
1. Введение тароматов.
2. Более широкое использование ресайклинга. Станции, сортирующие бытовой мусор, зача

стую перегружены. Ежегодно в Беларуси образуется более 3 млн т бытового мусора. Причем, 
по данным Министерства жилищно-коммунального хозяйства, с каждым годом этот объем воз
растает минимум на 20 % [5].

3. Переход от полиэтилена к экологически безопасным стеклу и бумаге.
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РАСЧЕТ ИЗДЕРЖЕК, ПРИБЫЛИ И РЕНТАБЕЛЬНОСТИ 
РОЗНИЧНЫХ ПОСРЕДНИКОВ ПРИ ТОРГОВЫХ СДЕЛКАХ 
НА УСЛОВИЯХ ДОГОВОРОВ ПОСТАВКИ И КОМИССИИ

Взаимоотношения между поставщиком и розничным посредником, как правило, осуществ
ляются на условиях договора поставки или договора комиссии.

Использование договора поставки предусматривает куплю-продажу товара. При этом роз
ничный посредник становится собственником поставленной партии товара и все риски, связан
ные с дальнейшим его продажей, принимает на себя. Важно подчеркнуть, что договор поставки 
может предусматривать 100 % предоплату и отсрочку платежа.

По договору комиссии розничный посредник (комиссионер) обязуется по поручению по- 
ставщика-продавца (комитента) за вознаграждение совершить одну или несколько сделок от 
своего имени, но за счет комитента.

Важной отличительной особенностью комиссионной торговли является тот факт, что роз
ничный посредник (комиссионер) не покупает товар у продавца (поставщика), а просто разме
щает его в своем торговом зале. При этом товар остается собственностью комитента (продавца).

Следует подчеркнуть, что в процессе взаимоотношений доставка партии товара может осу
ществляться на условиях ФСО (франко-склад отправления) -  транспортом розничного посред
ника и за его счет и условиях ФСН (франко-склад назначения) -  транспортом поставщика и за 
его счет [!]•

Цель данной работы -  определить, какой договор розничному посреднику выгоднее заклю
чить в конкретной рассматриваемой ситуации.
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Представим порядок расчета издержек, прибыли и рентабельности розничного посредника 
при различных условиях взаимоотношений с поставщиком товаров.

Осуществим сравнительную оценку эффективности сделок для трех вариантов экономиче
ских взаимоотношений на примере следующей производственной ситуации: организация осу
ществляет розничную торговлю строительными материалами, в том числе портландцемент 
ПЦ-500 Д-20 в мешках по 25 кг.

Прогнозное потребление портландцемента в течение сезона составляет 250 меш./мес.
Портландцемент заказывается у организации оптовой торговли и доставляется в укрупнен

ных грузовых единицах, сформированных на европоддонах (1200x800 мм) массой нетто 1000 кг 
(40 меш.).

Оптовая цена с НДС портландцемента ПЦ-500 Д-20 в мешках по 25 кг при поставках на 
условиях ФСО -  4,9 р./меш., а на условиях ФСН -  5 р./меш.

Цена реализации портландцемента ПЦ-500 Д-20 в организации розничной торговли (роз
ничная цена) составляет -  6 р./меш.

Валовые удельные издержки, связанные с работой торгового зала магазина, в расчете на 1 м2 
пола в течение месяца составляют 20,0 р. Грузовые пакеты располагаются в торговом зале пу
тем установки поддонов в один ярус друг около друга.

Удаленность склада поставщика составляет 30 км. Доставка может быть обеспечена собствен
ным транспортом грузоподъемностью 1,0; 2,0; 3,0; 5,0 и 10,0 т, ставки на внутрихозяйственные 
грузоперевозки для которых составляют соответственно 0,45; 0,5; 0,55; 0,75 и 1,0 р./км. Доставка 
портландцемента производится отдельно от других видов товарной продукции.

Время выполнения заказа при поставках на условиях ФСН составляет 2 дня. Организация 
розничной торговли отличается нестабильным финансовым состоянием.

Рассмотрим первую ситуацию.
Розничный посредник заключает с поставщиком товара договор поставки на условиях ФСО 

и 100 % предоплаты.
Определим минимальные совокупные издержки розничного посредника (Cc) по формуле (1) 

при оптимальном размере заказа [1].

где Рфсо -  стоимость единицы товара (цена) при поставках на условиях ФСО, p./шт. (р./т, 
p./ящик и т. п.); S  -  величина потребления (спроса) товара за установленный промежуток вре

мени, шт./мес. (т/год и т. п.); С® -  транспортные и связанные с ними расходы на выполнение 

одного заказа по данному наименованию товара, р.; q — размер заказа (партии одной поставки) 

по данному наименованию товара, шт. (т, ящиков и т. п.); С®р -  издержки на хранение единицы

(одной штуки, т, ящика и т. п.) данного наименования товара в точке розничного торговли 
до момента его реализации за установленный периода времени потребления величины (S), 
р./(шт. • мес.) (р./(шт. • кв.), р. / (шт. • год) и т. п.); E  — коэффициент эффективности финансовых 
вложений за установленный период времени потребления величины (S), 1/мес. ( l /кв., 1/год).

Расчет оптимального размера заказа портландцемента осуществляется по формуле (2) [1].

( 1)

(2 )
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Поскольку транспортные расходы на выполнение одного заказа зависят от размера заказа, 
который еще предстоит определить, необходимо в качестве первого приближения интуитивно 
установить размер заказа.

Принимая во внимание относительно незначительное расстояние транспортировки, интуи
тивно устанавливаем размер заказа на уровне трех поддонов (80 меш.), тем самым, предполагая, 
что для транспортировки будет использоваться автотранспорт грузоподъемностью 2,0 т.

Во-первых, определим транспортные расходы на выполнение одного заказа по доставке 
портландцемента указанным транспортным средством. Издержки на выполнение одного заказа 
на расстояние 60 км (в обе стороны) составят 30,0 р.

Во-вторых, определим издержки на хранение одного мешка портландцемента в течение ме
сяца. C учетом линейных размеров поддона (1200x800 мм), его площадь составляет 0,96 м2. Та
ким образом, издержки на хранение 1 мешка портландцемента за месяц составят 1,6 р.

Исходя из условия задачи (организация отличается нестабильным финансовым состоянием) 
коэффициент (E) должен приниматься на уровне близкому к максимальному значению.

Рассчитаем максимальное значение коэффициента за период, равный одному месяцу со
гласно зависимости (3) [1]:

P _
^m ax

i A
ю о 1+15/100

12
= 0,0958-

мес.
(3)

где 15,0 % -  средняя банковская годовая процентная ставка по кредиту для юридических лиц по 
состоянию на 01.04.2019 г.

Организация отличается нестабильным финансовым положением. Поэтому берем значение, 
приближенное к E1max = 0,08 1/мес.

Таким образом, принимая величину коэффициента эффективности финансовых вложений 
(E) за период времени, равный одному месяцу на уровне 0,08, определим размер заказа соглас
но зависимости (2):

% С%+ЕР
\ 30-250

1,6 + 0 ,08-4 ,9
= 87 меш.

Полученный размер заказа (87 меш.) незначительно (в пределах 20 %) отличается от интуи
тивной величины заказа (80 меш.). Следовательно, оптимальный размер заказа портландцемен
та ПЦ-500 Д-20 составляет 80 меш.

Рассчитаем совокупные издержки розничного посредника для данной ситуации при опти
мальном размере заказа по формуле (1):

Cc = 4,9 • 250 + 30,0 ■ 3,125 + 1,6 ■ 40 + 0,08 ■ 40 ■ 4,9 = 1398,43 р./мес.

Прибыль розничного посредника для данной ситуации согласно зависимости (4) составит [1]:

I i = P S - C  = в • 2 5 0 -  1398,43 = 101,57 р./мес. (4)

При этом рентабельность затрат рассчитаем по формуле (5) [1]:

R = -  = 101’57 -100%  = 7,3% . (5)
C 1398,43

Рассмотрим подробнее вторую ситуацию.
Розничный посредник заключает с поставщиком товара договор поставки на условиях ФСН 

и 100 % предоплаты.
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При данном характере взаимоотношений торговому посреднику целесообразно делать ми
нимальные размеры заказов на уровне величины потребления товара за время выполнения зака
за согласно зависимости (6) [1]:

^min = ДП = 8,3 - 2 = 17 меш., (6)

где 8,3 -  среднее потребление портландцемента за день (250 меш./мес.: 30 дней/мес.), меш./день.
Рассчитаем совокупные издержки розничного посредника для данной ситуации по форму- 

ле (7) [1]:

c c = i łcHS+<:5 ) 2 + £ f / ła i= 5 '250 + 1>6 ' y +0’08' Y ' 5 = 1267p' (7)

Прибьшь розничного посредника для данной ситуации согласно зависимости (8) составит [1]:

Q 1 = Pp03hS  -  Cc = 6 - 250 - 1267 = 233 р. (8)

При этом рентабельность затрат, рассчитанная по формуле (5) будет равна:

П 233
R = —  4 0 0  % = П00 % = 18,4 %.

Cc 1267

Рассмотрим подробнее третью ситуацию.
Розничный посредник заключает с поставщиком товара договор комиссии (комиссии на ре

ализацию). Доставка товара осуществляется за счет поставщика (комитента).
Для данной ситуация торговому посреднику целесообразно делать минимальные размеры за

казов на уровне величины потребления товара за время выполнения заказа. Исходя из ранее про
веденных расчетов для второй ситуации, размер заказа портландцемента должен быть 17 меш.

Рассчитаем совокупные издержки розничного посредника для данной ситуации по форму
ле (9) [1]:

Со =<^>§ = 1.6 —  = 13,6р./мес. (9)

Прибьшь розничного посредника для данной ситуации рассчитывается по формуле (10) [1]: 

ITk = P p03A - Q  = 6-250*0 ,14-13 ,6  = 196,4 р./мес. (10)

При этом рентабельность затрат согласно зависимости (5) будет равна:

П 196 4
R = —  -100 % = — 100 % = 1444,1 %.

Q  13,6

Результаты расчетов систематизированы в итоговой таблице.

Издержки, прибыли и рентабельности розничного посредника 
при ситуативных условиях взаимоотношений

Номер
ситуации

Совокупные издержки, р./мес.
Прибыль,

р./мес.
Рентабельность затрат, %

Д оговоры  поставки

№  1 1398,43 101 ,57 7,3

№ 2 1267 233 18,4

Д оговоры  ком и сси и  (к ом и ссии  на р еализацию )

№ 3 13,6 196 ,4 1444,1
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Сравнительная оценка результатов выполненных расчетов позволяет утверждать, что взаимо
отношения на условиях договоров комиссии (комиссии на реализацию), предусматривающие до
ставку за счет комитента, дают возможность значительно (до 100 раз и более) повысить рента
бельность затрат розничных посредников, а также получить большую отдачу на каждый рубль 
вложенных оборотных средств в торговую деятельность при меньшем суммарном их объеме. Од
нако при этом в ряде случаев будет наблюдаться определенное снижение прибыли, особенно если 
процент, отражающий вознаграждение комиссионера имеет незначительную величину. Важно 
подчеркнуть, что увеличение объемов получаемой прибыли (по сравнению с договорами постав
ки) базовой организации возможно за счет развития торговой сети (увеличение точек розничной 
торговли), а также за счет увеличения процента вознаграждения по договору комиссии, что в ря
де случаев требует проведения дополнительных торговых переговоров.
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ОПРЕДЕЛЕНИЕ ВЛИЯНИЯ АССОРТИМЕНТНОЙ МАТРИЦЫ 
НА ЭФФЕКТИВНОСТЬ ЗАКУПОЧНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Закупочная деятельность представляет собой управление материальными потоками в про
цессе обеспечения предприятия материальными ресурсами [1]. При этом деятельность по 
управлению закупками должна быть разработана таким образом, чтобы предприятие получало 
необходимые по качеству и количеству товары в нужное время, от надежных поставщиков и по 
выгодной цене. Одним из важнейших условий бесперебойного снабжения и обеспечения высо
кого уровня обслуживания покупателей является создания ассортимента товаров.

Ассортимент -  это достаточно большая совокупность товаров, объединенных каким-либо 
общим признаком (сырье, назначение, производитель и пр.), различающихся друг от друга по 
другим признакам [2].

В связи с этим формирование оптимального ассортимента товаров представляет одно из 
главных направлений закупочной деятельности. Чтобы обеспечить эффективную работу пред
приятия, организации необходимо постоянно развивать свой товарный ассортимент. Необхо
димость этого обусловлена рядом факторов:

-  постоянное изменение спроса;
-  появление новых или усовершенствование уже существующих товаров в результате раз

вития технологий;
-  появление большего количества конкурентов.
Только эффективный ассортимент может привлечь и удержать покупателей, повысить доход 

организации. Кроме того, оптимальный ассортимент является одной из основных составля
ющих маркетинга, которая напрямую воздействует на сбытовую деятельность, что важно для 
достижения конкурентоспособности на рынке.
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