

ЛЕКЦИЯ  № 9                                                                                                                                          27.10.95 г.  



ТЕМА    Анализ  поставок  и  объёма реализации  продукции.



1. Аналитическое обоснование плана реализации.Взаимосвязь показателей выпуска, поставки и реализации продукции.

2.Итоговый анализ выполнения предприятием обязательств по поставке продукции и её реализации.

1.

      Чем обусловлен объём предложения услуг ? 

Показатель реализации объёма продукции является основным показателем, позволяющим оце -

нить деятельность фирмы на рынке.

* Объём продукции может быть определён через выручку от реализации.

Выручка от реализации - это тот объём денежных средств, который предприятие может выручить от продукции.

* Объём выручки определяется путём сложения данных бухгалтерского учёта по кассе, расчётному счёту, валютному счёту.

Показатель объёма реализации  продукции  отличается от первого определением реального объёма продукции, тем что мы определяем реальный объем продаж, то есть объем средств, принадлежащих предприятию за прроданные товары. (выручка - нналого - акцизы - СН).

Деньги, которые поступили за продукцию являются плательщиком налогов.

Заготовительный оборот : торгово - посреднические предприятия.Смена показателя объёма реали -

зации.Данный показатель характеризует объём реализованной торговой наценки, который получило предприятие при реализации товаров.Определяется по счетам бухгалтерского учёта : К 46 сч. минус НДС, спецналог, а также расходы, которые предприятие понесло в связи с покупкой этих товаров.

Планирование  прибыли : показатели  использования  прибыли .

Планирование объёма продукции :

1. Объём реализации базируется на производственных мощностях предприятия.

    Производственная мощность - это максимально возможный объём продукции, который может быть получен на предприятии.

Госзаказ : .......................................

Каждому преприятию закреплялся конкретный показатель исходя из прейскуранта оптовых цен.

2. Объём продаж определяется на основе изучения спроса, потребностей, на основе конкурентов.

    Этапы :

    * изучение спроса 

    * этап формирования портфеля заказов фирмы ( это объём заключённых предприятием договоров на поставку прдукции ).Правильность составления и оформления всех специфических особенностей предприятия в договоре на поставку продукции.

    * формирование плана поставок.Все договоры рознятся по срокам поставки.Предприятию необ                                    ходимо классифицировать все договоры и, следовательно, чётко определять портфель заказов на   каждый месяц ( номенклатурный план ).Существуют также планы материально - технического снабжения  и  планы финансового снабжения.

       Максимальный объём продаж, который может позволить себе предприятие, определяется производственной мощностью.

       Верхний  и  нижний  предел  продаж : 

    * Нижний - тот объём реализации, ниже которого предприятие будет иметь убытки.Следовательно,в финансовом анализе деятельности фирмы важным показателем является  критический объём продаж.( тот объём продуции, при которым предприятие не получает пррибыли - точка безубыточости). 

                  В практике экономического  анализа необходимо определять точку безубыточности и с её

      помощью уметь принять управленческое решение ( будет ли оно выгодно для предприятия ).

      Существует 2 способа опреления  критического обьёма  продаж .

 1. Графический ( как можно оценить рациональность и доходность предприятия вести свои дела ). 
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Данный метод называется анализом безубыточности и базируется на системе учёта затрат и калькулирования себестоимости по переменным издержкам ( система direct cost ).

Чёткое деление затрат на 2 основные части :

   * постоянные ( затраты, которые не зависят или мало зависят от объёма продаж ).

   * переменные ( зависят ).

      Представляется, что доход предприятия представляет собой прибыль предприятия + постоянные издержки, то есть за счёт текущих затрат покрываются переменные издержки.Все остальные издер -

жки вычитаются из его прибыли. Постоянные издержки покрываются за счёт доходов, полученных от деятельности данной фирмы.

      Метод  позволяет решать  следующие  задачи :

1... определение критического объёма продаж.

2... определение путей снижения критического объёма продаж.

3... определение оптимальной структуры ( благодаря анализу безубыточности) выпуска ассортимента продукции с тем, чтобы фирма не понесла убытки.

4... что выгодней : самому производить или сделать на них заказ другому предприятию.

      Расчёт точки безубыточности в аналитическом плане : 

Выручка = FC + VC + P

Выручка = Q*P    , P = 0  , VC = Z*Q  , ( Z - затраты на 1 год )

Qp = VC + FC = FC + Z*Q

Q*( p - z ) = FC

Qкр = FC/( p -z ) - критический объём продаж, (p - z )- общие затраты на единицу.  

“Маржинальный доход”

  Мg = Выручка - VC     , Mg = FC + PROFIT

“Сумма покрытия” - та часть доходов предприятия, которая покрывает необязательные расходы.



2.



      Если Q > Qкр , то следует знать, почему проиошло отклонение от плана или критического уровня.Анализ проводится с целью выяснить, все ли возможности реализации предприятием исчерпаны.

      Факторы , определяющие объём  реализации : 

1.Товарный баланс.

   Формула товарного баланса :

  -остатки на начало года + V производства + ... = реализация + остатки на конец периода + ...

   Он + Mn + издержки = Реализация + Ок + Недостача

   товарное обеспечение   использование товарных ресурсов

   Реализация = ТП( товарная продукция сферы проиводства) + (Он - Ок)                                                          

  (Он - Ок) - сфера обращения.

Факторами роста объема продаж могут быть факторы как в сфере производства, так и в сфере обращения.

Но можно говорить об ограниченном влиянии факторов сферы обращения. 

Сальдо остатков на начало и конец года:

запасы готовой продукции на складе;

товары отгруженные, но неоплаченные;

товары отгруженные, срок оплаты по которым не наступил;

товары отгруженные, с истечением срока оплаты;

товары на ответственном хранении.

Существуют нормальные текущие остатки. Для выявления их влияния необходимо выделить в остатках обоснованные нормативные текущие остатки и необоснованные.

Возможность увеличения реализации на следующий период выявленные неоправданные остатки продукции. Все основные возможности увеличения реализации продукции кроются в товарной продукции.





 


















