погасить краткосрочную 

задолженность в ближайшее время за счет имеющихся в распоряжении 

денежных средств. 

Коэффициент срочной ликвидности на протяжении всего анализируемого 

периода, соответствует рекомендуемому значению, что говорит о способности 

ООО «ЛПЗ «Сегал» немедленно погасить текущие обязательства за счет 

денежных средств и средств в расчетах.  
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Коэффициент текущей ликвидности также соответствует 

рекомендуемому значению, это свидетельствует о том, что в ООО «ЛПЗ 

«Сегал» достаточный объем свободных ресурсов, для покрытия своих текущих 

обязательств.  

Коэффициент ликвидности при мобилизации средств выше 

рекомендуемого значения что характеризует высокую степень зависимости 

платежеспособности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» от запасов при 

мобилизации средств от их конверсии в деньги для покрытия краткосрочных 

обязательств. 

С целью оценки способности организации погашать свои обязательства и 

сохранять права владения организацией в долгосрочной перспективе, провели 

анализ финансовой устойчивости предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Результаты анализа финансовой устойчивости ООО «ЛПЗ «Сегал» за 

2020-2022 гг. представлены в таблице 2.10. 

При оценке финансовой устойчивости при помощи трехкомпонентной 

модели было выявлено, что предприятие ООО «ЛПЗ «Сегал» на протяжении 

всего анализируемого периода имело минимально неустойчивое финансовое 

состояние. Основными способами поддержания устойчивого состояния 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» является пополнение источников собственных 

средств, оптимизация пропорции между собственным и заемным капиталом. 

Целью расчета относительных показателей финансовой устойчивости 

является оценка степени, в которой различные факторы определяют 

финансовое положение организации. В частности, появляется возможность 

понять уровень важности внешних финансовых источников. 

Результаты расчетов коэффициентов финансовой устойчивости ООО 

«ЛПЗ «Сегал» за 2020-2022 гг. представлены в табл. 2.11. 
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Таблица 2.10 

Результаты расчетов финансовой устойчивости  

ООО «ЛПЗ «Сегал» за2020-2022 гг. 

 

Показатель 

Абсолютные величины, тыс. руб. 
Изменение, тыс. 

руб. 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 
2021-

2020 гг. 

2022-

2021 гг. 

Общая величина запасов и 

затрат 
844 759 1 265 687 1 215 606 420 928 -50 081 

Наличие собственного 

оборотного капитала 
103 915 309 083 779 950 205 168 470 867 

Функционирующий капитал 723 253 899 260 1 062 863 176 007 163 603 

Общая величина источников 1 545 349 2 204 475 2 201 705 659 126 -2 770 

Излишек (+) или недостаток 

(-) собственных оборотных 

средств (∆СОС) 

-740 844 -956 604 -435 656 -215 760 520 948 

Излишек (+) или недостаток 

(-) собственных и 

долгосрочных заемных 

оборотных средств (∆СД) 

-121 506 -366 427 -152 743 -244 921 213 684 

Излишек (+) или недостаток 

(-) общей величины 

источников формирования 

запасов (собственные, 

долгосрочные и 

краткосрочные заемные 

источники) (∆ОИФ) 

700 590 938 788 986 099 238 198 47 311 

Тип финансовой ситуации 

∆СОС ˂ 0; 

∆СДИ < 0; 

∆ОИФЗ ≥ 0. 
Минимально 

неустой-

чивое 

финансовое 

состояние 

∆СОС ˂ 0; 

∆СДИ < 0; 

∆ОИФЗ ≥ 0. 

Минимальн

о неустой-

чивое 

финансовое 

состояние 

∆СОС ˂ 0; 

∆СДИ < 0; 

∆ОИФЗ ≥ 0. 

Минимальн

о неустой-

чивое 

финансовое 

состояние 

- - 

 

Коэффициент финансовой устойчивости ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2021 г. 

снизился на 0,07 и составил 0,65, а в 2022 г. увеличился и составил 0,70. Если 

величина коэффициента колеблется в пределах 0,8-0,9 и есть тенденция к росту, 

то финансовое положение предприятия устойчиво. Рекомендуемое же значение 

не менее 0,75. И поскольку значение ниже рекомендуемого, то это вызывает 

тревогу за устойчивость предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». 
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Таблица 2.11 

Результаты расчетов коэффициентов финансовой устойчивости 

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020-2022 гг. 

 

Показатели 

Значение 
Изменение, 

(+,-) 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 
2021- 

2020 гг. 

2022- 

2021 гг. 

Коэффициент финансовой 

устойчивости 
0,72 0,65 0,70 -0,07 0,05 

Коэффициент обеспеченности 

собственными средствами 
0,07 0,14 0,35 0,07 0,21 

Коэффициент финансовой 

независимости (автономии) 
0,51 0,49 0,63 -0,02 0,13 

Коэффициент маневренности 

собственных оборотных средств 
0,07 0,17 0,33 0,10 0,16 

Коэффициент соотношения 

заемных и собственных средств  
0,96 1,03 0,60 0,07 -0,44 

Коэффициент финансирования 1,04 0,97 1,68 -0,07 0,71 

 

Коэффициент обеспеченности собственными средствами, который 

показывает, какая часть оборотных активов финансируется за счет собственных 

источников, в 2021 - 2022 гг. соответствуют рекомендуемому значению, что 

положительно характеризует деятельность предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Полученные значения свидетельствуют о достаточности у предприятия 

собственных средств для финансирования своей текущей деятельности. 

Положительным фактом является снижение данного показателя в динамике. 

Коэффициент автономии (финансовой независимости) соответствует 

рекомендуемому значению в 2020 г. и в 2022 г., и говорит о достаточной доле 

собственных средств ООО «ЛПЗ «Сегал» в общей сумме источников 

финансирования. Положительным фактом является увеличение данного 

показателя в 2022 г. 

Коэффициент маневренности собственных оборотных средств, 

характеризует, какую долю занимает собственный капитал ООО «ЛПЗ «Сегал», 

инвестированный в оборотные средства, Данный коэффициент, во всех 

анализируемых не соответствует рекомендуемому значению. 
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Коэффициент соотношения заемных и собственных средств не 

соответствует рекомендуемому значению в 2020-2021 гг., и при этом снизился в 

2022 г. и стал соответствовать рекомендуемому значению, следовательно, 

наблюдается снижение зависимости ООО «ЛПЗ «Сегал» от заемных средств. 

Полученные значения коэффициента финансирования показывают, что в 

2020 г. и 2022 гг. он соответствует рекомендуемому значению, а в 2021 г. 

величина коэффициента финансирования меньше единицы, т.е. большая часть 

имущества предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» сформирована из заемных средств, 

и это говорит об опасности неплатежеспособности и затруднить получение 

кредита. 

Целью анализа показателей рентабельности является определение 

итоговых результатов хозяйствования, т.к. их величина отражает соотношение 

эффекта с вложенным капиталом или потребленными ресурсами. 

Результаты анализа коэффициентов рентабельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

за 2020-2022 гг. представлены в таблице 2.12. 

 

Таблица 2.12 

Результаты анализа коэффициентов рентабельности  

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020-2022 гг. 

 

Коэффициенты 

рентабельности 

Значение, % 
Изменение, % 

(+,-) 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 
2021-

2020 гг. 

2022-

2021 гг. 

Общая рентабельность 3,05 4,00 7,43 0,95 3,43 

Рентабельность продаж 4,50 4,96 9,29 0,46 4,33 

Рентабельность оборотных 

активов  
13,24 21,06 33,09 7,81 12,04 

Рентабельность собственного 

капитала  
13,97 23,72 34,56 9,75 10,83 

Рентабельность совокупных 

активов 
6,81 11,85 19,35 5,04 7,50 

 

Общая рентабельность как обобщающий показатель экономической 

эффективности деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» увеличивается на протяжении 
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всего анализируемого периода, что оценивается положительно. Так, в 2021 г. по 

сравнению с 2020 г. показатель увеличился на 0,95 %, а в 2022 г. по сравнению 

с 2021 г. еще на 3,43 %. 

По результатам проведенного анализа видно, что рентабельность продаж 

характеризует удельный вес прибыли в составе выручки от реализации 

продукции, данный показатель имеет тенденцию к увеличению, это 

свидетельствует о повышении спроса на продукцию ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Рост рентабельности оборотных активов на протяжении всего 

анализируемого периода говорит о повышении эффективности использования 

оборотного капитала предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». 

Увеличение экономической рентабельности на протяжении всего 

анализируемого периода свидетельствует о повышении эффективности работы 

и должно рассматриваться как индикатор, сигнализирующий о том, что работа 

менеджмента ООО «ЛПЗ «Сегал» достаточно продуктивна.  

С целью оценки эффективности управления активами и определения 

потенциальных возможностей ее повышения был проведен анализ 

коэффициентов деловой активности. 

Результаты расчетов коэффициентов деловой активности ООО «ЛПЗ 

«Сегал» за 2020-2022 гг. представлены в таблице 2.13. 

Результаты расчетов коэффициентов деловой активности ООО «ЛПЗ 

«Сегал» показали, что наблюдается увеличение коэффициента 

оборачиваемости мобильных средств в 2021 г. по сравнению с 2020 г. на 0,92 

оборота, а в 2022 г. по сравнению с 2021 г. показатель напротив снизился на 

0,81 оборота, что свидетельствует о снижении скорости оборота всех 

оборотных средств предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал». Данная динамика 

обусловлена темпами роста среднегодовой стоимости оборотных активов при 

одновременном снижении выручки от реализации продукции предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал». 
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Таблица 2.13 

Результаты расчетов коэффициентов деловой активности предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020-2022 гг. 

 

Показатели 

Значение 
Изменение, 

(+,-) 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 
2021- 

2020 гг. 

2022-

2021 гг. 

Коэффициент оборачиваемости 

оборотных активов, об. 
4,35 5,27 4,45 0,92 -0,81 

Коэффициент оборачиваемости 

собственного капитала, об. 
4,59 5,93 4,65 1,35 -1,28 

Коэффициент оборачиваемости 

дебиторской задолженности, об. 
9,59 13,79 13,62 4,20 -0,17 

Коэффициент оборачиваемости 

кредиторской задолженности, об. 
8,68 9,29 8,04 0,62 -1,26 

Продолжительность оборота 

оборотных активов, дн. 
83 68 81 -14 12 

Продолжительность оборота 

собственного капитала, дн. 
79 61 77 -18 17 

Период погашения дебиторской 

задолженности, дн. 
38 26 26 -11 - 

Период погашения кредиторской 

задолженности, дн. 
41 39 45 -3 6 

 

Продолжительность оборота оборотных средств ООО «ЛПЗ «Сегал» в 

2021 г. по сравнению с 2020 г. снизилась на 14 дней, а в 2022 г. по сравнению с 

2021 г. данный показатель напротив увеличился на 12 дней, что оценивается 

отрицательно. 

Коэффициент оборачиваемости собственного капитала ООО «ЛПЗ 

«Сегал» снижается в отчетном 2022 г. по сравнению с 2021 г. на 1,28 оборота, 

что оценивается отрицательно и свидетельствует о снижении скорости оборота 

собственного капитала предприятия. 

Продолжительность оборота собственного капитала ООО «ЛПЗ «Сегал» в 

2021 г. по сравнению с 2020 г. снизилась на 18 дней, а в 2022 г. по сравнению с 

2021 г. данный коэффициент увеличился на 17 дней, данная динамика является 

отрицательным моментом в деятельности исследуемого предприятия. 
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Отрицательной тенденцией является снижение оборачиваемости 

дебиторской задолженности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в отчетном    

2022 г. 

Снижение показателя оборачиваемости кредиторской задолженности в 

отчетном 2022 г., свидетельствует о снижение финансовой устойчивости ООО 

«ЛПЗ «Сегал». Также соответственно наблюдается увеличение 

продолжительности оборота кредиторской задолженности предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал». 

По результатам проведенного анализа деятельности предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал» можно сделать вывод о том, что в 2022 г. наблюдается некоторое 

ухудшение финансового состояния и финансовой устойчивости предприятия. 

 

2.5 Анализ системы управления продажами 

 

Анализ системы управления продажами на предприятии ООО «ЛПЗ 

«Сегал» был проведен путем определения наличия элементов системы 

управления продажами, которые были исследованы в 1 главе работы. 

Эффективная структура системы управления продажами включает 

следующее: 

‒ реализация функции управления (анализ, планирование, осуществление 

планов, контроль); 

‒ направление опосредующих связей элементов механизма управления; 

‒ общее направление информационных потоков; 

‒ изменение статуса отдельных элементов «управляемая подсистема», 

«механизм управления», «управляющая подсистема». 

Структура управления ООО «ЛПЗ «Сегал» позволяет оперативно 

доводить до персонала организации и осуществлять реализацию различных 

управленческих решений и идей. 

Оценку эффективности элементов системы управления продажами    

ООО «ЛПЗ «Сегал» провели с помощью функциональной модели оценки 
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менеджмента (ФМОМ), на основе которой можно узнать уровень развития 

системы управления предприятием в целом, и на основе которого можно 

сделать выводы об оценке эффективности системы управления продажами. 

На основе опроса сотрудников и руководителей ООО «ЛПЗ «Сегал» и  

выставленных ими оценок, были получены данные (таблица 2.14), с помощью 

которых можно сделать вывод о том, какого уровня развития системы 

управления предприятием достигло ООО «ЛПЗ «Сегал» на сегодняшний день. 

В рамках данной методологии функциональной модели выделяют пять уровней 

развития (зрелости) менеджмента ООО «ЛПЗ «Сегал». 

 

Таблица 2.14 

Итоговая оценка управленческой деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Вопрос (категория) 

Средняя оценка, балл 

Менеджеры  

(I рук. n) 

Работники  

(I раб. n) 

Средний балл  

(I ср. n= (I рук. n+  

+I раб. n)/2) 

1 2 3 4 

Критерий 1 «Планирование» 

1. Установлена ли цель организации, ясно ли 

определены стратегические и текущие задачи? 
3,11 2,79 2,95 

2. Производится ли сбор и анализ данных о 

потребителях? 
3,24 2,91 3,075 

3. Отчетливо ли разделены сферы деятельности на 

предприятии? 
3,45 3,07 3,26 

4. Анализируется ли на предприятии информация о 

конкурентах и опыт других компаний? 
3,56 2,98 3,27 

5. Рационально ли распределяются ресурсы 

предприятия: материальные, людские, финансовые, 

информационные? 

2,99 2,63 2,81 

Итого по критерию  16,35 14,38 15,37 

Критерий 2 «Организация» 

6. Понятна ли организационная структура 

предприятия? 
2,73 2,91 2,82 

7. Существуют ли документы и стандарты 

предприятия, регламентирующие должностные 

обязанности и рамки ответственности для 

отдельных подразделений и каждого работника? 

3,01 2,99 3,00 

8. Создаются ли условия для совершенствования и 

развития предприятия? 
3,68 2,73 3,21 

9. Эффективно ли организован процесс 

производства продуктов (услуг)? 
3,74 3,86 3,80 



59 

 

Окончание таблицы 2.14 
1 2 3 4 

10. Привлекательны ли для потребителя 

производимые продукты (услуги)? 
3,89 3,98 3,94 

Итого по критерию  17,05 16,47 16,76 

Критерий 3 «Мотивация» 

11. Высоки ли лидерские качества 

руководителей организации? 
3,11 3,02 3,07 

12. Создаются ли в компании условия для 

обучения и развития работников? 
2,87 2,76 2,82 

13. Удовлетворены ли личные потребности 

работников? 
2,74 2,25 2,50 

14. Участвуют ли работники в деятельности 

по развитию предприятия? 
3,12 3,01 3,07 

15. Удовлетворены ли работники 

результатами своего труда? 
2,89 3,15 3,02 

Итого по критерию  14,73 14,19 14,46 

Критерий 4 «Контроль» 

16. Существует ли на предприятии система 

оценки качества процесса производства 

(обслуживания)? 

3,88 3,94 3,91 

17. Существует ли на предприятии система 

оценки полученных результатов? 
2,91 3,04 2,98 

18. Учитываются ли мнения и пожелания 

клиентов в работе предприятия? 
3,47 3,19 3,33 

19. Оценивается ли эффективность 

использования ресурсов на предприятии? 
3,07 3,12 3,10 

20. Соответствуют ли полученные 

результаты поставленным целям 

организации? 

2,99 2,78 2,89 

Итого по критерию  16,32 16,07 16,20 

Критерий 5 «Координация» 

21. Существует ли на предприятии 

эффективная система управления? 
3,09 2,92 3,01 

22. Установлены ли внутренние связи 

между подразделениями организации? 
2,79 3,05 2,92 

23. Проводится ли работа по 

урегулированию и предотвращению 

конфликтных ситуаций? 

3,01 3,24 3,13 

24. Производится ли корректировка и 

уточнение планов и задач организации? 
2,84 2,96 2,90 

25. Применяются ли новые 

информационные и телекоммуникационные 

технологии в работе предприятия? 

2,63 2,51 2,57 

Итого по критерию  14,36 14,68 14,52 

Коммуникация (общая оценка 

менеджмента) 
78,81 75,79 77,30 
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По результатам, отраженным в таблице 2.14 видно, что ООО «ЛПЗ 

«Сегал» была получена оценка 77,30, что говорит о том, что им были 

достигнуты достаточные результаты по всем направлениям управленческой 

деятельности, и оно принадлежит к четвертому уровню. При котором 

постоянное совершенствование качества менеджмента ведется по большинству 

количеству направлений.  

Необходимо поддерживать динамику улучшений и начать 

преобразование оставшихся проблемных областей в ООО «ЛПЗ «Сегал». Так, 

ООО «ЛПЗ «Сегал» имеет проблемы с мотивацией и координацией. 

На сбыт предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» могут негативно повлиять 

усиление конкуренции со стороны существующих и новых игроков рынка по 

производству продукции, изменение предпочтений потребителей, изменение в 

режимах налогообложения. В связи с этим предприятию рекомендуется 

проводить активную маркетинговую политику  создавать и выводить на 

рынок новые виды продукции, услуг, усилить рекламную поддержку, 

проводить мероприятия, направленные на повышение лояльности 

потребителей.  

В таблице 2.15 проведен анализ медиа - средств рекламы, проводимой 

предприятием ООО «ЛПЗ «Сегал». 

 

Таблица 2.15 

Анализ медиа-средств предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Средство рекламы Характеристика использования 

Радиореклама - 

Телереклама - 

Интернет-реклама + 

Печатная реклама - 

Реклама в газетах - 

 

Как видно из таблицы 2.15, предприятие ООО «ЛПЗ «Сегал» не 

использует всю широту рекламных средств, ограничиваясь лишь 
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минимальными возможностями, что свидетельствует о недостаточно развитой 

маркетинговой составляющей предприятие. 

Далее провели анализ успехов и неудач функций маркетинга 

осуществляемых руководством предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал», результаты 

анализа представлены в таблице 2.16. 

Подводя итоги данной таблицы, можно сделать вывод, что предприятие 

имеет успех не во многих областях, таких как реакция на рыночный спрос и 

политика цен продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал».  

 

Таблица 2.16 

Анализ успехов и неудач функций маркетинга осуществляемых руководством 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Факторы Успех Неудачи 

Реакция на рыночный спрос +  

Применяемые концепция и стратегии  - 

Политика цен, конкурентоспособность цен +  

Рекламная деятельность  - 

Степень известности, работа с общественностью  - 

Каналы распределения  - 

Сбыт и техника продаж  - 

Работа с клиентами +  

 

Неудачами для предприятия являются проведение рекламной 

деятельности, каналы распределения, сбыт, техника обслуживания и 

применяемые концепции и стратегии. 

Работа отдела продаж ООО «ЛПЗ «Сегал» организована в тесном 

взаимодействии с другими отделами. 

Основные процессы отдела продаж ООО «ЛПЗ «Сегал», направленные на 

достижение текущих показателей, можно разделить на группы: 

‒ продажи в рамках государственных контрактов; 

‒ прямые продажи постоянным клиентам по согласованным условиям; 

‒ согласование условий, договорная работа и продажи новым клиентам. 
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Процессы в ООО «ЛПЗ «Сегал», направленные на достижение 

перспективных показателей: 

‒ стимулирование продаж клиентам ООО «ЛПЗ «Сегал»; 

‒ поиск новых клиентов. 

Основными задачами специалистов отдела продаж ООО «ЛПЗ «Сегал» 

являются: поиск клиентов, проведение переговоров с клиентами, проведение 

торгов, заключение договоров и контрактов, организация доставки или 

отгрузки производимой продукции покупателям, контроль над внесением 

покупателями платы по заключенным договорам, создание и ведение 

клиентской базы и т.д. 

На предприятии отдел продаж  главный инструмент для повышения 

доходов, поэтому заинтересованность сотрудников этого отдела влияет на 

размер прибыли бизнеса. Главный рычаг управления сотрудниками отдела 

продаж  мотивация. При грамотно разработанной мотивационной системе 

происходит увеличение продаж. Следовательно, для повышения 

эффективности процесса сбыта на предприятии, необходимо определять 

уровень замотивированности сотрудников. Следовательно, базой для оценки 

мотивационных установок в ООО «ЛПЗ «Сегал» должны выступить работники 

отдела продаж ООО «ЛПЗ «Сегал». 

В результате длительной коммерческой деятельности и накопленного 

опыта в ООО «ЛПЗ «Сегал» налажены устойчивые связи с крупнейшими 

предприятиями.  

В процессе осуществления своей деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

использует грузовой автотранспорт, для обслуживания которого используется 

как собственный автосервис, так и сторонние организации оказывающие услуги 

по техническому обслуживанию и ремонту автотранспортных средств.  

За 2022 год грузовой автотранспорт в ООО «ЛПЗ «Сегал» обслуживался 

960 раз. Чаще всего обслуживание специального транспорта связано с 

ремонтом и чисткой форсунок. Однако стоит отметить, что в автосервисе ООО 
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«ЛПЗ «Сегал» нет оборудования для осуществления данной услуги, т.е. 

обслуживание проводится в сторонних организациях. 

Номенклатура производимой продукции предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал» наглядно отражена на рисунке 2.5. 

Номенклатура производимой продукции предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал» отраженная на рисунке 2.4 показала, что ООО «ЛПЗ «Сегал» 

занимается производством слитков из алюминиевых деформируемых сплавов 

разных марок, экструдированных профилей из алюминиевых сплавов и изделий 

для машиностроительной отрасли. 

Важной характеристикой системы управления продаж на предприятии 

ООО «ЛПЗ «Сегал» является структура продукции. 

 

 
 

 

Рис. 2.5 - Номенклатура производимой продукции предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Анализ структуры продукции ООО «ЛПЗ «Сегал» по номенклатуре за 

2018-2019 гг. представлен в таблице 2.17. 
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Таблица 2.17 

Анализ структуры номенклатуры продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

за 2021-2022 гг. 

 

Номенклатура 

продукции 

2021 год 2022 год Отклонение 

тыс. руб. уд. вес, % тыс. руб. уд. вес, % тыс. руб. уд. вес, % 

Слитки из 

алюминиевых 

деформируемых 

сплавов разных марок 

5547109 56,17 5454608 55,59 -92501 -0,58 

Экструдирован-ные 

профили из 

алюминиевых 

сплавов 

3124631 31,64 3027067 30,85 -97564 -0,79 

Изделия для 

машинострои-

тельной отрасли 

1203832 12,19 1330535 13,56 126703 1,37 

Итого 9875574 100 9812212 100 -63362 - 

 

По результатам проведенного анализа видно, что наибольший удельный 

вес в общей структуре продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» занимают 

слитки из алюминиевых деформируемых сплавов разных марок. Их доля в 

общей структуре продукции в 2022 г. составила 55,59 %, что меньше в 

сравнении с 2021 г. на 0,58 процентных пункта. 

Доля экструдированных профилей из алюминиевых сплавов в общей 

структуре продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. в сравнении с 

2021 г. также снизилась на 0,79 процентных пункта и составила 30,85 %. 

Удельный вес изделий для машиностроительной отрасли в общей 

структуре продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. напротив 

увеличился на 1,37 процентных пункта и составил 13,56 %. 

Данная структура продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

обусловлена специализацией предприятия, направленной на производство 

алюминиевых сплавов и профилей из алюминиевых сплавов. 

Изучение существующих тенденций и возможностей ООО «ЛПЗ «Сегал», 

касающихся продажи производимой продукции, определение факторов, 
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которые позитивно и негативно влияют на объем выручки от продаж, 

достигаются в процессе анализа объема продаж в разрезе кварталов. 

Анализ выручки от продажи продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

по кварталам за 2020-2022 гг. представлен в таблице 2.18. 

 

  Таблица 2.18 

Анализ выручки от продажи продукции ООО «ЛПЗ «Сегал» по кварталам за 

2021-2022 гг. 

 

Кварталы 

Выручка от продажи продукции, 

тыс. руб. 

Удельный вес к итогу, 

% 

2020 г. 2021 г. 2022 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

1 1511892,10 2283232,71 2274470,74 23,55 23,12 23,18 

2 1570955,40 2405689,83 2365724,31 24,47 24,36 24,11 

3 1715403,69 2657516,96 2664996,78 26,72 26,91 27,16 

4 1621672,80 2529134,50 2507020,17 25,26 25,61 25,55 

Всего 6419924,00 9875574,00 9812212,00 100,00 100,00 100,00 

 

Наблюдается увеличение выручки от продажи продукции предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2021 г. и ее снижение в 2022 г. При этом если в третьем 

квартале наблюдается увеличение удельного веса выручки от продажи 

продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» на протяжении всего 

анализируемого периода, то удельный вес в первом квартале 2021 г. в 

сравнении с 2020 г. снизился на 0,43 процентных пункта, а в 2022 г. в 

сравнении с 2021 г. увеличился на 0,06 процентных пункта. Удельный вес во 

втором квартале 2021 г. в сравнении с 2020 г. снизился на 0,11 процентных 

пункта, а в 2022 г. в сравнении с 2021 г. снизился еще на 0,25 процентных 

пункта. В четвертом квартале 2021 г. в сравнении с 2020 г. удельный вес 

выручки от продажи продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» увеличился 

на 0,35 процентных пункта, а в 2022 г. в сравнении с 2021 г. снизился на 0,06 

процентных пункта. 

Ритмичность и равномерность продаж характеризует бесперебойность 

работы производственного предприятия в реализации производимой продукции 
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покупателям. Если продажа продукции осуществляется неравномерно, 

происходят потери в выручке, оборот продаж теряет динамичность, 

интенсивность работы производственного предприятия снижается, и 

предприятие упускает возможности улучшения финансовых результатов. 

В таблице 2.19 представлен анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ 

«Сегал» за 2020 г. 

 

Таблица 2.19 

Анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2020 г. 

 

Период 
Товарооборот, тыс. руб. 

Удельный вес,  

% 

плановый фактический плановый фактический 

1 1513403,40 1511892,10 23,48 23,55 

2 1581081,15 1570955,40 24,53 24,47 

3 1715147,55 1715403,69 26,61 26,72 

4 1635867,90 1621672,80 25,38 25,26 

Годовое значение 6445500,00 6419924,00 100,00 100,00 

 

Фактическое значение объемов продаж продукции предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал» в 2020 г. ниже планового значения на 0,40 %, что было вызвано 

невыполнением плана во втором и четвертом кварталах. 

Коэффициент ритмичности продаж составляет 0,9960, что ниже 1, 

следовательно, можно сделать вывод о том, что продажи осуществлялись 

недостаточно ритмично, что вызвано недовыполнением плана продаж. 

Анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2021 г. представлен 

в таблице 2.20. 

Фактическое значение объемов продаж продукции предприятия ООО 

«ЛПЗ «Сегал» в 2021 г. выше планового значения на 0,05 %, что было вызвано 

перевыполнением плана в первом и во втором кварталах. 

Коэффициент ритмичности продаж составляет 0,9989, что практически 

соответствует 1, следовательно, можно сделать вывод о достаточно ритмичной 

организации продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал». 
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Таблица 2.20 

Анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2021 г. 

 

Период 
Товарооборот, тыс. руб. Удельный вес, % 

плановый фактический плановый фактический 

1 2279098,45 2283232,71 23,09 23,12 

2 2393596,25 2405689,83 24,25 24,36 

3 2664047,95 2657516,96 26,99 26,91 

4 2533757,35 2529134,50 25,67 25,61 

Годовое значение 9870500,00 9875574,00 100,00 100,00 

 

В таблице 2.21 представлен анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ 

«Сегал» за 2022 г. 

 

Таблица 2.21 

Анализ ритмичности продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2022 г. 

 

Период 
Товарооборот, тыс. руб. Удельный вес, % 

плановый фактический плановый фактический 

1 2290751,75 2274470,74 23,35 23,18 

2 2361387,35 2365724,31 24,07 24,11 

3 2643929,75 2664996,78 26,95 27,16 

4 2513450,10 2507020,17 25,62 25,55 

Годовое значение 9809518,95 9812212,00 100,00 100,00 

 

По данным анализа определили, что фактическое значение объемов 

продаж продукции предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» превышает плановое 

значение на 0,03%. Данное превышение было обеспечено перевыполнением 

плана во втором и третьем кварталах. 

Коэффициент ритмичности продаж составляет 0,9977, что ниже 1, 

следовательно, можно сделать вывод о том, что продажи осуществлялись 

недостаточно ритмично. А разница вызвана недовыполнением плана продаж в 

первом и четвертом кварталах. 

В целом можно сделать вывод о том, что продажи в ООО «ЛПЗ «Сегал» 

осуществлялись недостаточно ритмично.  

На завершающем этапе анализа объемов продаж продукции предприятия 
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ООО «ЛПЗ «Сегал» проведена оценка мотивационных установок работников 

отдела продаж предприятия. 

Исследование мотивационных установок персонала ООО «ЛПЗ «Сегал» 

проводилось с помощью методики Ш. Ричи и П. Мартина «Изучение 

мотивационного профиля».  

Базой для оценки мотивационных установок в ООО «ЛПЗ «Сегал» 

выступили работники отдела продаж ООО «ЛПЗ «Сегал». 

В таблице 2.22 представлены ответы, полученные при исследовании 

мотивационных установок персонала ООО «ЛПЗ «Сегал» с помощью методики 

Ш. Ричи и П. Мартина. 

 

Таблица 2.22 

Таблица ответов методики Ш. Ричи и П. Мартина «Изучение мотивационного 

профиля» для ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Утверждение  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

1 5    1   2   3  

2  3 2   2      4 

3   2 2 4    3    

4   2 1  6   2    

5 5 1 1        4  

6 5 1    4      1 

7   1  2 6      2 

8         1 1 6 3 

9      2  4 0  5  

10 5   1 2      3  

11  1 1   5      4 

12  4    2 1    4  

13  3   1  3   4   

14 4   2      1 4  

15   2   4  4 1    

16 5  3    2 1     

17   2  3  2  4    

18    1    3  2 5  

19 5     4  2  0   

20 5 2      3 1    

21   2 2      3  4 

22 6 1      2  2   
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Окончание таблицы 2.22 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

23 5   0   2 4     

24  2     3 2  4   

26  4  2     1   4 

27      4 3    4  

28     3  4  1   3 

29    2 2   4    3 

30    1 3 5   2    

31 6  2    2   1   

32       4   0 5 2 

33     3  2   2  4 

Итог 56 24 20 15 24 44 28 31 18 20 49 34 

 

На рисунке 2.6 представлен мотивационный профиль. 

 

 

 

Рис. 2.6 - Мотивационный профиль предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

По результатам исследования мотивационных установок персонала ООО 

«ЛПЗ «Сегал» можно сделать следующий вывод: самое высокое значение среди 

персонала ООО «ЛПЗ «Сегал» имеет потребность в вознаграждении, это 
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показывает, что главной, движущей силой человека являются деньги. Деньги 

нужны человеку не только для содержания дома и семьи, ему уже нужны 

деньги ради денег. Это тот случай, когда «достаточно никогда не бывает 

достаточно»:  

Во-первых, для того чтобы зарабатывать большие деньги, люди, 

мотивированные именно заработком, должны быть высоко компетентными 

специалистами. Следует быть уверенным в компетентности работника, прежде 

чем вообще задумываться о том, каким образом его мотивировать. В противном 

случае руководство ООО «ЛПЗ «Сегал» либо не сможет полностью 

использовать его деловой потенциал, либо понесет убытки. Тогда придется 

думать не о мотивации работников, а о реанимации бизнеса.  

Во-вторых, следует рассмотреть и другие мотивационные факторы, чтобы 

выявить, каково может быть их влияние на эффективность работы данного 

человека.  

В-третьих, следует хорошо отдавать себе отчет в том, что те, кто придает 

наивысшее значение именно этому фактору, наверняка очень нуждаются в 

деньгах. И иногда они могут сделать за деньги все что угодно. В одном случае 

это «что угодно» может принять форму игнорирования необходимости 

соблюдать уставные или контрактные требования, тогда как в другом  это 

может быть сопряжено с незаконными действиями. Было бы правильным 

предположить, что сотрудник с подобными результатами тестирования склонен 

к нарушениям норм поведения. В этом случае логично предусмотреть 

соответствующие процедуры, которые позволили бы быстро выявить 

несоответствие его поведения корпоративным нормам или незаконные 

действия. Помимо этого, если действия руководства ООО «ЛПЗ «Сегал» 

воспринимаются как угроза дополнительному заработку, данный сотрудник 

начинает активно сопротивляться руководству. 

Также высокое значение имеет потребность в совершенствовании, росте и 

развитии как личности (49) и потребность в завоевании признания со стороны 
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других людей, в том, чтобы окружающие ценили заслуги, достижения и успехи 

индивидуума (44). 

При грамотно разработанной мотивационной системе происходит 

увеличение продаж. Следовательно, для повышения эффективности процесса 

сбыта на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал» можно предложить следующее: 

‒ введение системы поощрений за внесение рационализаторских 

предложений; 

‒ совершенствование системы материального вознаграждения и 

нематериального стимулирования; 

‒ кадровые программы по обучению персонала для повышения 

квалификации ключевых сотрудников. 

Проведенный анализ деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» показал, что 

наблюдается увеличение рентабельности продаж и конечной деятельности 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал», следовательно, эффективность 

экономической деятельности предприятия повышается в 2022 г. Рост 

фондоотдачи, материалоотдачи и производительности труда свидетельствует о 

повышении эффективности использования ресурсов ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 

г. При этом наблюдается превышение темпов роста фонда заработной платы 

над темпами роста производительности, что оценивается отрицательно. 

В целом был сделан вывод об эффективности экономической 

деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. Однако в 2022 г. 

наблюдается некоторое ухудшение финансового состояния и финансовой 

устойчивости предприятия, поскольку на протяжении всего анализируемого 

периода ООО «ЛПЗ «Сегал» имело минимально неустойчивое финансовое 

состояние. Исследование социально-психологического климата показало, что в 

ООО «ЛПЗ «Сегал», уровень качества трудовой жизни оценивается как 

удовлетворительный. Хорошую оценку получили: оплата труда, рабочее место,  

руководство предприятием и служебная карьера. 

По результатам проведенного анализа были выявлены следующие 

недостатки в системе управления продажам в ООО «ЛПЗ «Сегал»: 
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‒ Продажи в ООО «ЛПЗ «Сегал» осуществлялись недостаточно 

ритмично. На ритмичность продаж оказывает большое влияние эффективность 

работы автопарка, обеспечивающего осуществление продаж производимой 

продукции ООО «ЛПЗ «Сегал». При этом стоит отметить, что на предприятии 

выявлены случаи частого ремонта автотранспорта. Чаще всего обслуживание 

специального транспорта связано с ремонтом и чисткой форсунок. А поскольку 

в автосервисе ООО «ЛПЗ «Сегал» нет оборудования для осуществления данной 

услуги и обслуживание специального транспорта осуществляется за счет 

сторонних организаций, оказывающих данные услуги это, сказывается на 

времени обслуживания, что в свою очередь приводит к невыполнению плана 

продаж. 

‒ В 2022 году выручка от продаж производимой продукции снизилась. 

Падение объема продаж произошло, поскольку предприятие не смогло 

обеспечить требуемый объем производства в результате того, что используемое 

оборудование устарело и не обеспечивает необходимую производительность. 

‒ Также стоит отметить, что в своей деятельности для эффективного 

производственного процесса, требуются большое количество воды, в связи с 

чем на предприятии имеются очистные сооружения, чего требует в т.ч. 

экологическая политика предприятия. Среди проблем в организации 

деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» можно выделить значительную 

потерю воды, что сказывается на повышении себестоимости продукции. 

По результатам теоретического исследования и проведенного анализа 

деятельности предприятия с целью увеличения продаж и финансовых 

результатов и улучшения финансового состояния ООО «ЛПЗ «Сегал», 

целесообразно разработать рекомендации и провести оценку их эффективности. 

Для улучшения финансовой устойчивости нужно обеспечить рост объема 

продаж при помощи обновления производственного аппарата  установления 

нового оборудования.  
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3 РАЗРАБОТКА РЕКОМЕНДАЦИЙ ПО УВЕЛИЧЕНИЮ ОБЪЕМА 

ПРОДАЖ ООО «ЛПЗ» СЕГАЛ» 

 

3.1 Обоснование рекомендаций по увеличению объема продаж 

 

По результатам проведенного исследования определили, что ООО «ЛПЗ 

«Сегал» – это ведущее отечественное металлургическое предприятие, 

производящее алюминиевый профиль для строительного комплекса и других 

отраслей промышленности, продукты по чертежам заказчика, а также изделия 

для железнодорожного и водного транспорта. 

Для изготовления транспортных компонентов используются 

автоматизированные обрабатывающие центры, установки лазерной и 

плазменной резки, листогибочные пресса и штампы, сварочные роботы. 

Поскольку ООО «ЛПЗ «Сегал» является производственным, основной 

рекомендацией для увеличения объема продаж является увеличение объемов 

производства, за счет различных направлений (рисунок 3.1). 

 

 
 

Рис. 3.1 - Мероприятия по увеличению объема продаж за счет увеличения 

объемов производства на предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

Мероприятия по увеличению объема продаж за счет увеличения объемов 

производства на предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

Мероприятия по увеличению объемов производства за счет внедрения 

нового оборудования 

Мероприятия по обновлению оборудования для совершенствования 

процесса эффективного очищения сточных вод, что приведет к снижению 

потерь воды (коммерческих и технологических), что приведет к снижению 

себестоимости и увеличению прибыли 

Мероприятия по увеличению объемов продаж за счет обслуживания 

грузовых машин за счет собственного ремонта и регулировки форсунок 
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Прессовое производство оснащено шестью современными 

автоматизированными прессовыми комплексами с горизонтальными 

гидравлическими усилием до 2750 тонн. 

По результатам проведенного анализа определили, что в 2022 году 

выручка от продаж производимой продукции снизилась. Падение объема 

продаж произошло, поскольку предприятие не смогло обеспечить требуемый 

объем производства в результате того, что используемое оборудование 

устарело и не обеспечивает необходимую производительность. В связи с чем 

рекомендуется разработать инвестиционный проект по внедрению нового 

оборудования, которое сможет дать прирост объемов производства. 

Самая востребованная на рынке продукция, производимая ООО «ЛПЗ 

«Сегал» на конец 2022 г. это системный алюминиевый профиль. 

Поскольку в 2022 г. наблюдается снижение выручки от реализации, для 

увеличения объема продаж рекомендовано увеличивать объемы производства 

за счет внедрения нового оборудования. 

Инвестиционный проект по внедрению прессового комплекса «Cometal 

2000» усилием 2000 тонн. Данный инвестиционный проект имеет большое 

значение для ООО «ЛПЗ «Сегал» как в части увеличения объема продаж, 

поддержания основных производственных фондов, так и в части развития 

бизнеса, повышения клиентоориентированности. 

Для финансирования проекта необходима определенная сумма денежных 

средств. У предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» имеются собственные средства, 

числящиеся в нераспределенной прибыли, но у предприятия достаточно других 

направления для вложения денежных средств для вложения их в другие 

проекты. Более того, у предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» не устойчивое 

финансовое состояние, а изъятие из оборота денежных средств для вложения в 

новый проект приведет к снижению финансовой устойчивости и 

платежеспособности предприятия. 

Тогда новый проект не только не повысит финансовую устойчивость 

предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал», но и усугубит его финансовое положение. 
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Для финансирования проекта будут привлечены средства, полученные в 

кредит. Кредит будет получен в сумме 4 000 млн. руб.  В настоящее время 

Росбанк для развития бизнеса предлагает программу: кредит 

«Инвестиционный». Программа предусматривает направление кредитных 

средств на приобретение имущества, ремонт, строительство, а также развитие 

нового направления деятельности или расширение бизнеса. Ставка кредита 

зависит от суммы и срока кредитования. А также от наличия залогового 

имущества. 

Предприятие воспользуется данным вариантом кредитования и получит 

кредит в сумме 4 000 млн. руб. на 1 год под 18,5 % годовых. 

С целью увеличения объемов производства в ООО «ЛПЗ «Сегал», было 

предложено внедрение нового оборудования. 

Модернизированный пресс позволит увеличить выпуск системного 

профиля на 5,5 тыс тонн, что позволит увеличить годовой объем производства 

системного профиля. Кроме того, с вводом в эксплуатацию нового 

оборудования существенно расширится сортамент продукции и улучшится ее 

качество. 

Основными потребителями продукции нового оборудования будут: 

строительная отрасль, производители оборудования для солнечной энергетики, 

автомобильного производства. 

Для внедрения данного проекта не нужно дополнительных площадей, все 

техническое перевооружение будет осуществляться на производственных 

площадях производства ООО «ЛПЗ «Сегал».  

Также для производства в ООО «ЛПЗ «Сегал» необходим 

дополнительный штат (таблица 3.1). 
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Таблица 3.1 

Штатное расписание ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Профессия 

(должность) 

Количество 

штатных 

единиц 

Тарифная ставка 

(оклад), руб. 

Месячный фонд оплаты 

труда на все единицы, 

руб. 

Технолог 1 27000 27000 

Оператор 3 22000 66000 

Подсобный работник 2 12000 24000 

Итого 15 61000 161000 

 

В прессовом производстве на модернизированном прессовом комплексе в 

ООО «ЛПЗ «Сегал» будут работать дополнительно 1 технолог, 3 работника по  

основной деятельности (операторы) и два подсобных работника (таблица 3).  

Баланс рабочего времени одного рабочего ООО «ЛПЗ «Сегал» за год 

представлен в таблице 3.2. 

 

Таблица 3.2 

Баланс рабочего времени одного рабочего за плановый год 

 

Показатель Ед.изм. 
Плановый  

период 

1. Календарный фонд времени дни 366 

2. Количество нерабочих дней, всего дни 118 

в том числе:   

2.1. праздничные дни 12 

2.2. выходные дни 106 

3. Номинальный фонд рабочего времени (стр. 1 – 

стр. 2) 

дни 
248 

4. Неявки на работу, всего дни 40 

в том числе по причине:   

4.1. очередные и дополнительные отпуска  36 

4.2.  учебные отпуска дни  

4.3. отпуска в связи с родами дни  

4.4. болезни дни 2 

4.5 выполнение государственных обязанностей  дни 1 

4.6. прочие невыходы дни 1 

5. Эффективный (рабочий) фонд рабочего времени 

одного рабочего (стр. 3 – стр. 4) 
дни 208 

6. Средняя продолжительность рабочего дня час 8 
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Налоговые отчисления от фонда оплаты труда дополнительных 

работников в ООО «ЛПЗ «Сегал» представлены в таблице 3.3. 

 

Таблица 3.3 

Налоговые отчисления от ФОТ дополнительных работников в 

ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Наименование 

должности 

Итого ФОТ в 

год, руб. 

Отчисления во 

внебюджетные 

фонды, руб. 

НДФЛ, руб. ФОТ с 

отчислениями в 

год, руб. 

Технолог 324000 97200 42120 463320 

Оператор 792000 237600 102960 1132560 

Подсобный 

работник 
288000 86400 37440 411840 

Итого ФОТ 1404000 410400 182520 2007720 

 

За счет 100% автоматизации, наличия системы автоматического выбора 

температурно-скоростных параметров прессования, а также закалки пресс- 

изделия, новый пресс будет производить металл с плоскостностью до 5 мм, 

толщиной от 0,4 до 3,2 мм. Годовая проектная мощность пресса составляет 6,47 

тыс. тонн алюминиевого профиля т. е. 31,1 тонн профиля в смену. Но при 

проектировании необходимо учитывать, что на каждом производстве 

сохраняется потеря рабочего времени от внутрисменных простоев, которые в 

данном случае определяются в 15%. 

С учетом эффективного фонда рабочего времени годовая выработка 

составит: 31,1 х 85 / 100 х 208 = 5,5 тыс. тонн. профиля. 

Для того, чтобы на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал» имелся достаточный 

запас сырья и материалов для изготовления продукции, в первый месяц сумма 

закупаемых товаров будет больше, по сравнению с суммами приобретения в 

последующих периодах. 

Учитывая потери рабочего времени от внутрисменных простоев, а также 

отходы производства в смену обрабатывается 29 тонн. 
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При прессовании осуществляется тщательный контроль температуры 

рабочего инструмента, чтобы исключить изменение профилировки их бочки. 

Обычно прессовый инструмент нагревают в печи нагрева до высоких 

температур.  

Обеспечение равномерности нагрева позволяет получить однородную 

структуру металла в изделии, это способствует улучшению качество «лицевой» 

поверхности получаемого пресс - изделия, а также получение требуемых 

механических свойств. 

Профиль упаковываются на деревянных поддонах, стянутых стальной 

лентой. 

Расчет себестоимости производства за месяц представлен в таблице 3.4.  

 

Таблица 3.4 

Расчет себестоимости производства 

 

Материальные 

затраты 

Среднесут. 

Потребность 
Цена, руб. 

Себестоимость 

производства за 

смену, руб. 

Себестоимость 

производства за 

месяц, тыс. руб. 

Алюминий 29 240 550 6 975 930 25150,55 

Деревянные 

поддоны, шт. 151 390 58 890 212,32 

Стальная лента, м. 222 170 37 740 136,07 

Эмульсия, л. 9576 80 766 080 2761,97 

Итого - - 7 838 640 339130,90 

 

Себестоимость производства профиля в ООО «ЛПЗ «Сегал» за месяц 

составит 339130,90 тыс. руб. 

Для расчета инвестиционных затрат необходимо учитывать, что кроме 

прямых затрат на оборудование и оборотные средства предприятие понесет 

затраты на монтаж оборудования. Общая стоимость затрат на монтаж 

оборудования составит 370,5 тыс. руб.  

Введение нового оборудования также приведет к увеличению 

потребляемой электроэнергии, в результате дополнительные затраты на 

электроэнергию составят 150 тыс. руб. в год, или 12,5 тыс. руб. в месяц. 
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Расходы на рекламу, составят 132 тыс. руб. в год, которые будут 

оплачены единовременно. 

Затраты на текущий ремонт и обслуживание оборудования составят 35 

тыс. руб. ежемесячно. 

В результате для реализации инвестиционного проекта потребуются 

денежные средства на сумму 550 тыс. руб. (370,5 + 12,5 + 132 + 35). 

Поскольку стоимость автоматизированного прессового комплекса 

составляет 3 999 450 тыс. руб., следовательно, предприятию необходимы 

средства в размере 4 000 млн. руб. 

Расчет суммы капитальных вложений на оборудование представлен в 

таблице 3.5. 

 

Таблица 3.5 

Расчет суммы капитальных вложений на оборудование 

 

Наименование 
Количество, 

шт. 
Цена, тыс. руб. 

1. Автоматизированный прессовый комплекс 

«Cometal 2000» усилием 2000 тонн. 
1 3 999 450 

Итого  3 999 450 

 

С целью реализации инвестиционного проекта по внедрению 

автоматизированного прессового комплекса усилием 2000 тонн.  предприятие 

ООО «ЛПЗ «Сегал» воспользуется кредитом в сумме 4 000 млн. руб. на 3 года 

под 18,5 % годовых. 

При использовании аннуитетных платежей, сумма переплаты составит 

1242134,86 тыс. руб., а при дифференцированных платежах 380277,78 тыс. руб., 

следовательно, для ООО «ЛПЗ «Сегал» выгоднее использовать 

дифференцированные платежи. 

Результаты расчета процентов по кредиту в разбивке по месяцам 

представлен в таблице 3.6. 
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Таблица 3.6 

Расчет процентов по кредиту в разбивке по месяцам, тыс. руб. 

 

№ платежа 
Задолженность по 

кредиту  

Начисленные 

проценты 
Основной долг 

Сумма 

платежа 

1 4000000 20555,56 111111,11 131666,67 

2 3888888,89 19984,57 111111,11 131095,68 

3 3777777,78 19413,58 111111,11 130524,69 

4 3666666,67 18842,59 111111,11 129953,7 

5 3555555,56 18271,60 111111,11 129382,71 

6 3444444,45 17700,62 111111,11 128811,73 

7 3333333,34 17129,63 111111,11 128240,74 

8 3222222,23 16558,64 111111,11 127669,75 

9 3111111,12 15987,65 111111,11 127098,76 

10 3000000,01 15416,67 111111,11 126527,78 

11 2888888,90 14845,68 111111,11 125956,79 

12 2777777,79 14274,69 111111,11 125385,80 

13 2666666,68 13703,7 111111,11 124814,81 

14 2555555,57 13132,72 111111,11 124243,83 

15 2444444,46 12561,73 111111,11 123672,84 

16 2333333,35 11990,74 111111,11 123101,85 

17 2222222,24 11419,75 111111,11 122530,86 

18 2111111,13 10848,77 111111,11 121959,88 

19 2000000,02 10277,78 111111,11 121388,89 

20 1888888,91 9706,79 111111,11 120817,90 

21 1777777,80 9135,8 111111,11 120246,91 

22 1666666,69 8564,81 111111,11 119675,92 

23 1555555,58 7993,83 111111,11 119104,94 

24 1444444,47 7422,84 111111,11 118533,95 

25 1333333,36 6851,85 111111,11 117962,96 

26 1222222,25 6280,86 111111,11 117391,97 

27 1111111,14 5709,88 111111,11 116820,99 

28 1000000,03 5138,89 111111,11 116250,00 

29 888888,92 4567,9 111111,11 115679,01 

30 777777,81 3996,91 111111,11 115108,02 

31 666666,70 3425,93 111111,11 114537,04 

32 555555,59 2854,94 111111,11 113966,05 

33 444444,48 2283,95 111111,11 113395,06 

34 333333,37 1712,96 111111,11 112824,07 

35 222222,26 1141,98 111111,11 112253,09 

36 111111,15 570,99 111111,11 111682,10 

Итого по 

кредиту 
- 380277,74 4000000 4380277,74 



81 

 

Переплата за кредит составит 380277,78 тыс. руб., что составляет 9,51 % 

от суммы кредита, или 0,26 % (10563,27 тыс. руб.) в месяц. 

 

Таблица 3.7 

График погашения кредита млн. руб. 

 

Показатель 2024 г. 2025 г. 2026 г. Итого 

Величина кредита +4000   +4000 

Погашение кредита - - -4000 -4000 

Выплата процентов -209 -127 -44 -380 

Итого затрат -209 -127 -4044 -4380 

 

График погашения кредита показывает, что кредит будет получен в 2024 

г. на сумму 4000 млн. руб. 

В своей деятельности для эффективного производственного процесса, 

требуются большое количество воды. В связи с чем в ООО «ЛПЗ «Сегал» 

имеются очистные сооружения, чего требует в т.ч. экологическая политика 

предприятия. При этом среди проблем в деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

можно выделить значительную потерю воды, что сказывается на повышении 

себестоимости продукции, в связи, с чем для повышения продаж и деловой 

активности ООО «ЛПЗ «Сегал» рекомендуется следующая бизнес-идея: 

реконструкция очистных сооружений для повышения экологической 

эффективности их работы очистных сооружений, снижения потерь воды и 

обеспечения достижения нормируемых показателей качества вод. 

Руководителем проекта будет являться генеральный директор ООО «ЛПЗ 

«Сегал». Кадровое обеспечение плана развития предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал» отражено в таблице 3.8. 
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Таблица 3.8 

Кадровое обеспечение плана развития предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

№ 

п/п 

Наименование сотрудника Кол-во шт. 

ед. 

Требования к квалификации 

1 Руководитель 1 Высшее образование, опыт от 10 

лет 

2 Бухгалтер 1 Высшее образование, опыт от 5 лет 

3 Начальник производства 1 Высшее образование 

4 Главный инженер 1 Высшее образование 

5 Производственный персонал 1 Высшее образование 

 

В плане развития предприятия  приводится фонд оплаты труда (с 

отчислениями) (таблица 3.9). 

Таблица 3.9 

Фонд оплаты труда (с отчислениями) 

 

№ 

п/п 
Наименование должности 

Кол-во, 

чел. 

Должностной оклад, руб. 

/мес. 
ФОТ в месяц, руб. 

1 Директор 1 60 000 60 000 

2 Бухгалтер 1 40 000 40 000 

3 Начальник производства 1 45 000 45 000 

4 Главный инженер 1 41 000 41 000 

5 
Производственный 

персонал 
25 35 000 875 000 

ИТОГО ФОТ в месяц 1 061 000 

Отчисления на ФОТ в месяц (30%) 318 300 

ФОТ с отчислениями в месяц 1 379 300 

 

Фонд оплаты труда предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» с отчислениями в 

месяц составит 1 379,30 тыс. руб. Годовой фонд оплаты труда ООО «ЛПЗ 

«Сегал» с отчислениями составит 16 551,60 тыс. руб. 

Расчет необходимых затрат на материалы и технологическое 

оборудование для проведения реконструкции очистных сооружений 

представлен в таблице 3.10. 
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Таблица 3.10 

Необходимые затраты на материалы и технологическое оборудование для 

проведения реконструкции очистных сооружений 

 

Наименование видов работ, затрат, материалов и 

оборудования 

Ед.изм. Объем затрат, 

тыс. руб. 

Кол-во Сумм

а 

1. Демонтаж и монтаж металлоконструкций на 

действующих установках: 

- реконструкция приемной камеры 

- блок биологической очистки 

 

 

 

ТН 

ТН 

 

 

 

0,7 

3,1 

 

 

 

97 

277 

2. Демонтаж системы аэрации в блоках 

биологической очистки 
ТН 0,5 15 

3. Монтаж аэраторов и распределение трубопроводов 

(с учетом стоимости оборудования и материалов) 
Аэратор АР300 80 360 

4. Реконструкция камеры ПРД с установкой К (2шт) 

и насосов шламовых, К 

В т.ч.система 

кабельного 

обогрева, 

теплогидроизол

яции 

- 147 

5. Установка вихревых воздуходувок шт 2 520 

6. Установка приборов учета расхода стоков в КНС 

(ПРЭМ -100) с выносным индикатором 
шт 2 74 

7. Установка ультрафиолетовой дезинфекции шт 1 84 

8. Расходомер - счетчик ультрзвуковой на сбросе 

очищенных стоков 
шт 1 84 

9. Прокладка технологических трубопроводов в 

мокры 
п.м. 40 125 

10. Загрузка полимерная, биологическая блочная 

(ББЗ) (без устройства оснований) 
м

3
 192 1024 

11. Замена песчаной загрузки фильтров доочистки м
3
 12,4 35 

12.  Блок дозации рабочих растворов реагентов в 

составе: насос-дозатор-2шт емкость-миксер 60л2шт 

Установка 1 96,0 

Итого (поз.1-12) - - 2938 

13. Расходы неучтенные в т.ч. (дополнительные 

шкафы электроснабжения и сигнализации 

(оборудование, узлов исполнительных механизмов 

систем автоматики, кабельная продукция и пр.) 

7% от суммы 

(поз.1-12) 

- 205 

14. КНС дренажных стоков 1 - 160 

Всего - - 3303 

 

Сумма необходимых затрат предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» на 

технологическое оборудование для проведения реконструкции очистных 

сооружений составит 3303 тыс. руб. 
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Привлечение заемных средств для реализации данной рекомендации не 

требуется, поскольку на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал» для данного 

мероприятия достаточно собственных средств. 

Мероприятия по проведению реконструкции очистных сооружений 

приведут к увеличению выручки и снижению себестоимости, что в свою 

очередь способствует улучшению деловой активности ООО «ЛПЗ «Сегал» и 

будет способствовать роту объема продаж. 

Расчет эффективности проведения реконструкции очистных сооружений 

будет представлен в п. 3.2 работы. 

По результатам проведенного анализа определили, что продажи в ООО 

«ЛПЗ «Сегал» осуществлялись недостаточно ритмично. На ритмичность 

продаж оказывает большое влияние эффективность работы автопарка, 

обеспечивающего осуществление продаж производимой продукции ООО «ЛПЗ 

«Сегал». 

В процессе осуществления своей деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

использует транспортные средства, в т.ч. грузовые машины, для обслуживания 

которых используется как собственный автосервис, так и сторонние 

организации оказывающие услуги по техническому обслуживанию и ремонту 

автотранспортных средств. 

Так, за 2022 год грузовой автотранспорт в ООО «ЛПЗ «Сегал» 

обслуживался 960 раз. Чаще всего обслуживание специального транспорта 

связано с ремонтом и чисткой форсунок. 

В автосервисе ООО «ЛПЗ «Сегал» нет оборудования для осуществления 

данной услуги, таким образом для повышения продаж, улучшения своей 

деятельности и деловой активности ООО «ЛПЗ «Сегал» можно рекомендовать 

автосервису организации модернизировать цех, и осуществлять обслуживание 

техники за счет собственного ремонта и регулировки форсунок. 

Для реализации данного мероприятия потребуются следующие 

финансовые вложения: 
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‒ стоимость универсального стенда для проверки и испытания насосов и 

форсунок Common Rail производства «NANTAI AUTOMOTIVE 

TECHNOLOGY Co., Ltd», Китай: новая, наиболее функциональная модель 

производителя – 739 000 руб.; 

‒ стоимость услуг по доставке универсального стенда для проверки и 

испытания насосов и форсунок Common Rail производства «NANTAI 

AUTOMOTIVE TECHNOLOGY Co., Ltd» – 83 500 руб.; 

‒ стоимость услуг по установке универсального стенда для проверки и 

испытания насосов и форсунок Common Rail производства «NANTAI 

AUTOMOTIVE TECHNOLOGY Co., Ltd» – 148 500 руб. 

Таким образом, общая сумма финансовых вложений составит (739 000 + 

+ 83 500 + 148 500 = 971 000 руб.  

Привлечение заемных средств для реализации данной рекомендации не 

требуется, поскольку на предприятии ООО «ЛПЗ «Сегал» для данного 

мероприятия достаточно собственных средств. 

Расчет эффективности модернизации цеха, и осуществления 

обслуживания автотранспорта за счет собственного ремонта и регулировки 

форсунок представлен в п. 3.2 работы. 

 

3.2 Оценка экономической эффективности внедрения предложенных 

рекомендаций 

 

Для повышения продаж было рекомендовано увеличение объемов 

производства в ООО «ЛПЗ «Сегал» за счет внедрения на предприятии нового 

оборудования. 

Автоматизированный прессовый комплекс позволит увеличить выпуск 

алюминиевого профиля на 5,5 тыс. тонн, что составляет 20% годового объема 

производства алюминиевого профиля. Кроме того, с вводом в эксплуатацию 

нового оборудования существенно расширится сортамент продукции и 

улучшится ее качество. 
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Средняя цена на алюминиевый профиль составляет 55480 руб. за тонну.  

С учетом данных по инфляции (таблица 3.11) рассчитывается годовая выручка 

в прогнозных ценах. 

 

Таблица 3.11 

Расчет суммы выручки в прогнозных ценах 

 

Показатель 2024 г. 2025 г. 2026 г. 

Объем реализации, т. 5 500 5 500 5 500 

Цена реализации, тыс.руб. 1 009 1 052 1 095 

Выручка от реализации, тыс. 

руб. 
5548000 5785871 6023741 

 

Результаты расчета денежного потока деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

за 2024-2026 гг. представлен в таблицах 3.12-3.14.  
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Таблица 3.12 

Расчет денежного потока деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2024 г., тыс. руб. 

 

Наимено-

вание статьи 

Месяцы Итого 

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

Валовый 

доход пред-

приятия 

462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 462333 5548000 

Выплаты по кредиту 

Основная 

сумма: 
111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 1333333 

остаток 

суммы к 

выплате: 

3888889 3777778 3666667 3555556 3444444 3333333 3222222 3111111 3000000 2888889 2777778 2666667  

процент по 

кредиту: 
20556 19985 19414 18843 18272 17701 17130 16559 15988 15417 14846 14275 208981 

Издержки 

- единовре-

менные 

выплаты: 

3999953            3999953 

- ежемесяч-

ные выплаты: 
339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 339513 4074156 

Итого 

расходы: 
4471132 470609 470038 469467 468896 468325 467754 467183 466612 466041 465470 464899 9616424 

Чистый поток -4008799 -8275 -7704 -7133 -6562 -5991 -5420 -4849 -4278 -3707 -3136 -2565 -4068424 

Налог на при-

быль (20 %) 
- - - - - - - - - - - - - 

Чистый доход -4008799 -8275 -7704 -7133 -6562 -5991 -5420 -4849 -4278 -3707 -3136 -2565 -4068424 

Нарастающим 

итогом 
-4008799 -4017074 -4024779 -4031912 -4038474 -4044466 -4049886 -4054736 -4059014 -4062722 -4065858 -4068424  
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Таблица 3.13 

Расчет денежного потока деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2026 г., тыс. руб. 

 

Наименование 

статьи 

Месяцы Итого 

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

Валовый доход 

предприятия 
482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 482156 5785871 

Выплаты по 

кредиту 
      

       

Основная 

сумма: 
111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 1333333 

остаток суммы к 

выплате: 
2555556 2444444 2333333 2222222 2111111 2000000 1888889 1777778 1666667 1555556 1444444 1333333  

процент по 

кредиту: 
13704 13133 12562 11991 11420 10849 10278 9707 9136 8565 7994 7423 335741 

Издержки:              

- 

единовременные 

выплаты: 

132 - - - - - - - - - - - 132 

- ежемесячные 

выплаты: 
354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 354053 4248639 

Итого расходы: 479000 478297 477726 477155 476584 476013 475442 474871 474300 473729 473158 472587 5708864 

Чистый поток 3156 3859 4430 5001 5572 6143 6714 7285 7856 8427 8998 9569 77007 

Налог на 

прибыль (20 %) 
631 772 886 1000 1114 1229 1343 1457 1571 1685 1800 1914  

Чистый доход 2525 3087 3544 4001 4457 4914 5371 5828 6285 6741 7198 7655 61606 

Нарастающим 

итогом 
2525 5612 9156 13156 17614 22528 27899 33727 40011 46753 53951 61606  
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Таблица 3.14 

Расчет денежного потока деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» за 2027 г., тыс. руб. 

 

Наименование 

статьи 

Месяцы Итого 

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

Валовый доход 

предприятия 
501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 501978 6023741 

Выплаты по 

кредиту 
      

       

Основная 

сумма: 
111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 111111 4000000 

остаток суммы к 

выплате: 
1222222 1111111 1000000 888889 777778 666667 555556 444444 333333 222222 111111 - - 

процент по 

кредиту: 
6852 6281 5710 5139 4568 3997 3426 2855 2284 1713 1142 571 380278 

Издержки:              

- 

единовременные 

выплаты: 

132 - - - - - - - - - - - 132 

- ежемесячные 

выплаты: 
374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 374381 4492567 

Итого расходы: 492476 491773 491202 490631 490060 489489 488918 488347 487776 487205 486634 486063 5870569 

Чистый поток 9503 10206 10777 11348 11919 12490 13061 13632 14203 14774 15345 15916 153172 

Налог на 

прибыль (20 %) 
1901 2041 2155 2270 2384 2498 2612 2726 2841 2955 3069 3183 30634 

Чистый доход 7602 8165 8621 9078 9535 9992 10449 10905 11362 11819 12276 12733 184143 

Нарастающим 

итогом 
69208 77373 85994 95073 104608 114600 125048 135954 147316 159135 171411 184143  

 

 

8
6
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По данным расчетов денежного потока деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» 

видно, что в 2024 г. валовый доход предприятия составит 5548000 тыс. руб., в 

2025 г.  5785871 тыс. руб. и в 2026 г.  6023741 тыс. руб. 

Расчет денежного потока деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

за 2024-2026 г. представлен в таблице 3.15. 

 

Таблица 3.15 

Расчет денежного потока деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» за 

2024-2026 г., тыс. руб. 

 

Показатель 
Абсолютное значение 

2024 г. 2025 г. 2026 г. 

Текущая деятельность    

Валовый доход 5548000 5785871 6023741 

Расходы на осуществление текущей 

деятельности 
4074109 4248771 4492699 

Сальдо по текущей деятельности  1473891 1537100 1531042 

Инвестиционная деятельность:    

Получение кредита 4000000 - - 

Выплата основной суммы долга по 

кредиту  1333333 1333333 1333333 

Выплата процентов по кредиту  208981 126759 44537 

Сальдо по инвестиционной 

деятельности -5542315 -1460093 -1377870 

Чистый денежный поток  -4068424 77007 153172 

 

Прибыль проекта ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2025 г. составит 77 007 тыс. руб., 

а в 2026 г. 153 172 тыс. руб. 

При разработке любого инвестиционного проекта необходимо учитывать 

возможные риски. Для инвестиционного проекта риски могут возникнуть, как 

подлежащие страхованию, так и не связанные со страхованием. 

Для ООО «ЛПЗ «Сегал» могут наступить следующие риски, связанные с 

инвестиционным проектом (таблица 3.16 и таблица 3.17). 

Из данных видов риска наиболее значимыми для данного предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» являются: 
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‒ зависимость от поставщиков, поскольку вся деятельность направлена 

на взаимодействие непосредственно с одним поставщиком для обеспечения 

сквозного производства, тем самым значительно снижая издержки; 

‒ снижение цен у конкурентов, поскольку это одно из основных 

конкурентных преимуществ данного предприятия наряду с высоким качеством 

продукции; 

‒ рост цен на сырье и материалы, поскольку это также может повлиять 

либо на снижение прибыли, что в условиях расчета по кредиту крайне 

неблагоприятно, либо на рост цен, а это в свою очередь ведет к потере опять же 

одного из основных конкурентных преимуществ. 

 

‒ Таблица 3.16 

Риск, не связанный со страхованием 

‒  

Виды рисков Отрицательное влияние на прибыль 

Неустойчивость спрос Падение спроса с ростом цен 

Появление альтернативного продукта Снижение спроса 

Снижение цен конкурентов Снижение цен 

Увеличение производства у конкурентов Падение продаж или снижение цен 

Рост налогов Уменьшение чистой прибыли 

Снижение платежеспособности потребителей Падение продаж 

Рост цен на сырье, материалы, перевозки Снижение прибыли из-за роста цен 

на сырье, материалы, перевозки 

Зависимость от поставщиков, отсутствие альтернатив Снижение прибыли из-за роста цен 

Недостаток оборотных средств Увеличение кредитов или снижение 

объема производства 

 

Остальные риски, как таковые, недостаточно актуальны, за исключением 

роста налогов, и поэтому особой опасности для организации данного вида 

деятельности не представляют. 
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Таблица 3.17 

Риск, который целесообразно страховать 

 

Вид риска Способ уменьшения негативных последствий 

Пожар и другие стихийные бедствия Страхование сумм вероятных убытков 

Риск от небрежности работников 

предприятия 

Страхование возможных убытков от 

небрежности работников 

Риск приостановки производственной 

активности предприятия 

Страхование сумм возможных потерь за весь 

период остановки бизнеса 

 

При внедрении инвестиционного проекта предприятию необходимо 

учитывать возможность наступления данных рисков. 

В качестве второго мероприятия, для повышения продаж, была 

рекомендована реконструкция очистных сооружений для повышения 

экологической эффективности их работы очистных сооружений, снижения 

потерь воды и обеспечения достижения нормируемых показателей качества 

вод. 

В результате проведения реконструкции очистных сооружений 

произойдет снижение потерь воды и увеличение объема очистки воды, что 

позволит увеличить выручку анализируемого ООО «ЛПЗ «Сегал» (таблица 

3.18). 

 

Таблица 3.18 

Объем снижения потерь воды ООО «ЛПЗ «Сегал» 

 

Период 2022г. 2024г. 

Объем подачи воды, тыс. куб. м 6 321,15 9 876,59 

Объем снижения потерь воды, тыс. 

куб. м 

 

+3 555,44 

 

Таким образом объем снижения потерь воды составит 3555,44 тыс. куб. м, 

что способствует снижению себестоимости предприятия на 5 % или 408831,50 

тыс. руб. (8 176 630 х 5 %). 
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Оценка эффективности деятельности ООО «ЛПЗ «Сегал» за счет 

снижения объема потерь воды представлена в таблице 3.19. 

 

Таблица 3.19 

Оценка эффективности деятельности исследуемого предприятия за счет 

снижения объема потерь воды 

 

Показатели Факт 

Эффективность за счет 

снижения объема 

потерь воды 

Плановые 

показатели 

Выручка, тыс. руб. 9 812 212 981 221 10 793 433 

Себестоимость, тыс. руб. 8 176 630 408 832 7 767 799 

Валовая прибыль, тыс. 

руб. 
1 635 582 1 390 053 3 025 635 

 

Таким образом предложенные мероприятия приведут к увеличению 

выручки и снижению себестоимости., что в свою очередь способствует 

улучшению деловой активности ООО «ЛПЗ «Сегал» и будет способствовать 

роту объема продаж. 

В качестве третьего мероприятия, для повышения продаж, улучшения  

своей деятельности и деловой активности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» 

было рекомендовано автосервису организации модернизировать цех, и 

осуществлять обслуживание автотранспорта за счет собственного ремонта и 

регулировки форсунок. 

При обслуживании грузового автотранспорта на предприятии ООО «ЛПЗ 

«Сегал» в сторонних сервисных организациях организация тратит 4 280 руб. за 

одно обслуживание. Т.е. за 2022 г. предприятие ООО «ЛПЗ «Сегал» потратило 

960 х 4 280 = 4 108 800 руб. 

При этом планируется что в 2024 г. автотранспорт будут обслуживать 

1215 раз, следовательно, затраты предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» составят 

1215 х 4 280 = 5 200 200 руб. при обслуживании автотранспорта предприятия 

ООО «ЛПЗ «Сегал» в сторонних сервисных организациях. 
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Себестоимость собственного ремонта и регулировки форсунок при 

обслуживании составит 2 354 руб.  

Следовательно, денежный поток в год составит: 

1 215 х 2 354 = 2 860 110 руб. 

Т.е. сумма экономии при осуществлении собственного ремонта и 

регулировки форсунок при обслуживании составит: 

5 200 200 - 2 860 110 = 2 340 090 руб. 

При этом чистая приведенная стоимость составит: 

 

           NPV =  −971 000 +
2 860 110

1,0651
= 1 714 549,30 руб. 

 

Таким образом, срок окупаемости рекомендации по организации 

собственного ремонта и регулировки форсунок при обслуживании грузовых 

машин составит менее года, что является эффективным и подтверждает ее 

целесообразность. 

В целом можно сделать вывод о том, что проведенная оценка 

подтвердила целесообразность разработанных рекомендаций способствующих 

увеличению продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал».  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Цель исследования выпускной квалификационной работы состояла в 

разработке рекомендаций по увеличению объема продаж на предприятии ООО 

«ЛПЗ «Сегал» а также в оценке данных рекомендаций. 

В первой главе выпускной квалификационной работы были исследованы 

теоретические основы разработки рекомендаций по увеличению объема 

продаж, в т.ч.: определены основные понятия, используемые при управлении 

объемом продаж; проведен выбор методик, используемых для анализа объема 

продаж производственного предприятия; проведен анализ мирового и 

отечественного опыта в области разработки рекомендаций по увеличению 

объема продаж. 

По результатам проведенного исследования теоретических основ 

разработки рекомендаций по увеличению объема продаж был сделан вывод о 

том, что увеличение объема продаж  один из показателей успешного развития 

предприятия, правильности выбранной стратегии поведения на рынке, дающий, 

к тому же, возможность при необходимости привлекать инвестиции. 

Реализация продукции является одним из основных показателей 

успешности завершения процесса производства и в то же время представляет 

собой законченную стадию кругооборота средств предприятия. 

Различные колебания в структуре объема выручки от продажи товаров 

оказывают негативное влияние на результаты производственной деятельности 

предприятия и на финансовую устойчивость предприятия. Таким образом, 

почти на каждом предприятии создается специализированный финансовый 

отдел, который занимается организацией ежедневного оперативного контроля 

за отгрузкой и реализацией продукции.   

Ключевое значение имеет правильное прогнозирование и распределение 

полученной выручки. От того, насколько правильно будет спрогнозирована 

выручка, зависит успешность финансово-хозяйственной деятельности 

предприятия. Расчет выручки должен быть экономически обоснованным, что 
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позволяет осуществлять своевременное, качественное и полное 

финансирование инвестиций, прироста собственных оборотных средств. 

Выручка или объем продаж  количество денежных средств или иных благ, 

получаемое компанией за определенный период ее деятельности, в основном за 

счет продажи продукции своим покупателям. 

Таким образом, выручка от продажи производимой продукции является 

главным источником финансирования деятельности предприятия, источником 

его денежных доходов и поступлений, и показывает результаты финансово-

хозяйственной деятельности предприятия за определенный срок. 

Во второй главе работы был проведен итогов финансовой деятельности 

предприятия, в т.ч.: дана организационная характеристика предприятия; 

проведен бизнес и СВОТ анализ предприятия; проведен анализ финансового 

состояния и финансовой устойчивости и проведен анализ систем управления 

продаж на предприятии. 

Объектом исследования выступило ООО «Литейно-прессовый завод 

«Сегал». 

Изучив   организационную   характеристику   предприятия был сделан 

вывод о том, что «Сегал»  один из лидеров российского производства 

системных алюминиевых профилей для светопрозрачных конструкций и 

навесных вентилируемых фасадов. Архитектурные объекты, возведенные с 

применением конструкций из алюминиевого профиля систем «СИАЛ», можно 

увидеть в любой точке России. В их числе  объекты Универсиады в Казани, 

крупные жилые комплексы в Екатеринбурге и Санкт-Петербурге, бизнес-

центры и жилые кварталы в Москве. 

По результатам анализа определили, что наблюдается увеличение 

рентабельности продаж и конечной деятельности предприятия ООО «ЛПЗ 

«Сегал», следовательно, эффективность экономической деятельности 

предприятия повышается в 2022 г. 

Рост фондоотдачи, материалоотдачи и производительности труда 

свидетельствует о повышении эффективности использования ресурсов 
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предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. При этом наблюдается превышение 

темпов роста фонда заработной платы над темпами роста производительности, 

что оценивается отрицательно. 

В целом был сделан вывод об эффективности экономической 

деятельности предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. Однако в 2022 г. 

наблюдается некоторое ухудшение финансового состояния и финансовой 

устойчивости предприятия, поскольку на протяжении всего анализируемого 

периода ООО «ЛПЗ «Сегал» имело минимально неустойчивое финансовое 

состояние. 

Снижение объемов продаж предприятия, и в целом ухудшение 

финансового состояния предприятия ООО «ЛПЗ «Сегал» в 2022 г. 

подтверждает целесообразность разработки рекомендаций по решению 

выявленных проблем, в частности по увеличению продаж.  

В третьей главе выпускной квалификационной работы по результатам 

теоретического исследования и проведенного анализа деятельности 

предприятия разработали рекомендации по увеличению продаж и провели 

оценку их эффективности. 

Поскольку предприятие ООО «ЛПЗ «Сегал» является производственным 

основной рекомендацией для увеличения объема продаж является увеличение 

объемов производства, за счет различных направлений: 

‒ увеличение объемов производства за счет внедрения нового 

оборудования; 

‒ обновление оборудования для совершенствования процесса 

эффективного очищения сточных вод, что приведет к снижению потерь воды, 

что приведет к снижению себестоимости и увеличению прибыли; увеличение 

объемов продаж за счет обслуживания грузовых машин за счет собственного 

ремонта и регулировки форсунок. 

Проведенная оценка подтвердила целесообразность разработанных 

рекомендаций способствующих увеличению продаж в ООО «ЛПЗ «Сегал».  
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