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В современных условиях рыночной экономики показатели прибыли и 
рентабельности играют существенную роль в оценке деятельности органи-
заций, так как с переходом на самофинансирование и самообеспечение ор-
ганизации могут рассчитывать только на свои внутренние источники фи-
нансирования, наибольший удельный вес в которых занимает полученная 
прибыль. 

Проведенные исследования показывают, что основное влияние на 
размер прибыли оказывает себестоимость производимой продукции, по-
этому экономное и рациональное использование материальных средств 
имеет важное значение для эффективной и качественной работы предпри-
ятия. Этот комплексный фактор охватывает целый ряд статей себестоимо-
сти. 

В животноводстве это касается, прежде всего, кормов. Для уменьше-
ния расхода кормов на единицу продукции важно сбалансировать их по 
питательным веществам (переваримому протеину, микроэлементам, вита-
минам). Если в рационе не хватает только 1 % протеина, то на производст-
во продукции перерасходуется 2 % корма. Кроме того, на себестоимость 
животноводческой продукции непосредственное влияние оказывает себе-
стоимость кормов. Чем дешевле корма, тем ниже себестоимость центнера 
животноводческой продукции. Несмотря на это, мы не призываем хозяйст-
ва, использовать на корм животным, только дешевые корма, здесь речь 
идет о поиске рационов максимально сбалансированных по питательности 
и потребности тех или иных элементов. Особую актуальность этот вопрос 
приобретает сейчас, когда, достаточно распространенными являются слу-
чаи нерационального и дорогостоящего кормления животных. В частно-
сти, исследования, проведенные в УКСП «Горецкое», показали, что на 
корм скоту там пускают нереализованные остатки столовых овощей, цена 
и себестоимость производства которых, естественно, выше кормовых, а 
отдача невысока, так как столовые овощи не являются тем необходимым и 
сбалансированным кормом для животных. Данная ситуация типична для 
сельскохозяйственных предприятий Республики Беларусь и ее можно было 
бы избежать, если бы свекла, морковь, капуста и другие столовые овощи 
были бы реализованы вовремя. Тогда за полученные средства можно было 
бы купить действительно необходимые для животных корма, которые бы-
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В поисках источников конкурентных преимуществ торговые органи-
зации все чаще обращаются к внутреннему устройству собственного биз-
неса, и в этом аспекте внедрение принципов категорийного менеджмента 
способно дать адекватный ответ вызовам внешней среды за счет построе-
ния более прозрачной и технологичной системы управления ключевыми 
для розничной торговли бизнес-процессами.

Одним из самых перспективных и значимых факторов повышения 
эффективности работы розничных торговых организаций является приме-
нение такого инструмента категорийного менеджмента, как планограмми-
рование.

В настоящее время на рынке в основном представлены компании,
внедряющие мощные, но дорогостоящие западные комплексы автоматиза-
ции. С ними конкурируют отечественные разработки, отличающиеся 
меньшей ценой. Но как считают эксперты, на ПО экономить не стоит (хо-
рошая качественная система стоит от 10 до 50 тысяч евро).  

Сегмент «самописных» решений специализированного программного 
обеспечения достаточно развит, как из-за более низких затрат, так и из-за 
желания получить систему, написанную «под себя». Наиболее популярны для 
этого, естественно, платформы, позволяющие объединять автоматизацию 
вопросов категорийного менеджмента с автоматизацией других сфер дея-
тельности компании. В первую очередь, это платформа «1С-Предприятие», 
однако встречаются еще «самописные» системы, основанные на Excel и
Visio.  

Товарооборот магазина от грамотного использования ПО может вы-
расти до 25 %. По мнению экспертов, окупаемость программного обеспе-
чения может составить, в зависимости от оборота магазина, до 6 месяцев.

Разработанные планограммы позволят визуализировать каждую витри-
ну из торгового зала, представлять ее в электронном виде и, опираясь на со-
временные методы и приемы мерчандайзинга, экспериментировать и выби-
рать наиболее эффективные способы размещения товаров.

В построенных планограммах будут учитываться: оборачиваемость това-
ра, необходимый минимальный товарный запас на полке, доля бренда в про-
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дажах группы и доля группы в продажах категории в соответствии с покупа-
тельским спросом в данной конкретной торговой точке.

В рамках дипломной работы была проведена работа по изучению ос-
новных приемов и методов мерчандайзинга и с помощью общедоступного 
программного продукта Microsoft Office Visio была создана база продуктов 
питания и торговых витрин, с помощью которых будут строиться плано-
граммы.

База продуктов состоит из следующих групп продуктов: алкоголь; воды 
и безалкогольные напитки; кондитерские изделия; консервация; кофе; чай;
масло растительное; мука и крахмал; соки и нектары; соль и сахар; соусы,
кетчупы, майонезы, томатные пасты; хлебобулочные изделия; чипсы; моло-
ко и молочные продукты; овощи и фрукты; колбаса и колбасные изделия. В
свою очередь, в каждой группе представлен широкий перечень упаковок 
товаров. В результате собранная база продуктов может использоваться не 
только для построения планограмм, но и как источник информации о внеш-
нем виде конкретного товара.

В базе витрин представлены конкретные, наиболее распространенные 
виды торговых витрин.

Базы продуктов и витрин содержат элементы, которые в уменьшенном 
масштабе отражают реальные объекты, что позволяет неабстрактно, а с наи-
большей степенью точности решать поставленные задачи, с реальными вит-
ринами и продуктами. Созданные базы не являются строго закрытыми и по 
желанию пользователя могут дополняться нужными ему элементами. Дан-
ный программный продукт предоставляет возможность заполнять базы нуж-
ными продуктами и витринами, а также проектировать новые виды витрин.
Высоту, ширину, расстояние между полками пользователь может задавать 
самостоятельно.

Преимуществом данного программного продукта является простота ра-
боты с ним. Данный программный продукт имеет такой же интерфейс, что 
и другие программы из семейства «Windows» и на сегодняшний день вряд 
ли найдется человек, который хотя бы раз не работал в Microsoft Office 
Word  или Excel. 

Соединив в себе и простоту в работе, и функциональность, и низкую 
цену приобретения, и визуальность представления данных, разработанный 
продукт может явиться ценным источником конкурентных преимуществ 
для многих торговых организаций.

Информационно-методический продукт для эффективного представ-
ления товаров в торговом зале на принципах мерчандайзинга используется 
в учебном процессе в УО «Могилевский государственный университет 
продовольствия». Внедрение разработки планируется также в ОАО «Уни-
вермаг «Центральный». 
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рентабельности в системе директ-костинг. Это позволит провести гораздо 
более глубокий и результативный факторный анализ по сравнению с тра-
диционным анализом, применяемым на отечественный предприятиях.  
Данная  методика позволяет установить какое влияние оказывают на рен-
табельность следующие факторы: 

– объем реализованной продукции (VPП); 
– цена (p); 
– удельные переменные затраты (b); 
– уровень постоянных затрат (A). 
Факторный анализ рентабельности в системе директ-костиг приведен 

в табл. 2. 
 

Табл. 2. Факторный анализ рентабельности отдельных групп продукции  в 
системе директ-костинг ОАО «Белшина» в 2007 г.  

 

Гр
уп
пы

 ш
ин

 

Удельные пере-
менные 

затраты на 1 
тыс. штук, млн. 

руб. 

Сумма 
постоянных 

затрат, млн. руб. 
Изменении рентабельности, % 

план факт план факт 

об
щ
ее

 за счет 

VPП p b A 

Грузо- 
вые 834,95 763,68 116866,4 93407,9 5,72 -1,54 -5,64 9,22 3,68 

Сель- 
скохоз. 357,67 386,55 68480,6 65073,2 -0,35 -3,01 7,14 -5,71 1,23 

Легко- 
вые 35,36 32,21 40852,3 34260,3 1,7 1,04 -10,64 6,47 4,83 

 

Сравнив результаты, полученные двумя разными методами видно, что 
они значительно отличаются. По данным табл. 1 объем реализованной 
продукции не влияет на рентабельность, а из табл. 2 видно, что за счет 
снижения объема реализованной продукции рентабельность снизилась на    
1,54 %, то есть расчеты в системе директ-костинг учитывают взаимосвязь 
объема продаж, себестоимости и прибыли. Кроме того, анализ в системе 
директ-костинг позволяет также разграничить влияние на рентабельность 
таких факторов как переменные и постоянные расходы.  

Таким образом, рассмотренная методика факторного анализа рента-
бельности в системе директ-костинг позволяет более правильно опреде-
лить влияние факторов на рентабельность, так как она учитывает взаимо-
связь объема продаж, себестоимости и прибыли.  


