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ВВЕДЕНИЕ
В рыночных условиях хозяйствования субъекты хозяйствования АПК независимо от формы собственности, сферы деятельности, организационно-правовой формы и т.д. осуществляют те или иные коммерческие операции, связанные с организацией закупок материально-технических ресурсов и сбытом производимой продукции, товаров, работ и услуг. При этом уровень экономической эффективности производства и сбыта продукции во многом зависит от квалификации, профессиональных навыков, инициативности и предприимчивости специалистов коммерческих служб.
Коммерческая деятельность субъектов хозяйствования в АПК охватывает практически все стадии воспроизводственного процесса и связана с выполнением комплекса управленческих и организационно-хозяйственных операций. Руководители и специалисты коммерческих служб должны уметь анализировать конъюнктуру рынка, прогнозировать спрос потребителей, организовывать рекламу производимой продукции и оказываемых услуг и многое другое, что в конечном итоге позволит предприятию получить прибыль на основе удовлетворения платёжеспособного спроса. Производственная деятельность коммерческих работников связана с участием в ярмарках, аукционах, биржевых торгах, с куплей-продажей через коммерческо-посреднические центры, пользованием услуг брокерских контор, лизинговых фирм и т.д. Такие задачи может успешно выполнять специалист, получивший соответствующую профессию, научно-практическую подготовку в сфере коммерческой деятельности.
В разработанном учебно-методическом комплексе, с целью повышения качества подготовки будущих специалистов коммерческих служб, объединены структурные элементы научно-методического обеспечения дисциплины «коммерческая деятельность в АПК», где изложены: учебная программа, комплексная цель изучения дисциплины, опорный конспект лекций, планы семинарских и практических занятий, типовые задачи и задания для практических занятий, вопросы теста контроля остаточных знаний, экзаменационные вопросы и график сдачи модулей, список рекомендуемой литературы. 
I. УЧЕБНАЯ ПРОГРАММА
1.Пояснительная записка

1.1 Актуальность изучения учебной дисциплины

Дисциплина «Коммерческая деятельность в АПК» входит в цикл дисциплин специализации и является одной из основных дисциплин, формирующих профессиональные знания в области организации коммерческой деятельности предприятий АПК. Переход к рыночным условиям хозяйствования способствует активизации коммерческой деятельности предприятий АПК, которая сейчас представляет область сложнейших проблем. Многое здесь зависит от специалистов коммерческих служб, от которых требуется инициативность, предприимчивость, самостоятельность, деловитость и практичность.

Коммерческая деятельность в сфере АПК предполагает выполнение целого ряда операций, таких как обоснование потребности в ресурсах для производства каждого вида продукции, разработка заказов и заявок, выбор поставщиков, подрядчиков, покупателей и установление хозяйственных связей с ними, контроль выполнения договорных обязательств, организация продажи выпускаемой продукции и её стимулирование. Следует отметить, что рыночный подход к осуществлению производственной деятельности ставит перед работниками предприятий АПК ещё до её начала определённые вопросы: для кого производить продукцию, какими потребительскими свойствами она должна обладать, когда нужно её потреблять и сколько нужно её произвести. Только получив ответы на эти вопросы, можно выбрать форму производства, его технологию, методы организации снабжения, сбыта продукции его последующего сервисного обслуживания.

В конечном счёте, осуществление коммерческой деятельности в сфере АПК сводится к поиску и реализации наиболее эффективных способов, приёмов и методов хозяйственной деятельности, обеспечивающих выгодность любой товарно-денежной операции для каждого из партнёров с учётом интересов конечного потребителя в сложившихся правовых и экономических условиях хозяйствования. 

Программа разработана на основе компетентностного подхода, требований к формированию компетенций, представленных в образовательном стандарте ОСРБ 1-26 02 03-2008 «Высшее образование. Первая ступень. Специальность 1-25 01 10 «Коммерческая деятельность.
 Освоение дисциплины базируется на компетенциях, приобретенных ранее студентами при изучении дисциплин «Экономика организаций и отраслей АПК», «Экономика торговли», «Маркетинг».

1.2 Цели и задачи дисциплины

Цель дисциплины  – изучить сущность и структуру основных элементов коммерческой деятельности предприятий агропромышленного комплекса и овладеть навыками в сфере организации хозяйственных связей по поставкам товаров и услуг, а также организации материально-технического обеспечения и сбыта произведенной продукции.

Основными задачами дисциплины являются изучение и формирование профессиональной компетенции в организации коммерческой деятельности на предприятиях АПК на основе:

· изучения основных понятий дисциплины, экономических, законодательных и нормативно-правовые основ коммерческой деятельности в АПК;

· изучения основных аспектов организации материально-технического обеспечения предприятия

· изучения основ формирования системы сбыта сельскохозяйственной продукции

· изучения особенностей организации коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях, а также перерабатывающих предприятиях и предприятиях агросервиса.

· изучения мирового опыта и тенденций развития коммерческой деятельности в сфере аграрного производства

1.3 Требования к уровню освоения содержания учебной дисциплины

В результате изучения дисциплины студент должен развить следующие академические (АК) и социально-личностные (СЛК) компетенции, предусмотренные образовательным стандартом ОСРБ 1-25 01 10-2008:

АК-1. Владеть системным и сравнительным анализом;

АК-2. Уметь работать самостоятельно;

АК-3. Владеть междисциплинарным подходом при решении проблем;

АК-4. Быть способным порождать новые идеи (креативность);

АК-5. Использовать современные информационно-компьютерные технологии;

АК-6. Уметь собирать, систематизировать и управлять информацией.

АК-7. Уметь учиться, повышать свою квалификацию в течении всей жизни.

СЛК-1. Обладать способностью к межличностным коммуникациям;

СЛК-2. Уметь работать в команде.

В результате изучения дисциплины студент должен обладать следующими профессиональными компетенциями (ПК), предусмотренными образовательным стандартом ОСРБ 1-26 02 03-2008:

ПК-1. Работать с юридической литературой и трудовым законодательством;

ПК-2. Вести переговоры, заключать коммерческие договоры (контракты) с поставщиками и покупателями, в том числе и с зарубежными

ПК-3. Работать с поставщиками товаров на уровне заключения и исполнения контрактов;

ПК-4. Использовать возможности маркетинга в сбытовой деятельности;

ПК-5. Работать с посредниками, финансово-кредитными, учреждениями, организациями, организующими товародвижение;

ПК-6. Определять степень коммерческого риска и применять меры по его уменьшению;

ПК-7. Работать в условиях конкуренции;

ПК-8. Выполнять экономические расчёты по обоснованию управленческих решений.

Для приобретения профессиональных компетенций в результате изучения дисциплины студент должен

знать:

· сущность, роль и значение коммерческой деятельности в АПК;

· теоретические и методологические основы формирования системы материально технического обеспечения, а также особенности действующей системы материально-технического обеспечения предприятий АПК Беларуси;

· методику анализа экономической эффективности производственно-коммерческой деятельности предприятий всех сфер АПК;

· основные коммерческие риски  и методы их оценки;

· методы оценки конкурентоспособности продукции и предприятий АПК;

· основы формирования системы сбыта продукции, включая основные виды сельскохозяйственной продукции Беларуси;

· приёмы оценки, управления и прогнозирования ассортимента и каналов реализации выпускаемой продукции, услуг;

· приёмы оценки, управления и прогнозирования каналов поступления сырья, материалов, технологического оборудования и других элементов материально-технической базы;

· методы изучения конъюнктуры рынка агропромышленной продукции.

· порядок формирования и применения цен на продукцию и услуги АПК в современных условиях хозяйствования.

уметь: 

· анализировать результаты коммерческой работы на предприятии агропромышленного комплекса с целью обоснования перспективной стратегии развития производства.

· рассчитывать показатели эффективности работы коммерческих служб предприятий.

· планировать и организовывать производственно-коммерческую работу на предприятиях АПК

· выполнять коммерческие операции на всех стадиях аграрного производства.

1.4 Структура содержания учебной дисциплины

Содержание дисциплины представлено 8 темами, которые характеризуются относительно самостоятельными укрупненными дидактическими единицами содержания обучения. Дисциплина «Коммерческая деятельность в АПК» основывается на знаниях «Экономики организаций и отраслей АПК», «Экономики торговли», «Маркетинга».

1.5 Методы обучения

Основными методами обучения являются проблемное изложение,  вариативное изложение, реализация творческого подхода. 

1.6 Организация самостоятельной работы студентов

При изучении дисциплины используются следующие формы самостоятельной работы: 

· контролируемая самостоятельная работа в виде решения индивидуальных задач и выполнения индивидуальных заданий в аудитории  во время проведения практических занятий под контролем преподавателя; 

· самостоятельная работа при подготовке к зачету и экзамену;

·  самоконтроль  при тестировании по пройденным темам.

1.7 Диагностика  компетенций  студентов 

Оценка учебных знаний студента на зачете и экзамене производится по десятибалльной системе в соответствии с критериями, утвержденными Министерством образования Республики Беларусь.

Оценка промежуточных знаний студентов осуществляется в соответствии с блочно-модульной системой, утвержденной в УО БГСХА.

 Для оценки знаний студентов используется следующий диагностический инструментарий:

- сдача модулей;

- проведение текущих контрольных  опросов по отдельным темам;

-тестирование;

- защита выполненных индивидуальных заданий;

- сдача двух экзаменов по дисциплине.

2. Примерный тематический план учебной дисциплины

Дисциплина относится к циклу дисциплин специализации образовательного стандарта ОСРБ 1-25 01 10-2008.

Всего часов по дисциплине 308, из них всего часов аудиторных 124, в том числе 66 часов лекции, 58 часов практические занятия. Два семестра.

Форма контроля - экзамены.

Примерное распределение часов по темам

	N п.п.
	Наименование разделов и тем
	Количество часов

	
	
	Всего
	Аудиторные
	В том числе
	Самостоятельная работа

	
	
	
	
	лекции
	практические
	

	1.
	Тема 1. Сущность, предмет, задачи и методология дисциплины "Коммерческая деятельность  в АПК".
	30
	8
	6
	2
	22

	2.
	Тема 2. Организационно-экономические и правовые основы коммерческой деятельности в АПК.
	42
	16
	10
	6
	26

	3.
	Тема 3. Материально- техническое обеспечение предприятий АПК.
	34
	12
	6
	6
	22

	4.
	Тема 4. Система сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.
	42
	14
	8
	6
	28

	5.
	Тема 5. Организация коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях.
	42
	20
	10
	10
	22

	6.
	Тема 6. Организация коммерческой деятельности на перерабатывающих (обрабатывающих) предприятиях.
	50
	22
	10
	12
	28

	7.
	Тема 7. Организация коммерческой  деятельности на предприятиях агросервиса.
	42
	20
	10
	10
	22

	8.
	Тема 8. Агроэкотуризм  
	26
	12
	6
	6
	14

	
	ИТОГО
	308
	124
	66
	58
	184


3. Содержание дисциплины

Тема 1. Сущность, предмет, задачи и методология дисциплины "Коммерческая деятельность  в АПК".

Понятие коммерческой деятельности предприятий. Содержание и принципы реализации коммерческих интересов на рынке товаров и услуг. Рынок и рыночная среда в системе коммерческих отношений предприятий АПК. Государственное регулирование коммерческой деятельности в аграрной сфере.

Сущность и роль коммерческой деятельности предприятий АПК. Предмет, объект, субъекты коммерческой деятельности в АПК. Цель и задачи курса, методология его изучения, связь с другими дисциплинами. Особенности коммерческой деятельности на предприятиях АПК. 

Развитие коммерческой деятельности в современных условиях. Основные направления и проблемы при осуществлении коммерческих операций в сфере аграрного производства.

Требования, предъявляемые к современному коммерческому работнику.

Сущность современной концепции маркетинга и её связь с коммерческой деятельностью в АПК. Значение структурной сбалансированности, совершенствования хозяйственно-экономических и коммерческих связей общей воспроизводственной системы АПК в построении эффективного организационно-хозяйственного механизма.

Тема 2. Организационно-экономические и правовые основы коммерческой деятельности в АПК.

Понятие о хозяйствующем субъекте и производственно-коммерческой системе. Формы собственности предприятий АПК. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой деятельности АПК.

 Система и принципы организации хозяйственных взаимоотношений в процессе коммерческой деятельности. Принципы организации и управления в системе “Покупатель-Продавец”. Коммерческие посредники на аграрном рынке. 

Характеристика товара и услуг как объекта коммерческой деятельности. Классификация услуг. Коммерческие сделки и хозяйственные договоры как правовая форма осуществления коммерческих операций. Купля-продажа, поставка, контрактация, аренда, страхование, подряд, совместная деятельность, бартер, факторинг, клиринг, франчайзинг, лизинг в АПК. Организация и проведение конкурсов (тендеров), аукционов, торгов.

Коммерческие риски и способы их уменьшения на предприятиях АПК.

Система показателей анализа экономической эффективности коммерческой деятельности предприятий АПК.

Анализ маржинального дохода в планировании и организации коммерческой деятельности в АПК.

Тема 3. Материально- техническое обеспечение предприятий АПК.

Сущность материально-технического снабжения. Место и роль материально-технического обеспечения в построении эффективного организационно-хозяйственного механизма.

Особенности современной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса республики. Состав и структура субъектов системы материально-технического обеспечения АПК Беларуси. 

Стратегические направления совершенствования системы материально-технического обеспечения АПК Беларуси. Основные направления государственного регулирования процессов обращения материально-технических ресурсов. Формирование конкурентной среда на рынке агросервиса.

Реструктуризация и реформирование системы агросервиса. Организационно-экономические основы и принципы создания и эффективного функционирования механизированных отрядов и машинно-технологических станций.

Мировой опыт и тенденции в организации производственно-технического обслуживания сельскохозяйственных потребителей.
Задачи и функции коммерческих служб предприятий АПК по материально-техническому обеспечению.

Факторы, определяющие структуру и тип  службы материально-технического снабжения.

Сущность и содержание планов материально-технического снабжения.

Планирование потребности в материальных ресурсах.

Планирование источников покрытия потребности в материальных ресурсах.

Планирование производственных запасов.
Тема 4. Основы формирования системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

Сущность и особенности системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в современных условиях. Формирование рыночной системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продукции переработки.
Стратегические направления совершенствования системы сбыта сельскохозяйственной продукции Беларуси. Каналы реализации сельскохозяйственной продукции и продовольствия. Рыночная инфраструктура сбыта. Виды сбытовых структур и контрагенты рынка. Организация фирменной торговли предприятий АПК: особенности создания и функционирования. Выбор канала сбыта и оценка его эффективности.
Стратегия организации сбыта. Управление реализацией продукции с учётом общей стратегии развития производства. Матрица альтернатив хозяйственной деятельности. Порядок операций для процесса планирования управления реализацией (сбытом) сельскохозяйственной продукции.
Формирование коммерческих служб по сбыту продукции предприятий АПК. 
Особенности сбыта отдельных видов сельскохозяйственной продукции. Сбыт мясной продукции и живого скота. Сбыт молока и молочной продукции. Система сбыта зерна. Система сбыта сахарной свеклы и сахара-песка. Система сбыта картофеля. Система сбыта овощной продукции. Система сбыта плодово-ягодной продукции. Система сбыта продукции льноводства. Система сбыта маслосемян рапса. Система сбыта продукции личных подсобных хозяйств.
Виды торговых сделок. Государственное регулирование системы сбыта. Формирование и функционирование оптовых продовольственных рынков. Ценообразование в системе коммерческой деятельности предприятия АПК.
Организация сбыта сельскохозяйственной продукции в зарубежных странах.

Тема 5. Организация коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях. 
Основы формирования, функции, система построения  коммерческой службы сельскохозяйственного предприятия. Опыт организации коммерческой работы в ведущих сельскохозяйственных предприятиях Беларуси. 

Валовая продукция, валовой доход, прибыль в коммерческой  деятельности сельскохозяйственных предприятий.

Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия. Организация коммерческой работы по сбыту сельскохозяйственной продукции. Планирование каналов сбыта продукции. Государственный заказ, заключение договора на поставку продукции для государственных нужд. Направления развития сбытовой кооперации. формирование сбытовых сельскохозяйственных структур. Товаротранспортные и товаросопроводительные документы. Формирование объема и структуры производства и реализации продукции на сельскохозяйственных предприятиях. Анализ использования продукции.

Определение резервов увеличения объёма реализации продукции на основе факторного анализа.

Формирование и применение цен на сельскохозяйственную продукцию. Анализ уровня среднереализационных цен. Государственное регулирование в области ценообразования на сельскохозяйственную продукцию. Особенности формирования закупочных цен на продукцию животноводства и растениеводства.
Резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции.

Организация работы по материально-техническому обеспечению сельскохозяйственных предприятий. Определение потребности сельскохозяйственного предприятия   в материально-технических ресурсах. Выбор средств механизации на основе организационно-экономической оценки закупаемого оборудования. Выбор партнеров и организация хозяйственных связей с поставщиками. Составление заявки (заказа) на материально-технические ресурсы. Государственное регулирование материально-технического обеспечения с/х. предприятий. Определение потребности в средствах механизации сельскохозяйственного производства. Аренда, лизинг и прокат сельскохозяйственной техники. Эффективность использования сельскохозяйственной техники.

Экономичный размер заказа материальных ресурсов сельскохозяйственного назначения. Последовательное пополнение производственных  запасов в сельскохозяйственных организациях.

Основы формирования, функции, система построения  коммерческой службы сельскохозяйственного предприятия. Опыт организации коммерческой работы в ведущих сельскохозяйственных предприятиях Беларуси. Комплексная оценка коммерческих решений в сельскохозяйственном производстве.

Тема 6. Организация коммерческой деятельности на перерабатывающих (обрабатывающих) предприятиях. 
Основы коммерческой деятельности на перерабатывающих предприятиях. Состав и структура перерабатывающей промышленности Беларуси. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятиях мясной отрасли, молочной отрасли, сахарной отрасли, плодоовощной отрасли, крахмалопаточной отрасли, льноперерабатывающих и зерноперерабатывающих предприятий. Формирование коммерческих служб на перерабатывающих предприятиях.
Производственная программа перерабатывающего предприятия в условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров. Интеграция и кооперация  хозяйственных звеньев  АПК. 
Производственная мощность перерабатывающего предприятия.

Обеспечение сырьем и материально-техническими ресурсами на перерабатывающих предприятиях.
Организация сбыта готовой продукции на перерабатывающем предприятии.

Формы и каналы сбыта готовой продукции. Концепция внешнеторговой деятельности перерабатывающих предприятий АПК.  Выбор и анализ каналов сбыта.

Анализ и формирование ассортимента продукции.

Особенности формирования отпускных цен на продукцию перерабатывающих предприятиях.

Анализ ценовой политики, ритмичности работы предприятия, качества реализуемой продукции, конкурентоспособности продукции, конкурентоспособности предприятия

Факторы изменения выпуска и реализации продукции. Организационно-экономическое обоснование выпуска новых видов продукции. 
Тема 7. Организация коммерческой деятельности на предприятиях агросервиса.
Особенности коммерческой деятельности предприятий агросервиса при переходе от централизованного распределения материальных ресурсов к оптовой торговле товарами производственно-технического назначения, формирование рынка  производственно-технических средств и услуг.
Коммерческая деятельность предприятий РО «Белагросервис». Особенности организации работы коммерческих служб предприятий РО «Белагросервис».
Организация технического обслуживания и ремонта сельскохозяйственной техники.

Организация ремонта животноводческого оборудования. 

Организация транспортировки сельскохозяйственных грузов.

Организация агрохимического обслуживания.

Расчёт эксплуатационных затрат на выполнения агротехнических работ.

 Методика определения эффективности оказываемых  услуг, выполняемых механизированными отрядами.
Оптимизация состава машинно-тракторного парка механизированных отрядов.

Порядок проведения тендерных закупок товаров. Механизм взаимоотношений предприятий АПК с предприятиями агросервиса.
Методика расчета цен на услуги предприятий агросервиса.

Организация закупок сельскохозяйственной техники предприятиями агросервиса. Логистика в агросервисном обслуживании.
Тема 8. Агроэкотуризм.

Сущность и экономическое содержание туризма.

Экономические и правовые основы агроэкотуризма в Республике Беларусь. Договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма.
 Особенности организации коммерческой деятельности в агроэкотуризме. Экономические показатели в агроэкотуризме. Формирование цен на туристические услуги. Экономическая эффективность деятельности туристского предприятия.
 Виды ремесленной деятельности. Организация ремесленной деятельности и подсобных промыслов. 

Изучение данной дисциплины предусматривает проведение практических занятий с использованием интернета, деловые игры, подготовку рефератов и итоговое занятие в виде " круглого стола" по актуальным проблемам развития коммерческой деятельности в АПК.
II. КОМПЛЕКСНАЯ ЦЕЛЬ ИЗУЧЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
В результате изучения дисциплины «Коммерческая деятельность в АПК» студент должен:
Знать:

· сущность, роль и значение коммерческой деятельности в АПК.

· теоретические и методологические основы формирования системы материально технического обеспечения, а также особенности действующей системы материально-технического обеспечения предприятий АПК Беларуси.

· основы формирования системы сбыта продукции, включая основные виды сельскохозяйственной продукции Беларуси.

· приёмы оценки, управления и прогнозирования ассортимента и каналов реализации выпускаемой продукции, услуг в условиях конкуренции.

· приёмы оценки, управления и прогнозирования каналов поступления сырья, материалов, технологического оборудования и других элементов материально-технической базы.

· методы изучения конъюнктуры рынка агропромышленной продукции.

· основные элементы системы ценообразования в АПК.

Уметь:
· анализировать результаты коммерческой работы на предприятии агропромышленного комплекса с целью обоснования перспективной стратегии развития производства.

· рассчитывать показатели эффективности работы коммерческих служб предприятий.

· Планировать и организовывать коммерческую работу на предприятиях АПК.

Владеть:
Законодательной, нормативной и методологической базой осуществления коммерческой деятельности на предприятиях АПК.

III. ОПОРНЫЙ КОНСПЕКТ ЛЕКЦИЙ
Тема 1. Сущность, предмет, задачи и методология дисциплины "Коммерческая деятельность в АПК".

1. Понятие коммерческой деятельности предприятий.

2.  Содержание и принципы реализации коммерческих интересов на рынке товаров, работ и услуг.

3.  Рынок и рыночная среда в системе коммерческих отношений предприятий АПК.

4. Государственное регулирование коммерческой деятельности в аграрной сфере. 

5. Сущность и роль коммерческой деятельности предприятий АПК.

6.  Предмет, объект, субъекты коммерческой деятельности в АПК.

7.  Цель и задачи курса, методология его изучения, связь с другими дисциплинами.

8.  Особенности коммерческой деятельности на предприятиях АПК. 

9. Развитие коммерческой деятельности в современных условиях. 

10. Требования, предъявляемые к современному коммерческому работнику.

11. Сущность современной концепции маркетинга и её связь с коммерческой деятельностью в АПК.

1. Понятие коммерческой деятельности предприятий.

Развитее агропромышленного комплекса Беларуси связано с формированием и постоянным совершенствованием многоукладной экономики. При этом определяющая роль принадлежит становлению рыночных отношений.

В рыночной экономике существуют три основополагающих и тесно взаимосвязанных понятия: бизнес, предпринимательство, коммерция.

Существует множество различных определений этих понятий. 

Так, например, можно встретить следующие определения.

Бизнес – любой вид предпринимательской деятельности, приносящий доход; экономическая деятельность, дающая прибыль.

Бизнес–способ ведения дел, ориентированный на получение прибыли от использования капитала.

Бизнес – это деятельность частных лиц, предприятий и организаций по извлечению природных благ, производству или приобретению и продаже товаров, оказанию услуг и обмену их на другие товары, услуги или деньги к взаимной выгоде заинтересованных лиц или организаций и т.д.

Несмотря на большое количество определений бизнеса всех их объединяет, то что это некое дело или активность, направленная на получение личной выгоды, прибыли.

Бизнес по своей природе многолик. Можно четко указать основные сферы функционирования бизнеса: производственный бизнес (производство товаров, выполнение работ, оказание услуг), коммерческий бизнес и финансовый бизнес.

Производственный бизнес реализуется в рамках конкретных производственных структур (в основном в рамках негосударственных предприятий), выполняющих в обществе особо важную функцию. Они производят материальные и духовные блага, которыми пользуются как физические лица (потребительские товары), так и юридические лица (средства производства). Таким образом, производственный бизнес является базисом, фундаментом, на котором строится и поддерживается на определенном уровне развития всё общество. Без бизнеса этой категории цивилизованная жизнь вообще невозможна.

Коммерческий бизнес может быть реализован через соответствующие коммерческие организации. К ним относятся торговые учреждения — магазины, ларьки, торговые палатки, товарные биржи и т.п. Сферой их основной коммерческой деятельности является купля и продажа различных товаров и услуг. К коммерческому бизнесу относится закупочно-посредническая деятельность многочисленных организаций, покупающих товары у товаропроизводителей, а продающих их торговым учреждениям и извлекающих при этом свою прибыль. Чем больше посредников между товаропроизводителями и торговыми организациями, тем дороже приобретаемые потребителями товары.

Одним из направлений коммерческого бизнеса являются экспортно-импортные операции. При их выполнении товар закупается в одной стране, а продается — в другой.

Финансовый бизнес — особая, самостоятельная сфера коммерческого бизнеса, в которой продается и покупается специфический товар — деньги, иностранная валюта, ценные бумаги (акции, векселя, облигации и пр.). В этом бизнесе деньги в форме кредита «продаются» на определенное время покупателю, который впоследствии возвращает сполна всю занятую у кредитора сумму и выплачивает за пользование ею определенный процент. Последний представляет собой своеобразную цену этого товара и обеспечивает кредитной организации определенную прибыль.

Продажа и перепродажа иностранной валюты, а также ценных бумаг тоже относятся к области финансового бизнеса, где есть свой предмет труда и свой готовый товар, приносящий его владельцу при удачном ведении дела прибыль.

Финансовый бизнес реализуется через различные организации и учреждения, такие как коммерческие банки, кредитные союзы, инвестиционные и лизинговые компании, фондовые биржи, страховые и трастовые компании.

Предприятия бизнеса по масштабам и размерам осуществляемых основных технологических операций могут быть крупными, средними и малыми.

Организационно бизнес может представлять собой как создание отдельный предприятий так и формирование сложных бизнес структур.

Предпринимательство – определённый стиль хозяйствования инициативного субъекта, деловая активность, имеющая для своего субъекта специфическую полезность, которая воплощается не только в измеряемых прибылях(убытках)но и в достижении «нематериализованных» форм удовлетворения потребностей (лидерство, самоутверждение, соперничество и т.п.).

Реформирование АПК и переориентацию предприятий на коммерческую деятельность следует осуществлять с учетом ряда обстоятельств. Во-первых, происходящие экономические перемены, особенности переходного периода обусловливают новые, отличные от прежних менталитет и поведение потребителей. Во-вторых, все элементы макро- и микросистемы должны работать как единый и слаженный механизм, обеспечивающий становление и развитие субъектов хозяйствования, действующих в новых экономических условиях. В-третьих, рыночные преобразования в АПК необходимо проводить в соответствии с экономическими принципами рыночной системы, утвердившимися в мировой практике. 

Любая деятельность, в том числе и коммерческая, имеет определенную направленность и организуется для достижения поставленных целей, которые можно назвать целями функционирования. Являясь атрибутом рынка, коммерция формируется на его принципах, которые служат непременным условием ее развития. Рынок выступает как система экономических отношений между продавцами и покупателями, основой которых является купля-продажа товаров, т. е. коммерческая деятельность. Ее цель – увеличение доходов в хозяйственной деятельности при условии удовлетворения спроса покупателей. В отечественной экономической литературе существуют различные определения коммерческой деятельности. Приведем наиболее распространенные и них:

 � коммерция – «торг, торговые обороты, купеческие промыслы» (согласно определению из Толкового словаря В. И. Даля);

 � коммерческая деятельность – товарно-денежный обмен, в процессе которого товары от поставщика переходят в собственность торгового предприятия с ориентацией на потребности рыночного спроса;

 � коммерческая деятельность – особый вид деятельности, связанный с реализацией товаров, от которой зависят конечные результаты торгового предприятия;

 � коммерческая деятельность – это все то, что обеспечивает максимальную выгодность торговой сделки для каждого из партнеров при первоочередном учете интересов и запросов потребителей;

 � коммерческая деятельность – комплекс операций, обеспечивающих куплю-продажу товаров и вместе с торговыми процессами представляющих собой торговлю в широком смысле слова;

 � коммерческая деятельность – оперативно-организационная деятельность по осуществлению операций обмена товарно-материальных ценностей в целях удовлетворения потребностей населения и получения прибыли. 

Коммерция – вид торгового предпринимательства или бизнеса. Коммерция – слово латинского происхождения (от лат. соmmегсium – торговля). Однако термин "торговля" имеет двоякое значение: в одном случае он означает самостоятельную отрасль народного хозяйства (торговлю), в другом – торговые процессы, направленные на осуществление актов купли-продажи товаров. Коммерческая деятельность связана со вторым понятием торговли – торговыми процессами по осуществлению актов купли-продажи с целью получения прибыли. 

Толковый словарь В.И. Даля определяет коммерцию как "торг, торговля, торговые обороты, купеческие промыслы". Иначе говоря, эти понятия предполагают осуществление актов купли-продажи с намерением купить дешевле, а продать дороже. В широком смысле под коммерцией часто понимают любую деятельность, направленную на получение прибыли. 

Однако такое широкое толкование коммерческой деятельности не совсем согласуется с ранее изложенным подходом к коммерции как торговым процессам по осуществлению актов купли-продажи товаров. 

Коммерческая деятельность – более узкое понятие, чем предпринимательство. Предпринимательство – это организация экономической, производственной и иной деятельности, приносящей предпринимателю доход. Предпринимательство может означать организацию промышленного предприятия, сельской фермы, торгового предприятия, предприятия обслуживания, банка, адвокатской конторы, издательства, исследовательского учреждения и т.д. Из всех этих видов предпринимательской деятельности только торговое дело является в чистом виде коммерческой деятельностью. Таким образом, коммерцию следует рассматривать как одну из форм (видов) предпринимательской деятельности. В то же время и в некоторых видах предпринимательской деятельности могут осуществляться операции по купле-продаже товаров, сырья, полуфабрикатов и т.п., т.е. элементы коммерческой деятельности могут присутствовать во всех видах предпринимательства, но не являются для них определяющими, главными. 

Следовательно, коммерческая работа в любой сфере народного хозяйства. представляет собой обширную сферу оперативно-организационной деятельности торговых организаций и предприятий, направленной на совершение процессов купли-продажи товаров для удовлетворения спроса населения и получения прибыли. 

Поэтому коммерческая работа в торговле, промышленности, сельском хозяйстве–более широкое понятие, чем простая купля-продажа товара. Для осуществления акта купли-продажи предпринимателю необходимо совершить оперативно-организационные и хозяйственные операции, в том числе изучение спроса населения и рынка сбыта товаров, нахождение поставщиков и покупателей товаров, налаживание с ними рациональных хозяйственных связей, транспортировку товаров, рекламно-информационную работу по сбыту товаров, организацию торгового обслуживания и т.д.

Таким образом, коммерческая деятельность — деятельность юридических и физических лиц, связанная с осуществлением операций купли-продажи в целях удовлетворения платёжеспособного спроса и получения прибыли. Особо следует подчеркнуть, что любое предприятие помимо бизнес функций несёт большое социальное значение, поэтому современные предприниматели при осуществлении коммерческой деятельности удовлетворяют определённые социальные потребности общества.

2. Содержание и принципы реализации коммерческих интересов на рынке товаров и услуг.

Развитие коммерческой деятельности, предпринимательства, бизнеса невозможно без существования рыночной экономики. При этом рыночная экономика предполагает наличие сложной саморегулирующейся системы экономических отношений между товаропроизводителями и потребителями.

Главными фигурантами на рынке являются два основных участника – товаропроизводители (продавцы и потребители (покупатели). Именно они осуществляют акты купли-продажи и таким образом реализуют свои коммерческие, экономические, социальные интересы.

Полноценное представление о рынке заключается в его абстрактном и конкретном толковании. Первая точка зрения на данный вопрос предполагает, что рынок – это совокупность общественно-экономических отношений, складывающихся по поводу обмена. В связи с этим, довольно часто рынок отождествляется с одной из самых распространенных в мире форм общественно-экономического устройства – капитализмом. Являясь категорией обмена и товарно-денежных отношений, рынок предполагает наличие взаимных связей между спросом и предложением. Сущность явлений, происходящих на рынке, раскрывается этими взаимосвязями и представляет собой механизм или основной принцип функционирования рынка. 

Сама по себе зависимость между спросом и предложением является диалектичной. Спрос на рынке естественным образом инициирует предложение товаров и услуг. Количественные параметры предложения увязываются со спросом при помощи цены, которая активно его регулирует. Скорректированный спрос вновь задает параметры предложения (см. рис. 1.1). Важно, чтобы при этом соблюдался принцип свободы ценообразования или невмешательства государства в вопросы установления цен.
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Рис. 1.1. Диалектика взаимосвязи “спрос – предложение”

Роль рынка как регулятора отношений в обществе и экономике хорошо известна. Следует, тем не менее, выделить несколько конкретных функций, которые определяют значение рынка для всей системы коммерческих отношений: 

· рынок формирует условия для оценки общественной значимости труда, затрачиваемого на создание товаров. Акт обмена, совершенный на рынке по известной схеме “товар–деньги”, означает, что труд создателя данного товара является общественно-полезным. Предпосылкой для этого служит реальная возможность для покупателя свободного выбора необходимого ему товара и, соответственно, источника (продавца) данного товара; 

· рынок регулирует размер общественно-необходимых затрат на производство товара. В процессе обмена формируется четкое представление об уровне общественно-необходимых затрат труда на производство того или иного продукта. При этом рынок косвенным способом воздействует на экономические показатели предприятий, в частности, на себестоимость и прибыль: убыточные фирмы “уходят” с рынка; 

· рынок формирует основные пропорции экономики, состав и структуру общественного продукта. Причиной служит естественное стремление предпринимателей производить и продавать товары, которые пользуются спросом в первую очередь. Иначе говоря, капитал концентрируется в тех отраслях, где параметры спроса наиболее близко встречаются с предложением. 

Необходимо отметить, что товаропроизводители поначалу выступают в роли покупателей, приобретая факторы производства и выплачивая стоимость производственных ресурсов, заработную плату, дивиденды, ренту, арендную плату и др. Затем они становятся продавцами товара, работ, услуг.

Продукция – материально-вещественный продукт труда, который может использоваться в технологическом процессе, переработке или реализован для конечного потребления.

Товар – готовый продукт труда, являющийся предметом купли-продажи, подлежащий обмену на другой продукт или деньги.

Работы –трудовая деятельность по созданию, изготовлению, обработке и перемещению материально-вещественного продукта (строительные, сельскохозяйственные, ремонтные и др.).

Услуги – вид работ и действий одного субъекта, приносящих пользу другому субъекту, основным полезным результатом которого является сама деятельность(перевозка, товаров, услуги связи, консультирование и т.д.).

Таким образом, сущность реализации коммерческих интересов на рынке продовольственных товаров заключается в том, что платёжеспособный спрос и предложение экономического продукта (с учётом его количества, качества и ассортимента) по установленной цене определяют эквивалентность обмена, конкретное соотношение денежных и товарных потоков.

3. Рынок и рыночная среда в системе коммерческих отношений предприятий АПК.

Понятие рынка тесно связано с понятием рыночной среды, т.е. с особой сферой деятельности, в процессе которой постоянно сталкиваются коммерческие интересы продавцов и покупателей. При этом деятельность участников рыночных отношений характеризуется четкой направленностью и имеет специфику в связи с ролью данного субъекта на рынке. Так, продавцы стремятся привлечь покупателей к своему товару и поэтому конкурируют между собой, в результате чего развивается покупательная активность на рынке. Покупатели пытаются рационально истратить свои средства, таким образом, чтобы оптимально соединить имеющуюся покупательную способность с пользой от покупки.

Основными и наиболее важными функциями и свойствами рынка являются:

1. Рынок выступает регулятором объёмов производства и ассортимента выпускаемой продукции.

2. На рынке продукция получает свою истинную оценку как товар.

3. Рынок способствует стабилизации цен.

4. Рынок побуждает производителей снижать издержки.

5. Рынок содействует продвижению инноваций.

Следует отметить, что потребность в реализации своих экономических интересов предполагает необходимость ясного представления о рынке в его конкретных проявлениях. В отличие от приведенного выше абстрактного определения, рынок можно представить и совершенно конкретно. В этом случае, речь идет о рынке определенного, состоящего из однородных изделий товара или рынке сбыта. С этой точки зрения, рынок представляет собой, во-первых, совокупность покупателей определенного товара, а, во-вторых, – совокупность продавцов этого же товара.

Основными характеристиками рынка сбыта являются:

· для совокупности покупателей: емкость рынка и эластичность спроса на данный товар; 

· для совокупности продавцов: общий объем продаж и удельный вес (доля) отдельных продавцов в общем объеме. 

Емкость рынка - потенциально возможный объем продаж определенного товара на рынке в течение заданного периода, зависящий от спроса на товар, уровня цен, общей конъюнктуры рынка, доходов населения, деловой активности. Таким образом, можно сделать вывод, что емкость рынка зависит, от двух основных факторов. С одной стороны – это объективно существующий предел потребления данного товара, с другой – предел покупательной или платежной способности потребителей товара с учетом эластичности спроса. 

Объемные характеристики рынка сбыта, определяемого как совокупность продавцов, находятся под воздействием внешних и внутренних факторов. Так, емкость рынка прямо ограничивает совокупные объемы продаж (внешний фактор, регулирующий предложение товара), а распределение этих объемов на конкретные доли по отдельным продавцам происходит при сильном влиянии конкуренции (внутренний фактор). Поэтому, возможности внедрения нового продавца на конкретный рынок сбыта всегда весьма затруднены, так как современных условиях международной экономической интеграции практически не осталось “неразработанных” участков рынка, где имеется неудовлетворенный платежеспособный спрос.

Существует несколько критериев, позволяющих судить о характере аграрного рынка. Среди них наиболее значимыми являются:

– характер продаж (оптовый, розничный);

– транспортно-географический фактор (местный, региональный, республиканский, внешний);

– различия в потребностях покупателя (мясной, молочный и т.д. либо в основу классификации может быть положен социальный или демографический статус и т.д.;

– объекты купли-продажи (товарный, материально-технических ресурсов, земли, жилья и т.д.).

Рыночная среда в системе коммерческих отношений предполагает, что товаропроизводитель стремится получить максимальную прибыль (то есть реализовать как можно больше продукции по наибольшей цене с наименьшими издержками), а покупатель приобрести наибольшее количество благ за наименьшую цену.

Исходя из всего вышеизложенного можно, сделать вывод, что рыночная среда в системе коммерческих отношений это экономическая среда в сфере бизнеса и предпринимательства, которая включает систему экономических, политических, правовых, социальных институтов, формирующих и регулирующих реализацию экономических интересов производителей и потребителей. Она включает техническую и технологическую инфраструктуру бизнеса и во многом предопределяется социально-экономическими особенностями той или иной страны.
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Рис. 1.2 Структура рыночной среды 

Приведенная схема свидетельствует о достаточно сложной экономической структуре рыночной среды, которая имеет микро- и макроуровень. На микроуровне со стороны предложения в качестве основных структуроопределяющих факторов рыночной среды выступают: собственность, технологии, издержки производства и т.д. Со стороны спроса на микроуровне структурообразующими являются: ценовая эластичность, уровень доходов, привычки, традиции и т.д. На макроуровне большую роль играют: налоги, поддержка доходов, кредитная и валютно-финансовая политика, дотации, субсидии, ценовая политика, антимонопольное регулирование, информационное обеспечение, международные правила торговли, социальная политика и т.д..

4. Государственное регулирование коммерческой деятельности в аграрной сфере. 

Несмотря на то, что формирование рыночных отношений подразумевает построение саморегулирующейся экономической системы, агропромышленный комплекс является одним из наиболее подверженных государственному регулированию сектором экономики.

Основными факторами, предопределяющими необходимость государственного регулирования коммерческой деятельности в АПК являются:

1. Внешнеторговые факторы

2. Факторы, связанные с доходами сельскохозяйственных товаропроизводителей

3. Факторы, связанные с развитием сельскохозяйственных территорий

4. Природоохранные факторы

Большая часть внешнеторговых факторов обусловлена необходимостью самообеспечения государства продовольствием. Это связано с необходимостью обеспечения продовольственной безопасности страны. Кроме того, государственная поддержка агропродовольственного сектора позволяет улучшить внешнеторговый баланс страны. Однако при этом существуют аргументы против высокой доли самообеспеченности страны. В основе этих аргументов лежит теория сравнительных издержек.

В сельском хозяйстве доходы имеют тенденцию снижения относительно других секторов экономики. Это обусловлено низкой эластичностью спроса на сельскохозяйственную продукцию, проблемой паритета цен, высокими погодными и ценовыми рисками и т.д. Однако в экономической литературе не прекращаются споры о эффективности вмешательства государства в рыночные механизмы регулирования уровня доходов в агропродовольственном секторе.

Для обоснования государственной поддержки сельского хозяйства очень часто выдвигается аргумент о важности для нации и государства сохранения села и сельского уклада жизни. Поскольку здесь заложены традиции национальных ценностей, гарантии политической и социальной стабильности, экономической справедливости и т.д. 

Сельскохозяйственные, перерабатывающие и агросервисные предприятия оказывают сильное воздействие на окружающую среду. В этой связи возникает объективная необходимость регулирования степени воздействия на экологию.

Государственное регулирование коммерческой деятельности, как составная часть государственной экономической политики представляет собой целенаправленную работу соответствующих законодательных, исполнительных и контролирующих органов власти, которые посредством различных методов воздействуют на рыночную среду.

Существуют прямые и косвенные методы государственного регулирования. К прямым методам относятся административно-распорядительные и экономические методы влияния.

 Административно-распорядительные методы основаны на разрешительных и ограничительных функциях государства (порядок регистрации субъектов хозяйствования, лицензирование).

Прямые экономические методы – прямая финансово-кредитная поддержка, бюджетное финансирование.

Косвенные экономические методы – налогообложение, кредитная и ценовая политика, таможенное регулирование.

Государству в условиях рыночной экономики нет необходимости непосредственно участвовать в производственно коммерческой деятельности субъектов хозяйствования. Его основными функциями является определение условий и создание гарантий для эффективного производства. Государство должно гарантировать и защищать различные формы и виды предпринимательства, становление и укрепление перспективных направлений агробизнеса, накопления, движения и использования капитала, имущества и собственности. В понятие государственного регулирования следует вкладывать не административное вмешательство в экономическую сферу, а меры по поддержке агропромышленной сферы, свойственные всем высокоразвитым странам. По сути, это установление «правил игры», обеспечивающих равные возможности для различных субъектов предпринимательства и бизнеса.

Таким образом, государственное регулирование коммерческой деятельности в АПК является необходимым условием формирования стабильного развития многоукладной экономики за счёт формирования рыночной среды отвечающей современным социально-экономическим требованиям общества.

5. Сущность и роль коммерческой деятельности предприятий АПК.

Современное развитие АПК – его переход на рыночные условия хозяйствования предполагают всё большую коммерциализацию всех предприятий и организаций, входящих в его состав.

АПК Республики Беларусь представляет собой крупнейшее межотраслевое формирование, объединяющее 9 отраслей народного хозяйства. Здесь производится около 27% валовой продукции. В состав каждой из отраслей входит большое количество различных предприятий, организаций, объединений и т.д., каждое из которых осуществляет хозяйственную деятельность и вовлечено в процесс обмена товарами, услугами, «ноу-хау», средствами производства, техникой, сырьём и т.д. Таким образом, каждое из них осуществляет коммерческую деятельность, которая реализуется через различного рода коммерческие операции, выполняемые хозяйствующими субъектами на всём пути продвижения товаров от производителя до конечного потребителя.

Содержание коммерческой деятельности в сфере АПК включает следующие направления: снабжение (выбор поставщиков ресурсов, видов сырья его качества, условия поставки и т.д.); производство(выбор технологии производства, управление качеством продукции, утилизация отходов и использование вторичного сырья и т.д.); сбыт (выбор канала сбыта, определение условий поставок, оптимизация товародвижения и т.д.). 
Переход к рыночным условиям хозяйствования способствует активизации коммерческой деятельности предприятий АПК, которая сейчас представляет область сложнейших проблем. Многое здесь зависит от специалистов коммерческих служб, от которых требуется инициативность, предприимчивость, самостоятельность, деловитость и практичность.

Коммерческая деятельность в сфере АПК предполагает выполнение целого ряда операций, таких как обоснование потребности ресурсов для производства каждого вида продукции, разработка заказов и заявок, выбор поставщиков, подрядчиков, покупателей и установление хозяйственных связей с ними, контроль выполнения договорных обязательств, организация продажи выпускаемой продукции и её стимулирование. Следует отметить, что рыночный подход к осуществлению производственной деятельности ставит перед работниками предприятий АПК ещё до её начала определённые вопросы: для кого производить продукцию, какими потребительскими свойствами она должна обладать, когда нужно её потреблять и сколько нужно её произвести. Только получив ответы на эти вопросы, можно выбрать форму производства, его технологию, методы организации снабжения, сбыта продукции его последующего сервисного обслуживания.

В конечном счёте, осуществление К.Д. в сфере АПК сводится к поиску и реализации наиболее эффективных приёмов и методов, обеспечивающих выгодность любой товарно-денежной операции для каждого из партнёров с учётом интересов конечного потребителя в сложившихся правовых и экономических условиях хозяйствования.

6. Предмет, объект, субъекты коммерческой деятельности в АПК. 

Предметом коммерческой деятельности в АПК является совокупность организационно-экономических отношений и процессов связанных, с реализацией коммерческих интересов субъектов хозяйствования на всех стадиях аграрного производства, включая: производство продукции, оказание агросервисных услуг, выполнение отдельных видов работ по заготовке, хранению, транспортировке и переработке сельскохозяйственного сырья, а также сбыт конечной продукции.

Коммерческая деятельность в АПК представляет собой совокупность организационно-хозяйственных операций обслуживающих обмен между всеми элементами и звеньями, входящими в его состав. Осуществление такого рода операций является, прежде всего, управленческой деятельностью, что предполагает наличие, как субъектов, осуществляющих её, так и объектов, на которые эта деятельность направлена.

В качестве субъектов коммерческих операций в АПК выступают предприятия и организации, входящие в его состав и наделённые правом осуществления коммерческих сделок.

Субъектами К. Д. в АПК, в соответствии с его воспроизводственно-функциональной структурой, являются:

1. предприятия и организации, осуществляющие производство и реализацию средств производства.

2. сельскохозяйственные предприятия.

3. предприятия, занимающиеся производством и реализацией предметов потребления из сельскохозяйственного сырья и продовольствия.

4. предприятия, занимающиеся реализацией услуг по производственно-техническому обслуживанию всех стадий воспроизводственного процесса.

5. предприятия, занимающиеся реализацией конечного продукта АПК потребителю.

Следует отметить, что субъекты К.Д. в АПК могут представлять собой сложные формирования, объединяющие предприятия и организации, относящиеся к различным сферам организационно-финансовой структуры АПК, включающей:

1. отрасли, производящие средства производства для всех звеньев АПК.

2. сельское хозяйство, осуществляющее производство продовольствия и сельскохозяйственного сырья.

3. отрасли, обеспечивающие доведение сельскохозяйственной продукции до потребителя (заготовка, переработка с/х продукции её хранение, транспортировка и реализация). В их число входят: пищевая, мясная, молочная, рыбная, мукомольно-крупяная, комбикормовая, а также лёгкая промышленность, работающая на с/х сырье, торговля продуктами питания.

Осуществляя различные коммерческие операции, субъекты К.Д. АПК могут вступать, в различного рода хозяйственные и экономические связи, с лизинговыми, страховыми компаниями, банками и другими финансовыми организациями.

Объектами коммерческих операций выступают товары, услуги, продукция, реализуемая на всех стадиях аграрного производства.

7. Цель и задачи курса, методология его изучения, связь с другими дисциплинами.

Эффективное функционирование каждого субъекта АПК во многом зависит от того насколько грамотно и рационально налажена работа по материально-техническому обеспечению производства и реализации произведённой продукции и услуг.

Для рациональной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса необходимо обоснованно определить потребность в ресурсах, изыскать финансовые возможности для их приобретения, найти поставщиков, и заключить с ними договор, организовать приёмку поступающей продукции материально-технического назначения, обеспечить её надлежащее хранение и учёт, а при необходимости предъявить штрафные санкции поставщикам за нарушение контракта.

Организация сбыта производимой продукции предполагает осуществление целого комплекса коммерческих операций по обеспечению реализации продукции государственным предприятиям, предприятиям пищевой и перерабатывающей промышленности, на колхозных рынках, товарных биржах, коммерческо-посредническим компаниям, через фирменную торговлю. Реализация услуг по технологическому обеспечению сельскохозяйственного производства предполагает разработку эффективного механизма взаимодействия с/х предприятий с предприятиями агросервиса и специализированными снабженческими организациями.

В связи с этим, коммерческий работник должен уметь анализировать конъюнктуру рынка, прогнозировать спрос потребителей, организовывать рекламу производимой продукции и оказываемых услуг. Его производственная деятельность связана с участием в ярмарках, аукционах, биржевых торгах, с куплей-продажей через коммерческо-посреднические центры, пользованием услуг брокерских контор, лизинговых фирм и т.д.

Такие задачи может успешно выполнять специалист, получивший соответствующую профессию, научно-практическую подготовку в коммерческой сфере деятельности.

Гибкость коммерции должна проявляться в своевременном учете требований рынка, для чего необходимо изучать и прогнозировать товарные рынки, развивать и совершенствовать сбытовую рекламу, а также внедрять в коммерческую деятельность инновации, при необходимости — изменять профиль деятельности, вносить изменения в организационную структуру коммерции. Исходя из этого, для достижения поставленных в коммерческой деятельности задач необходима неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга. Тесная связь коммерции с маркетингом определяется, прежде всего сущностью современной концепции маркетинга, преобладающей на большинстве рынков и воплощенной в лозунге "Продавать нужно то, что можно продать".

Коммерческую деятельность можно условно разделить на несколько этапов: изучение спроса и определение потребностей в товарах; выявление поставщиков товаров установление с ними хозяйственных связей; коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров; коммерческая деятельность по розничной продаже товаров; формирование ассортимента и управление товарными запасами; рекламно-информационная деятельность; оказание торговых услуг.

Одним из основных элементов коммерческой деятельности является установление цен. Цены должны устанавливаться на уровне, открывающем доступ на рынок, причем издержки в расчет практически не принимаются. Критерием является максимальная цена, которую готовы заплатить потребители на тех сегментах рынка, где действуя предприятие. Предполагается, что сумма выручки от реализации должна покрывать все издержки компании и образовать некоторый объем прибыли.

Коммерческие связи между производителем и торговым предприятием определяются правовыми, финансовыми, экономическими и организационными отношениями.

Установление таких связей позволяет увязывать экономические интересы, обеспечивать торговые сделки, взаимные торгово-обменные операции, сбыт выпускаемой продукции и дальнейшее развитие производства товаров.


В этой связи курс коммерческая деятельность в АПК должен выражать сущность К.Д. предприятий всех сфер АПК, организационно-хозяйственных связей по поставке с/х сырья, товаров и услуг, организации материально-технического снабжения с/х предприятий и сбыта произведённой продукции.

Изучение курса «Коммерческая деятельность в АПК предполагает тесную увязку с такими дисциплинами как: «Экономика предприятий и отраслей АПК», «Коммерческая деятельность», «Маркетинг в АПК», «Товароведение с/х продуктов и продуктов переработки», «Управление предприятиями АПК», «Организация с/х производства, перерабатывающих и агросервисных предприятий», «Основы внешнеэкономических связей» и др.

Методология–это учение о структуре, организации, методах и средствах  деятельности. Для обобщения основных свойств коммерческих процессов и  коммерческой деятельности в целом применяются понятия: система, организация,  структура организации, миссия, цель, субъекты и объекты и др. Технологию и процессы  организации управления куплей-продажей и продвижением товаров раскрывают такие  определения, как: закупка, продажа, перепродажа, товароснабжение, обслуживание и др.. При исследовании проблем организации коммерции и решении коммерческих задач  указанные понятия применяются комплексно, во взаимодействии друг с другом.  В осуществлении коммерческой деятельности важную роль играет организация.  Организация (от лат. оrganizo) – совокупность процессов и действий, ведущих к  образованию и совершенствованию взаимосвязей между частями целого. На этой основе строится организация коммерческой деятельности предприятия, которой свойственны  определенные закономерности функционирования и взаимодействия ее элементов  (частей). Организация – главная функция управления, суть которой – согласование,  координация деятельности персонала предприятия для решения общей задачи и  достижения конкретных целей.  Понятие организации применяется как к объектам коммерции, т.е. коммерческим  процессам, так и к субъектам коммерции, т.е. предприятиям и фирмам. В коммерческой  деятельности способом решения любой ее задачи является выстраивание системы  элементов, связей и отношений.

С методологической точки зрения главным считается  знание закономерностей функционирования организационных систем, механизма их  проявления и использования различными субъектами управления. Для исследования коммерческой деятельности предприятия используются следующие методы:

Общенаучные – монографические, абстрактно-логические, наблюдения, эксперимента, сравнения, аналогии и др. Наиболее часто используется системный подход, который рассматривает коммерческую деятельность как систему с присущими ей признаками – элементами, связями, целостностью, функциями;

Специальные - экономические, математические, статистические, социологические, маркетинговые, экономико-математические и др., которые дают возможность изучать показатели коммерческой деятельности, связанные с закупками, продвижением и продажей товаров, а также строить  и изучать модели, в которых отражается конъюнктура товарных рынков, покупательский спрос, поведение потребителей, оптимизация использования ресурсов и т.д.

Организация коммерческой деятельности предприятия связана: с экономикой предприятия – анализом, планированием, оценкой  коммерческой деятельности в целом и отдельных ее процессов;  · с коммерческим правом –формированием хозяйственно-коммерческих связей  в сфере товарного обращения, заключением и исполнением коммерческих  договоров;  · с маркетингом, в силу однородности целей, – получением прибыли и  удовлетворением потребительских запросов покупателей, но проведение  отдельных маркетинговых мероприятий не достигает того эффекта, который  заложен в его комплексе с организацией коммерческой деятельности;· с менеджментом – раскрытием потенциальных возможностей предприятия с  ориентацией на трудовой коллектив для достижения поставленных целей в  коммерческой деятельности;  · а также с информатикой – учетом и обработкой товаропотоков с помощью  компьютеров);  · со специальными дисциплинами коммерческого товароведения и экспертизы.

8. Особенности коммерческой деятельности на предприятиях АПК.

Для того чтобы выделить особенности К.Д. в АПК необходимо чётко представлять структуру воспроизводственной системы АПК.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Анализ приведенной выше схемы позволяет сделать вывод о том, что эффективность работы всего АПК зависит от структурной сбалансированности, совершенства хозяйственно-экономических и коммерческих связей.

Центральным элементом воспроизводственной схемы АПК является сельское хозяйство. Особенности этой отрасли во многом предопределяют развитие К.Д. всего АПК.

Выделим основные особенности с/х производства:

1. экономический процесс воспроизводства тесно переплетается с естественно-биологическим.

2. с/х производство осуществляется на обширной территории.

3. готовый продукт зачастую принимает участие в дальнейшем воспроизводстве.

4. рабочий период не совпадает по времени с периодом производства.

В совокупности эти отличия определяют специфику и характер выполняемых коммерческих операций.

Например, естественно-биологический характер процесс воспроизводства предполагает использование живых организмов и земли, являющихся попеременно, то предметом, то средством труда, что тем самым коренным образом отличает их от других средств производства. Неживые основные средства производства возвращают свою стоимость по частям, а оборотные неживые средства принимают участие в процессе производства, как правило, единственный раз. В тоже время, в отличие от них живые средства производства, независимо от того, в какой форме происходит их участие в процессе производства, нуждаются в проведении работ, направленных на сохранение и восстановление их потребительских стоимостей.

Длительность производственного цикла, сезонность производства приводят к более медленному обороту капитала и к более высоким рискам, чем в других отраслях народного хозяйства. В условиях неустойчивого экономического развития, инфляции эти особенности могут губительно сказаться на конечных результатах производства.

Территориальная разобщённость объектов сельскохозяйственного производства приводит к повышенным затратам на обслуживание и управление технологическими процессами.

Необходимо также отметить несколько особенностей сельского хозяйства, которые непосредственно влияют на рыночную среду в АПК.

1. Наличие на рынке большого количества сельскохозяйственных производителей товарной продукции. При этом, несмотря на преобладание крупных товаропроизводителей сельскохозяйственной продукции, ни один из них не обладает достаточным объёмом производства (предложения) для влияния на цены.

2. Свобода продавцов сельскохозяйственного сырья и продовольствия вступать на рынок и покидать его ограничивается степенью развитости земельного рынка, рыночной инфраструктуры и т.д. Немаловажное значение имеет государственная политика в области организации закупок и сбыта сельскохозяйственной продукции.

3. Высокие коммерческие риски, обусловленные природными условиями, затрудняет приток инвестиций в АПК.

4. Ограниченная возможность диверсификации производства в условиях монополизации рынка производственных ресурсов и переработки сельскохозяйственного сырья, приводит к диспаритету цен и более низкой доходности сельскохозяйственных товаропроизводителей по сравнению с другими отраслями АПК.

5. Низкая эластичность спроса на продукты питания. При коэффициенте эластичности 0,20 – 0,25, товаропроизводителям для увеличения сбыта на 10% приходится снижать цены на 40-50%.

6. Спрос на продовольственные товары является неэластичным по доходу. В странах, где проблема пропитания перестаёт быть первоочередной, дополнительный заработок направляется на другие товары и услуги. Поэтому рост доходов в развитых странах, как правило, не приводит к увеличению спроса на продовольствие. однако при росте доходов может наблюдается перераспределение спроса между отдельными продуктами. Например, при увеличении доходов увеличивается потребление мяса, фруктов, но при этом снижается потребление молока, хлеба и других более дешёвых продуктов.

Таким образом, осуществление коммерческой деятельности в АПК всеми субъектами хозяйствования, во многом зависит от степени совершенства рыночных отношений позволяющих успешно функционировать всем отраслям в условиях высоких коммерческих рисков, неэластичности спроса на сельскохозяйственную продукцию и продовольствие и т.д. 

9. Развитие коммерческой деятельности в современных условиях.

Рыночные условия хозяйствования способствовали появлению нового тина коммерческих отношений между поставщиками и покупателями товаров, открыли широкий простор инициативе и самостоятельности при осуществлении коммерческих операций. Без этих качеств в современных условиях нельзя успешно осуществлять хозяйственную деятельность. В странах с развитой рыночной экономикой в коммерческой деятельности очень высоко ценится коммерческая инициатива, предприимчивость, искусство продать товар. В литературе часто приводится пример, как продавец автомобилей в Детройте, находясь в течение четырех часов в застрявшем лифте, за время вынужденного безделья сумел уговорить лифтера купить подержанный автомобиль марки "Додж". Или как в одном из американских штатов лучшим продавцом был признан коммерсант, сумевший во время конкурса на лучшего продавца продать костюм для покойника с запасной парой брюк. Успешно осуществлять коммерческую деятельность в условиях рыночных отношений смогут лишь хорошо подготовленные высококвалифицированные кадры коммерческих работников. Во главе торговых предприятий, коммерческих служб должны стоять квалифицированные коммерсанты- организаторы, коммерсанты-товароведы, коммерсанты-менеджеры, хорошо знающие коммерческую работу. На оптовых базах, в торговых организациях и на предприятиях следует создавать коммерческие службы или отделы, возглавляемые первыми заместителями директоров предприятий или, как принято называть, коммерческими директорами. В состав коммерческих служб включаются торговые или товарные отделы, отделы по изучению спроса или конъюнктуры торговли, коммерческие павильоны оптовых баз, залы товарных образцов и другие торговые подразделения предприятий. Для изучения поставщиков и их возможностей работники коммерческих служб должны принимать участие в работе товарных бирж, оптовых ярмарок, выставок-продаж и выставок-просмотров образцов лучших и новых изделий, следить за рекламными объявлениями в средствах массовой информации, бюллетенях спроса и предложений, биржевыми сообщениями, за проспектами, каталогами и т.п. Важными задачами коммерческой службы на предприятиях являются: изучение и прогнозирование емкости региональных и товарных рынков, развитие и совершенствование рекламно-информационной деятельности, координация закупочной работы среди поставщиков и потребителей. На современном этапе коммерческая работа организаций и предприятий АПК должна способствовать расширению сферы внешнеэкономической деятельности с использованием различных форм экономико-финансовых связей (бартер, клиринг, расчеты в свободно конвертируемой валюте и др.). Коммерческая деятельность нуждается в регулировании со стороны государства. Регулирование коммерческих отношений осуществляется в основном посредством принятия правовых актов, относящихся к сфере купли-продажи. Предприятия, которые не соблюдают технологические требования к производству товаров, продукции, санитарные правила и нормы, будут вытесняться с потребительского рынка. Для этого создается необходимая нормативно-правовая база. 

В рыночной экономике успешное функционирование предприятий АПК базируется на постоянном сопоставлении конечных финансовых результатов и затрат. В этой связи особую актуальность имеет такой экономический метод управления производством как коммерческий расчёт.

Одним из главных направлений создания гибкой саморегулирующейся экономической системы, способной эффективно функционировать и своевременно реагировать на изменения рыночной конъюнктуры, безусловно, является либерализация экономики. Однако в настоящее время в АПК Беларуси существует ряд проблем препятствующих формированию либерального аграрного рынка.

Высокая степень локализации и монополизации аграрного рынка перерабатывающими предприятиями, несовершенный механизм государственного регулирования закупочных цен на сельскохозяйственную продукцию, диспаритет цен, отсутствие эффективной системы сбыта и продвижения сельскохозяйственного сырья и продовольственных товаров с участием большого количества независимых участников различных организационно-правовых форм, свидетельствуют об отсутствии действенного организационно-экономического механизма, способного функционировать в условиях либеральной экономики.

Для устранения сложившихся противоречий в белорусском аграрном секторе экономики необходимо пересмотреть сложившуюся практику доведения плановых показателей объёмов производства сельскохозяйственной продукции и продовольствия со стороны государственных органов управления. При этом обеспечение продовольственной безопасности, может достигаться за счёт размещения государственных заказов на тендерной основе. Следует также отказаться от преобладания прямых государственных субсидий. Особое внимание следует уделить акционированию перерабатывающих предприятий. Ведь в настоящее время доля сельскохозяйственных организаций в акционерном капитале перерабатывающих предприятий не превышает 5%. 

Создание эффективной системы сбыта сельскохозяйственной продукции предполагает создание рыночных институтов обеспечивающих минимальный уровень трансакционных издержек предприятий аграрной сферы. В этой связи возрастает роль коммерческих договоров, а наиболее перспективными направлениями совершенствования системы сбыта является развитие межхозяйственной кооперации и агропромышленной интеграции, а также развитие биржевой торговли. Также не мало важным аспектом является создание сбытовых кооперативов и оптовых рынков, обладающих современным оборудованием. Это особенно актуально для фермерских и личных подсобных хозяйств.

Таким образом, можно сделать вывод, что основным направлением развития коммерческой деятельности в АПК является либерализация белорусского аграрного рынка. Это сложная комплексная проблема. При этом основной целью совершенствования экономических отношений субъектов хозяйствования на продовольственном рынке является повышение эффективности производственно-коммерческой деятельности предприятий всех сфер агропромышленного комплекса. В качестве основных критериев эффективности производственно-коммерческой деятельности выступают: минимизация трансакционных издержек и максимизация прибыли от реализации продукции в расчёте на один гектар сельскохозяйственных угодий при условии обеспечения продовольственной безопасности республики.

10. Требования, предъявляемые к современному коммерческому работнику.

К каждому работнику на рынке труда предъявляются определённые требования. Они отражают набор необходимых профессиональных качеств, которыми должен обладать конкретный работник, претендующий на ту или иную должность. Безусловно, имеются требования, предъявляемые и к современному коммерческому работнику. Они могут отличаться в зависимости от должностных функций и характера работы. Например, работа специалиста и руководителя коммерческой службы несколько отличается равно как требования к соответствующим работникам. Вместе с тем, есть некие общие критерии анализ которых позволяет сделать заключение о профпригодности и потенциале того или иного сотрудника.

Все требования можно условно разделить на требования, предъявляемые к: специальным знаниям, деловым, нравственно-этическим и другим личностным качествам.
Как правило, коммерческий работник должен знать: законодательные и нормативные правовые акты, другие руководящие нормативные и методические материалы, регламентирующие предпринимательскую и коммерческую деятельность; рыночную экономику, предпринимательство и ведение бизнеса; конъюнктуру рынка, порядок ценообразования, налогообложения, основы маркетинга; теорию менеджмента, макро- и микроэкономики, делового администрирования, биржевого, страхового, банковского и финансового дела; теорию и практику работы с персоналом; формы и методы ведения рекламных кампаний; порядок разработки бизнес-планов и коммерческих условий соглашений, договоров, контрактов; основы социологии, психологии и мотивации труда; этику делового общения; основы технологии производства; структуру управления организацией, перспективы инновационной и инвестиционной деятельности; методы оценки деловых качеств работников; основы делопроизводства; методы обработки информации с использованием современных технических средств, коммуникаций и связи, вычислительной техники; передовой отечественный и зарубежный опыт в области менеджмента; основы трудового законодательства; правила и нормы охраны труда и пожарной безопасности.

На сегодняшний день полный перечень необходимых и достаточных качеств коммерческого работника очень обширен. К хорошо изученным специальным знаниям, деловым и нравственно-этическим качествам следует добавить специфические личностные качества, характеризующие организаторские способности.

Организаторские способности определяются психофизиологическими свойствами личности и чертами характера. Всего насчитывается около двух тысяч терминов, которыми в научной, художественной литературе и в обычной речи описывают человека и его свойства, его поведение.

В группировку качеств, относящихся к "организаторским способностям", включаются: адаптационная мобильность, стрессоустойчивость, контактность, доминантность, социально-адекватный тип общения. Эти качества, следуя методологии изучения личности в психологии, можно назвать частными организаторскими способностями.  Все они имеют сложную структуру, перекрываются друг другом и некоторыми другими качествами личности, которые также необходимы талантливому коммерческому работнику. Опишем их смысловое содержание.

Адаптационная мобильность — группировка качеств, составленная из "внутренних" психофизиологических свойств личности и "внешних" социально-психологических качеств, связанных с поведением человека в структуре межличностных и организационно-управленческих отношений в коллективе. К ним относятся: склонность к творческим формам деятельности, стремление учить других; стремление к непрерывным качественным изменениям в организации и содержании собственной деятельности в условиях, средствах и методах труда; стремление к непрерывному пополнению и углублению знаний; способность противостоять дестабилизирующему влиянию негативного поведения; стремление к обоснованному риску; низкие психологические барьеры на пути к нововведениям; стремление к расширению круга своих полномочий ("деловой экспансионизм"), инициативность, нетерпимость ко всему косному, консервативному, предприимчивость и т. д.

Контактность — способность к установлению социальных контактов. В эту группировку входят такие социально-психологические качества, как коммуникабельность, общительность, экстравертность (т.е. обращенность вовне, "открытый" характер, непереносимость одиночества), интерес к людям и стремление больше знать о них и о состоянии их дел, высокий уровень притязаний в сфере межличностных отношений, честолюбивое стремление к возвышению самооценки, способность располагать людей к себе, социальная контролируемость (способность видеть себя со стороны, глазами другого человека), умение взглянуть на конфликтную ситуацию глазами собеседника,  способность выслушивать, понимать и убеждать людей и пр.

Стрессоустойчивость — это такое качество личности, которое объединяет интеллектуальную, волевую и эмоциональную устойчивость к внешним воздействиям.  От менеджера часто ждут немедленных решений в остром споре на деловых совещаниях, когда работать приходится в условиях дефицита времени и недостатка информации, на фоне личных и производственных конфликтов, быть все время на глазах других людей. Борьба мнений и самолюбии обязательно сопровождает каждое действительно демократическое обсуждение проблем, принятие коллективных решений, и сохранять в этих условиях самообладание и трезвость мышления могут немногие. Стрессоустойчивость — это качество, которое можно улучшить тренировкой, привычкой к повседневному напряженному творческому труду. Однако если нет ни соответствующих задатков, ни подходящих условий, ни времени для формирования такого качества, издерганный руководитель приносит ущерб себе, подчиненным и бизнесу.

Доминантность — в общепринятой интерпретации это властность, честолюбие, стремление к личной независимости, к лидерству в любых обстоятельствах и любой ценой, готовность к бескомпромиссной борьбе за свои права, пренебрежение социальными условиями, расходящимися со здравым смыслом законодательными установлениями, игнорирование авторитетов, стремление к самоуправлению, высокая самооценка, завышенный уровень притязаний, смелость, сильная воля и пр.

Социально-адекватный тип общения. Как мы уже говорили выше, по тому, как люди общаются между собой, их можно разделить на три категории: агрессивный, слабовольный и социально-адекватный. Между типами общения и стилями руководства существует прямая зависимость. Слабовольному типу общения соответствует либерально-отстраняющийся, агрессивному —автократический, социально-адекватному — демократический стиль руководства. Следовательно, наблюдая за поведением человека в его повседневных контактах с другими людьми, можно оценить присущий ему тип общения и прогнозировать таким образом характерный стиль руководства. 

Помимо описанных качеств можно выделить: гражданственность, требовательность к себе и другим, высокий уровень общей и управленческой культуры, твердый характер, самоконтроль и адекватная самооценка, мощный интеллект, сильная воля и др.

Представители разных зарубежных школ пытались сформировать требования, которым должен соответствовать коммерсант-предприниматель в условиях цивилизованного рынка. Однако сложилось мнение, что конкретизировать эти требования не представляется возможным, в силу специфики профессии и многообразия выполняемых предпринимателем функций. Кроме того, ситуация в работе и коммерческие процессы постоянно изменяются, поэтому коммерческий работник должен обладать стремлением изменять методы и приемы в своей деятельности. В этом и заключается одно из основных качеств коммерческого работника — способность в различных условиях решать поставленные перед ним задачи. Следовательно, общая оценка личных и деловых качеств специалиста может быть сформулирована, но конкретные требования, связанные с его разнообразной деятельностью и особенностями торгового предприятия, будут, естественно, различаться.

 Коммерческий работник должен:

 • осуществлять коммерческие действия исходя из целей и стратегии предприятия;

 • стремиться преуспевать в решении коммерческих задач;

 • анализировать и оценивать структуру товарного рынка, динамику   покупательского спроса, конъюнктуру рынка, возможности товаропроизводителей;

• вести деловые переговоры с партнерами, убедительно аргументировать спои  предложения и намерения.

 • вырабатывать тактику, направленную на повышение эффективности  закупок и продаж товаров.

 Практика показывает, что люди, наделенные коммерческими способностями, как правило, изобретательны и энергичны. Они предпочитают самостоятельно принимать решения, нацеленные на получение конкретных результатов, восприимчивы к нововведениям и готовы рисковать.

С точки зрения профессионализма коммерсант-предприниматель должен иметь достаточные знания и обладать практическими навыками.

Одним из условий успешной деятельности работника является его адаптация к новым организационно-экономическим и социальным условиям, связанным с зарождением и развитием рынка.

Рыночная среда характеризуется неопределённостью и неустойчивостью. Коммерческому работнику приходится сталкиваться с непредвиденными обстоятельствами, что неизбежно ведёт к риску материальных потерь. Однако если он тщательно продумает деловые предложения, шанс на выигрыш у него будет выше, чем степень опасности адекватных потерь в стоимостном выражении.

Из вышеизложенного можно сделать вывод, что коммерческий работник независимо от занимаемой должности и права собственности в организации, должен руководствоваться нововведениями и всеми теми изменениями, которые происходят во внешней среде. Ему необходимо знать слабые и сильные стороны рынка, учитывать и реагировать на любые его изменения. Всё это обеспечивает устойчивые конкурентные преимущества предприятию, которым он управляет или в котором он работает.

11. Сущность современной концепции маркетинга и её связь с коммерческой деятельностью в АПК.

По мере становления рыночной экономики существенно обостряется уровень конкуренции между товаропроизводителями, что обостряет проблему сбыта. Чтобы выгодно сбывать продукцию производителям ещё до начала производства необходимо ответить на такие вопросы: что производить, для кого производить, в каком объёме, когда продавать, кому продавать и т.д. В этой связи маркетинг выступает в качестве комплексной системы, обеспечивающей выгодность сбыта той или иной продукции, ориентированной на конкретного потребителя, а также исследование рынка с целью получения наибольшего дохода и прибыли.

Отдельное внимание нужно уделить разъяснению того, какое место занимает маркетинг в системе коммерческих операций. Дело в том, что в одном значении маркетинг - это принципиальная ориентация всей системы организации, в том числе и коммерческих процессов и управления ими. Это понятие маркетинга как концепции, ориентации в деятельности, и в этом смысле маркетинг, конечно же, вспомогательной коммерческой функцией быть не может.

Однако маркетинг понимается ещё и как функциональная деятельность в системе организации. Характер этой деятельности коммуникативно-аналитический. Другими словами, предмет деятельности состоит в сборе данных, анализе данных и получении на их основе новой (синтетической) информации. При этом мы склонны разделять стратегический и оперативный маркетинг.

Стратегический маркетинг заключается в разработке параметров "комплекса маркетинга" (4Р). И эта деятельность, являющаяся по сути управленческой и состоящая в разработке и обосновании управленческих решений, надстраивается не только над коммерческими процессами, но и над другими функциональными зонами (производство, НИОКР и т. д.).

Когда мы рассматриваем маркетинг как вспомогательную функцию в структуре функциональной коммерческой деятельности, мы имеем в виду именно оперативный маркетинг. Оперативный маркетинг состоит в реализации коммуникаций, формирующих конкретный рыночный спрос, стимулирующих продажу уже произведённой продукции, поиск потенциальных покупателей и сбор конкретной информации о них. Фактически, оперативный маркетинг исполняет роль информационной поддержки процессов продаж и закупки, а также роль инструмента по сбору информации оперативного характера, которая будет использоваться в рамках стратегического маркетингового анализа.

Грамотное, профессиональное управление описанными выше коммерческими процессами имеет ключевое значение для успешного функционирования и развития организации в целом. Именно успешная работа непосредственно с рынком придаёт смысл всем остальным процессам производственно-хозяйственной деятельности.

Профессиональное управление должно быть концептуально обоснованным, то есть опираться на систему принципов, выработанных одновременно на основе опыта и научных знаний.

Сущность маркетинга в аграрной сфере можно рассматривать как целостную комплексную систему планирования и производства определённого ассортимента и объемов сельскохозяйственной продукции (услуг), распределение её по определённым каналам сбыта, установления рыночной цены и стимулирования сбыта, ориентированную на конкретного потребителя и получение прибыли.

В экономической литературе выделяют несколько концепций маркетинга, каждая из которых соответствует определённому состоянию аграрного рынка. К их числу относятся производственная, сбытовая и рыночная концепции.

Первая направлена на постоянное совершенствование технологий производства, снижение себестоимости, улучшение качества продукции и услуг. При этом увеличиваются объёмы производства, сбыт осуществляется при умеренных оптовых ценах.

Вторая концепция направлена на поиск характеристик продукции, которые могут быть достигнуты производителем и методов стимулирования продаж, позволяющих сбыть эту продукцию на определённых рыках. Потребности конкретных потребителей играют второстепенную роль.

Третья концепция связана с ориентацией на конкретного потребителя. Её реализация позволяет достичь цели коммерческой деятельности любого предприятия АПК – обеспечить выгодность любой товарно-денежной операции для каждого из партнёров с учётом интересов конечного потребителя в сложившихся правовых и экономических условиях хозяйствования.

Маркетинг является неотъемлемой частью коммерческой деятельности предприятий АПК в современных условиях хозяйствования. Для достижения коммерческого успеха предприятия АПК вынуждены значительную часть финансовых средств использовать для реализации маркетинговой стратегии и тактики.
Тема 2. Организационно-экономические и правовые основы коммерческой деятельности в АПК.

1. Понятие о хозяйствующем субъекте и производственно-коммерческой системе.
2. Формы собственности предприятий АПК.
3. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой деятельности в АПК.
4. Система и принципы организации хозяйственных взаимоотношений в процессе коммерческой деятельности.
5. Конкуренция и конкурентоспособность предприятий АПК в системе коммерческих отношений.
6. Коммерческие сделки и хозяйственные договоры как правовая форма осуществления коммерческих операций в АПК.

7. Договор контрактации.

8. Договор подряда.

9. Аренда и арендный подряд.

10. Лизинг.
11. Бартерные сделки.

12. Франчайзинг.

1. Понятие о хозяйствующем субъекте и производственно-коммерческой системе.

Переход к смешанной экономике основывается на многообразии форм собственности и видов хозяйствующих субъектов. К хозяйствующим субъектам рыночной экономики относятся физические и юридические лица, занимающиеся предпринимательской деятельностью и осуществляющие производство либо приобретение товаров с целью их реализации, а также оказывающие востребованные на рынке услуги. Следовательно, хозяйствующим субъектом может выступать как индивидуум (физическое лицо, гражданин), так и их группа (трудовой коллектив). В первом случае хозяйствующий субъект проявляет себя через индивидуальную трудовую деятельность (индивидуальное предпринимательство); во втором — через совместную деятельность, организационно-правовую предпринимательскую структуру (коммерческую организацию).

Многие отечественные экономисты отмечают, что хозяйствующему субъекту присущи экономические и социальные интересы, прежде всего польза и выгода. Если в качестве основной цели деятельности хозяйствующий субъект преследует извлечение прибыли, он называется коммерческой организацией. Коммерческие организации, в свою очередь, могут создавать объединения в форме ассоциаций, союзов и других интеграционных формирований. Однако следует отметить, что структурными элементами рыночной экономики перманентно являются не столько хозяйствующие субъекты в форме предприятий, организаций и т.д., а различные собственники.

Субъекты хозяйствования (как индивидуального, так и коллективного предпринимательства) в рыночной экономике наделены согласно законодательству соответствующими правами и полномочиями, необходимыми для осуществления хозяйственной деятельности. Сущность этих полномочий сводится к исключительному праву гражданина или юридического лица быть собственником имущества, иметь право владения, пользования и распоряжения (по своему усмотрению) созданным экономическим продуктом.

Поскольку система — это совокупность элементов, находящихся в отношениях и связях друг с другом и образующих единое целое, то в качестве производственно-коммерческой системы в АПК выступает совокупность хозяйствующих субъектов, связанных между собой функциональными связями, включая производство сельскохозяйственной продукции, переработку, агросервисное обслуживание, реализацию продукции потребителям. Производственно-коммерческая система  объединяет в единое целое объекты производства, множество производственных процессов, коллективы работников, различные ресурсы, производственные отношения, готовую продукцию, сбыт и т.д. Признаки системы — целостность и сложность соответствующего объекта, возможность деления его на составные части (подсистемы, элементы), вхождение составной частью в системы более высокого порядка. Отдельному элементу системы присуще одно или несколько свойств, которые являются непременным условием для вхождения в систему и используются в ней. Элементы системы функционируют и развиваются в ее рамках, а их свойства (качества параметров элемента) подчинены системе в целом.

Следует отметить, что функционирование любой системы считается нормальным лишь в случае гармоничного взаимодействия, сочетания всех ее составных частей (элементов), действующих во времени как единое целое и работающих ради единой цели. В качестве главной цели производственно-коммерческой системы в АПК выступает своевременное и экономически эффективное (минимальные трансакционные издержки, максимальные объёмы прибыли) удовлетворение покупательского спроса. 

В этой связи, можно сделать вывод, что функционирование производственно-коммерческой системы АПК считается нормальным, если сформированы функциональные связи и созданы условия, обеспечивающие эффективное и взаимовыгодное взаимодействие между хозяйствующими субъектами всех сфер АПК, а также позволяющие получить максимальную экономическую выгоду на основе минимизации трансакционных издержек и удовлетворения покупательского спроса.

2. Формы собственности предприятий АПК.

В большом экономическом словаре и в словаре Ожегова, а также в других литературных источниках можно встретить определение собственности как экономической, юридической категорий, а также правового института и др.

1. Собственность как экономическая категория — это исторически развивающиеся общественные отношения по поводу распределения (присвоения), описывающие принадлежность субъекту, у которого имеется исключительное право на распоряжение, владение и пользование объектом собственности. Совокупность вещей, принадлежащих данному субъекту (собственнику), составляет имущество соответствующего лица, поэтому отношения собственности называются также имущественными отношениями.

2. Собственность как юридическая категория — это наиболее полный комплекс юридических прав, которым может обладать субъект права в отношении своего имущества.

3. Собственность как гражданско-правовой институт — совокупность юридических норм, направленных на регулирование экономических отношений собственности методами гражданского права.

Собственность характеризует принадлежность имущества (объектов, предметов, вещей) определенным людям или группам людей и их права по поводу владения, использования и распоряжения. Следовательно, в отношении собственности всегда присутствуют две стороны: субъект (собственник — человек или группа людей), представляющий активную сторону правоотношений и объект собственности (движимое и недвижимое имущество, продукт или результат труда) - пассивная сторона этих отношений.

Экономические отношения собственности — это прежде всего отношения, складывающиеся между субъектами экономической деятельности по поводу неких благ. При этом принимаются во внимание, прежде всего, фактические отношения — кто контролирует объект собственности, обладает полной информацией о нём, принимает решения о порядке его использования, отчуждения и распределении прибыли. Необходимым и минимальным условием возникновения экономических отношений собственности является наличие как минимум двух хозяйствующих субъектов.

Собственник, прежде всего это физическое или юридическое лицо, которое обладает правом владения, пользования и распоряжения имуществом и результатами труда.

Владение — это фактическое обладание имуществом, создающее для его обладателя возможность непосредственного воздействия на него. При этом владельцем может быть не только собственник, но и арендатор, залогодатель, комиссионер и др.

Пользование — это возможность эксплуатации, хозяйственного использования имущества для извлечения из него пользы. Оно связано с правом владения. Пользование, как и владение, может принадлежать и не собственнику в соответствии с законом и договором с собственником.

Распоряжение — основное право собственника. Оно заключается в возможности собственника определять юридическую судьбу имущества - отчуждение, продажу, сдачу в аренду или залог, дарение, завещание и т.п.

Таким образом, в основе возможности осуществления коммерческих сделок и реализации коммерческих интересов лежат права владения, пользования, распоряжения.

В отношении собственности всегда присутствуют две стороны: субъект (собственник — человек или группа людей), представляющий активную сторону правоотношений и объект собственности (движимое и недвижимое имущество, продукт или результат труда) - пассивная сторона этих отношений.

Субъектов собственности объединяют в три группы: частные лица; группы лиц, коллективы; общество (государство). Следовательно, субъектами права собственности могут быть граждане (физические лица), коллективы граждан (юридические лица) и государственные органы.

Объекты собственности (то, по поводу чего складываются отношения собственности) можно свести в следующие группы: средства производства и предметы труда, предметы потребления, ресурсы и результаты труда.

В Гражданском кодексе Республики Беларусь закреплены две формы собственности: частная и государственная.

Частная собственность — это право частных физических или негосударственных юридических лиц приобретать, владеть, контролировать, использовать, продавать и иным образом распоряжаться объектом собственности, т.е. такая форма собственности, когда исключительное право на владение, распоряжение и пользование объектом собственности и получение дохода имеет частное лицо. Она может быть трудовой и нетрудовой.

Трудовая частная собственность развивается и приумножается от предпринимательской деятельности, ведения собственного дела, личного хозяйствования, в основе которых лежит труд физического лица.

Нетрудовая частная собственность возникает вследствие получения имущества по наследству, дивидендов и доходов от средств, вложенных в кредитные учреждения, и других источников, не связанных с трудовой деятельностью.

В рамках частной собственности выделяют индивидуальную и общую (коллективную) собственность.

Индивидуальная собственность — любое имущество (за исключением отдельных видов имущества, которое в соответствии с законом не может находиться в собственности граждан), на которое право собственности принадлежит гражданину, физическому лицу, индивиду. Имущество, находящееся в партнерской собственности двух или нескольких лиц, называют общей (коллективной) собственностью. Оно может находиться в общей собственности с определением доли каждого из собственников или принадлежащих им акций (персонифицированная, корпоративная собственность), или без определения таких долей (коллективная, совместная собственность).

Государственная собственность — достояние всех граждан Беларуси. Управление и распоряжение объектами государственной собственности от имени граждан осуществляют органы государственной власти республиканского и административно-территориального уровня. Поэтому она существует в двух разновидностях – республиканская и коммунальная.
Право собственности является определяющим моментом развития коммерческой деятельности. Только собственник может принимать самостоятельные экономические решения и быть инициатором осуществления коммерческих сделок.

3. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой деятельности в АПК.

Под организационно-правовой формой субъектов хозяйствования понимают совокупность имущественных и организационных отличий, способов формирования материально-технической базы, особенностей взаимодействия собственников имущества, учредителей (участников), их прав на управление хозяйственной деятельностью и ответственности между ними, кредиторами и государством.

Отличия и способы формирования имущественной базы проявляются в зависимости от того, кто становится субъектом собственности (государство, частное лицо или сообщество).

Коммерческая деятельность развивается на основе частной (индивидуальной или партнёрской) и государственной форм собственности (республиканской и коммунальной). Кроме того коммерческая деятельность может осуществляться на основе смешанной (корпоративной) собственности.

Организационные отличия отражают особенности внутренней структуры управления субъекта коммерческой деятельности.

Особенности взаимодействия собственника имущества и участников коммерческой организации проявляются в правах на управление и ответственности за результаты деятельности.

В соответствии с Гражданским кодексом Республики Беларусь осуществлять предпринимательскую деятельность могут юридические лица и субъекты хозяйствования без образования юридического лица (индивидуальные предприниматели). Следует отметить, что в законодательстве могут быть установлены некоторые виды коммерческой деятельности при которых не требуется создания юридических лиц или регистрация физических лиц в качестве ИП (услуги по выращиванию сельскохозяйственной продукции, дроблению зерна, выпасу скота, репетиторству, чистке и уборке жилых помещений и д.р.) 

Таким образом, в круг участников коммерческих отношений входят физические лица, зарегистрированные в качестве индивидуального предпринимателя за исключением некоторых установленных законодательством случаев, не требующих регистрации, а также юридические лица (коммерческие и некоммерческие организации). Следует отметить, что некоммерческие организации участвуют в товарном обращении ограниченно. Такие организации  могут  приобретать  необходимые  материальные  ресурсы, вправе продавать производимые ими продукты. Однако они вправе продавать товары лишь в соответствии с уставными целями деятельности, а не вообще заниматься торговлей. Они не вправе заключать договоры поставки в качестве  поставщиков,  могут  заключать  при  реализации  товара  лишь  договоры купли-продажи.  Существенные  ограничения  создаются  для  таких  организаций также при лицензировании, выдаче экспортных разрешений, заключении внешнеторговых контрактов и в других аспектах. Среди некоммерческих организаций следует выделить особую группу организаций, называемых специальными субъектами товарного рынка. Цель их деятельности состоит не в совершении сделок, а в создании условий и возможностей для совершения торговых операций другими лицами. Таковы товарные биржи,  оптовые  ярмарки,  оптовые  рынки,  выставки-продажи, райпо  и  т.д. Здесь вновь  возникают  терминологические  несоответствия.  Все  эти  организации  – коммерческие по своей отнесенности к структуре рынка, по предназначенности для обслуживания товарного обращения. Но они некоммерческие, а точнее говоря, непредпринимательские по своей природе, так как целью их деятельности является  не  получение  прибыли,  а  создание  условий  для  реализации  товара другими субъектами или удовлетворение потребностей членов организации.

Кроме того,  в  качестве  самостоятельной  группы субъектов коммерческой деятельности  надо  выделить государственные административные и муниципальные образования. Они участвуют в торговых отношениях через свои исполнительные органы. Причем они  не  просто  приобретают  определенные  товары  для  нужд  собственной  деятельности.  Возможности  их  влияния  на  развитие  торгового  оборота  поистине огромны. 

Наконец, коммерческие организации – это основа производственно-коммерческой системы. На их долю приходится львиная доля коммерческих сделок и объёма товарооборота.

Все коммерческие организации, выделенные Гражданским кодексом, относятся к первичным формированиям рыночной экономики, организационно-правовым формам предпринимательской деятельности с образованием юридического лица. Они имеют свое наименование, самостоятельный баланс, расчетный счет в банке, печать и др.

КОММЕРЧЕСКИЕ ОРГАНИЗАЦИИ

Хозяйственные общества

•
с ограниченной

ответственностью (ООО);

•
с дополнительной

ответственностью (ОДО)

Хозяйственные товарищества

•
полные;

•
коммандитные

Акционерные общества (АО)

•
закрытые (ЗАО);

•
открытые (ОАО)

Унитарные предприятия (УП)

•
государственные (РСУП, КСУП);

•
частные (ЧУП)

Производственные кооперативы (СПК, ИСК)

Крестьянские (фермерские) хозяйства.

В аграрном секторе экономики могут функционировать хозяйствующие субъекты всех перечисленных организационно-правовых форм. Однако наибольшее распространение получили:

· сельскохозяйственные производственные кооперативы;

· акционерные общества;

· хозяйственные общества с ограниченной ответственностью (ООО);

· унитарные предприятия (государственные и частные);

· крестьянские (фермерские) хозяйства.

Они и являются основным объектом изучения коммерческой деятельности в АПК.

Исходя из вышеизложенного, можно сделать вывод, что коммерческая деятельность в АПК может основываться на различных формах собственности и могут возникать индивидуальные, партнерские и корпоративные организационно-правовые формы. При этом субъектами коммерческой деятельности могут выступать юридические и физические лица. 

4. Система и принципы организации хозяйственных взаимоотношений в процессе коммерческой деятельности.

Каждое предприятие в процессе коммерческой деятельности вступает в экономические и юридические отношения со своими клиентами, поставщиками и партнерами. В экономической литературе эти взаимоотношения обычно характеризуются термином «хозяйственные связи». Другими словами это форма производственных отношений между организациями, предприятиями, реализуемая на основе непосредственных договорных контактов между участниками, без привлечения государственных, межведомственных и других посреднических структур. В это понятие входят экономические, организационные, коммерческие, административно-правовые, финансовые и другие отношения, складывающиеся между покупателями и поставщиками в процессе осуществления коммерческих сделок. Хозяйственные связи могут быть юридически оформлены на основе заключения хозяйственных договоров, а могут носить неформальный характер в форме делового, информационного и других видов сотрудничества. 

В основе установления хозяйственных связей лежат такие экономические категории как: специализация, концентрация, кооперирование и межхозяйственная интеграция.

При этом под специализацией следует понимать форму разделения труда и организации производства, заключающиеся в сосредоточении ресурсного потенциала предприятия на преимущественном развитии той или иной отрасли и превращении её в товарную.

Концентрация производства это процесс сосредоточения средств производства и рабочей силы на одном предприятии, ведущий к увеличению производства одного или нескольких видов продукции.

Под кооперированием понимаются длительные производственные связи между коммерческими организациями по совместному производству предпринимательского продукта.

Межхозяйственная интеграция – это организационная форма объединения коммерческих организаций или отраслей, способствующая повышению экономической эффективности производства и реализации конечного продукта.

Хозяйственные связи в АПК можно условно разделить на несколько групп.

Таблица 1- Классификация хозяйственных связей в АПК

	Классификационный признак
	Хозяйственные связи

	По длительности
	Долгосрочные

Краткосрочные

Сезонные

	По принадлежности к сфере АПК
	Внутриотраслевые

Межотраслевые

	По территориальному признаку 
	Районные

Областные

Республиканские

Внешнеэкономические

	По количеству участников
	Двухсторонние

Многосторонние

	По наличию посредников
	Прямые

Опосредованные

	По форме организации поставок
	Транзитные

Складские


Приведенная таблица свидетельствует о многовариантности хозяйственных связей в АПК, что в совокупности с развитием специализации, концентрации, кооперации, интеграции предполагает необходимость выбора наиболее оптимальной организационно-правовой формы хозяйствования, а также закрепления всех хозяйственных связей в форме договора.

Хозяйствующие субъекты в современных условиях могут заключать договоры (контракты) самостоятельно, а также вступив в различного рода объединения.

В настоящее время известны следующие хозяйственные структуры объединения предприятий: концерны, конгломераты, международные (транснациональные) концерны и корпорации. Перечисленные хозяйственные структуры представляют собой объединения предприятий не по организационно правовым формам, а по организационной структуре, по экономическому механизму. По своей организационно-правовой форме эти структуры, как правило, представляют собой корпорации, включающие множество лишенных юридической самостоятельности предприятий. 

Концерн – промышленный комплекс, объединяющий различные заводы, комбинаты, часто не связанные или имеющие самые отдаленные технологические и производственные связи друг с другом. Огромные накопления концернов позволяют им покрывать большую часть своих потребностей в капитале из собственных ресурсов, они реже обращаются к рынку капиталов. В развитых странах концерны выполняют и функции учредительства. На современном этапе развития мировой экономики одной из важнейших функций концернов, не менее значимой, чем производство, является сбыт.Для входящих в концерн предприятий, а также других промышленных фирм (поставщиков, торговых домов и т. д.) концерны могут выполнять и банковские функции. В их составе могут быть и финансовые компании. Постепенно концерны превращаются в научно-технические центры, развивающие исследовательские лаборатории. 

Конгломерат – многоотраслевое объединение, в котором сконцентрировано производство разнообразных товаров, подчас не имеющих между собой по своей промышленной технологии ничего общего. Понятие «конгломерат» означает случайное механическое соединение разнородных элементов. В американской литературе конгломератами называются концерны, возникающие в очень короткий срок при поглощении большого количества фирм, функционально независимых друг от друга. Отличие конгломерата от концерна состоит в стремлении внедриться в наиболее прибыльные молодые отрасли, развивающиеся на основе технического прогресса; отсутствии четко выраженной доминирующей продукции; более сложном управленческом процессе; участии банков в слиянии фирм, хотя банки структурным звеном конгломерата не являются. Конгломераты обладают значительно большими финансовыми ресурсами, чем концерны, что позволяет им, в отличие от концернов, осуществлять долгосрочные инвестиционные проекты. Транснациональные концерны и корпорации – за последние десятилетия это новые образования в развитых странах Они стремятся получать высокую прибыль в странах, где налоговые ставки относительно низкие, а в странах с высокими налогами аккумулировать меньший объем прибыли. Все действующие на мировой арене концерны и корпорации делятся на транснациональные и многонациональные. Транснациональные концерны (ТНК) находятся в собственности или под контролем предпринимателей одной страны, а многонациональные характеризуются международным распределением акционерного капитала. Международные концерны и корпорации создают свои филиалы в других странах либо покупают попавшие в затруднительное финансовое положение предприятия, а также создают новые с использованием существующих льгот и стимулов. Структура таких предприятий сложна и многообразна. ТНК могут скупать товары у традиционных поставщиков, входящих в ТНК; через своих представителей в разных странах приобретать товары у полностью независимых поставщиков в кредит или за наличный расчет: а также авансировать производство необходимых товаров. Такие предприятия в наибольшей степени используют логистику для оптимизации транспортных и других потоков товаров, выбора мест и объема складов закупленной и произведенной продукции, для контроля движения товаров в своих сбытовых сетях. Приоритетное внимание отдается предпродажному и послепродажному сервису производимой и сбываемой продукции. Ежегодные рекламные расходы крупных ТНК доходят до сотен миллионов и даже миллиардов долларов при относительно низкой стоимости единицы рекламного времени. 

С точки зрения организационной формы можно выделить шесть типов современных объединений, в рамках которых предприятия не утрачивают своей самостоятельности: ассоциации, союзы, финансово-промышленные группы (ФПГ), холдинги, стратегические альянсы и консорциумы.

 Ассоциации и союзы – это некоммерческие организации, остальные являются коммерческими. 

Консорциум – это объединение предприятий на договорной основе для выполнения определенной задачи. Консорциум создается в основном для реализации крупномасштабных проектов, обеспечение которых требует объединения финансовых, технических и организационных усилий. Действие консорциума может иметь разовый характер (например, при строительстве какого-либо объекта), кратковременный или долговременный. Консорциум может быть создан в одной из существующих организационно-правовых форм. 

Финансово-промышленные группы (ФПГ) создаются путем объединения материальных и финансовых ресурсов предприятий, организаций, финансово-кредитных учреждений (в том числе банков), инвестиционных организаций в целях повышения конкурентоспособности и эффективности производства, создания рациональных технологических связей, привлечения инвестиций и ускорения научно-технического прогресса. Мировой опыт показывает, что основной целью создания ФПГ на основе слияния банковского, промышленного, интеллектуального и информационного потенциала является повышение эффективности работы предприятий и финансовых учреждений 

Большое распространение в Беларуси в последнее время получило такое хозяйственное объединение, как холдинг. В 2010 году в АПК республики было зарегистрировано около 140 холдингов.

Холдинг – это предприятие любой организационно – правовой формы, владеющее акциями других компаний. Холдинговые компании широко распространены в экономике развитых стран, очень многие современные корпорации трансформируются в холдинги. Широкое распространение холдингов объясняется тем, что они могут реально увеличивать масштабы хозяйственной деятельности предприятий, поэтому и являются одной из наиболее эффективных форм предпринимательства. Холдинговая компания может быть зарегистрирована в любой организационно-правовой форме, но в мировой практике – это АО открытого типа. Такие объединения подходят для обеспечения необходимых объемов продукции и поддержания функционирования технологически связанных предприятий, освоения новой продукции и расширения масштабов производства. Важная особенность холдинга состоит в том, что он через разветвленную систему участия контролирует промышленный (или финансовый) капитал, превышающий его собственный во много раз. Это происходит путем вложения средств от реализации выпускаемых холдингом акций в акции предприятий, представляющих интерес для холдинга. Размеры подконтрольных фирм могут намного превышать размер самого холдинга. 

В промышленном бизнесе западных стран, особенно в наукоемких производствах, довольно часто возникают проблемы во взаимоотношениях между крупными фирмами-монополистами и мелкими предприятиями. Монополизация сужает возможности возникновения независимого мелкого предпринимательства, особенно в уже устоявшихся отраслях. Крупные корпорации используют занятые в наукоемком производстве небольшие перспективные фирмы, как испытательный полигон для коммерческого апробирования возникающих в науке и технике новшеств. В такие небольшие фирмы включают рисковые, или венчурные, инвестиции. При этом различают две организационные формы венчурных групп: 

• внутренние венчуры: крупная корпорация создает внутри собственной структуры 

мелкие автономные единицы (проектные центры, целевые группы), перед которыми 

ставится конкретная задача (например, разработать целевой проект). В этом случае 

корпорация передает в распоряжение таких групп необходимые им средства и оказывает всестороннюю помощь; 

• венчурные фирмы: их сознательно создают крупные корпорации для выполнения ряда перспективных работ, которые в рамках материнской компании признаны не целесообразными и не эффективными. Персонал таких фирм формируется из отдельных талантливых исследователей, и он получает доступ к научно-технической информации фирмы-учредителя, пользуется его лабораторной и опытно-промышленной базой. В качестве участников таких фирм могут использоваться университеты, институты, правительственные ведомства. Все это приводит к значительной концентрации научно-технического потенциала по данной научно-технической проблеме. 

В основе построения системы хозяйственных связей в АПК лежат следующие принципы:

1. Добровольность Решение о вступлении предприятий и организаций в агропромышленное формирование должно происходить на принципах не принужденной, а убежденной добровольности.

2. Адаптивность и организационная рефлективность Партнеры по хозяйственным связям должны уметь реагировать и маневрировать на правовом поле среди разнообразных норм и принципов гражданского и налогового законодательств.

3. Этапность. Необходим переход от простых к сложным формам организации хозяйственных связей, от горизонтальных структур к вертикальным, от производственных к производственно-торговым.

4. Целостность и комплексность Должна быть четкая согласованность между всеми звеньями (участниками) хозяйственных связей. В целях сбалансированности ресурсного обеспечения требуется соблюдать территориальную и технологическую комплексность.

5. Поддержка и содействие со стороны органов управления Эффективность формирования хозяйственных связей в значительной мере обусловлена характером взаимоотношений руководителей предприятий - с районными и областными органами управления.

6. Выбор «ведущего звена» - интегратора и поддержание связи В такой роли может выступать экономически крепкое предприятие с устойчивым производственным потенциалом.

7. Оптимальность размеров Преимущества крупного товарного производства позволяют добиться дополнительного эффекта и проявляются на рынках сбыта продукции.

Установление хозяйственных связей в АПК это сложный комплексный процесс, который можно разделить на несколько этапов: установление, оформление, функционирование. В конечном счёте хозяйственные связи предопределяют экономическую эффективность взаимодействия хозяйствующих субъектов в процессе реализации их коммерческих интересов.

5. Конкуренция и конкурентоспособность предприятий АПК в системе коммерческих отношений.

Неотъемлемым элементом рыночных отношений является конкуренция, представляющая собой экономическое соперничество, борьбу за наиболее выгодные условия производства и сбыта продукции, получение более высокой прибыли. Предприятиям АПК необходимо осуществлять производственно-коммерческую деятельность и организовывать хозяйственные связи с учётом требований конкурентной борьбы.

С понятием конкурентной борьбы тесно связано такое понятие как конкурентоспособность, т.е. способность эффективно  осуществлять свою хозяйственную деятельность в условиях рыночных отношений. Конкурентоспособность как экономическая категория может рассматриваться на нескольких уровнях: страны, региона, отрасли, предприятия, товара (продукции – отрасли предприятия), используемых ресурсов.

Объекты, обладающие конкурентоспособностью, можно разбить на четыре группы :

•
товары,

•
предприятия (как производители товаров),

•
отрасли (как совокупности предприятий, предлагающий товары или услуги),

•
регионы (районы, области, страны или их группы).

В связи с этим принято говорить о таких её видах как:

•
Национальная конкурентоспособность

•
Конкурентоспособность товара

•
Конкурентоспособность предприятия

Национальная конкурентоспособность (англ. National Competitiveness) — многозначный термин, который чаще всего обозначает:

1.
способность страны добиться высоких темпов экономического роста, которые были бы устойчивы в среднесрочной перспективе;

2.
уровень производительности факторов производства в данной стране;

3.
способность компаний данной страны успешно конкурировать на тех или иных международных рынках.

Конкурентоспособность товара — способность продукции быть более привлекательной для покупателя по сравнению с другими изделиями аналогичного вида и назначения, благодаря лучшему соответствию своих качественных и стоимостных характеристик к требованиям данного рынка и потребительским оценкам.

Конкурентоспособность предприятия – это его свойство, характеризующееся степенью реального или потенциального удовлетворения им конкретной потребности по сравнению с аналогичными объектами, представленными на данном рынке. Конкурентоспособность определяет способность выдерживать конкуренцию в сравнении с аналогичными объектами на данном рынке.

Кроме того, принципиально можно выделить четыре типа субъектов, оценивающих конкурентоспособность тех или иных объектов:

•
потребители,

•
производители,

•
инвесторы,

•
государство.

Конкурентоспособность товара потребитель оценивает с точки зрения своих потребностей и полноты их удовлетворения. Обладая ограниченными возможностями (не только финансовыми, поскольку сам процесс потребления обусловлен некоторой «технологией», а следовательно — и «производительностью»), потребитель стремится максимизировать степень своей общей удовлетворенности.

Конкурентоспособность предприятия оценивается потребителем с точки зрения положения предприятия на рынке (известное / неизвестное; давно ли работает; какую долю рынка занимает; какие гарантии дает; какая степень доверия предприятию у других потребителей, какие отзывы о качестве его продукции).

Конкурентоспособность отрасли оценивается потребителем с точки зрения приоритетности его собственных потребностей, подлежащих удовлетворению. Так, получив годовую премию, у потребителя (частное лицо) может возникнуть выбор, что купить на эти деньги — новую мебель на кухню, новую стиральную машину или путевку в экзотическую страну: в этот момент наблюдается межотраслевая конкуренция. Как только потребителем отдается приоритет конкретной отрасли, конкуренция с точки зрения потребителя переходит в плоскость конкуренции предприятий, а затем и товаров. В различных экономических условиях (уровень доходов, уровень цен, ожидания и т.п.) уровень конкурентоспособности отраслей (при прочих равных) окажется различным. Проявится это прежде всего в различиях в эластичности спроса на продукцию (товары, работы, услуги) различных отраслей.

Конкурентоспособность страны с точки зрения потребителя оценивается как уровень качества жизни, который обеспечивается потребителю.

Таким образом, потребитель оценивает конкурентоспособность любых объектов с точки зрения степени удовлетворения своих потребностей и уровня их значимости (более значимые потребности должны быть удовлетворены раньше, чем менее значимые).

Производитель оценивает товар с точки зрения суммы прибыли, которую тот может принести. С одной стороны, это рентабельность, однако в отраслях с быстрой оборачиваемостью активов (например — торговля) можно получить гораздо большую прибыль за счет снижения рентабельности продаж, но увеличения оборачиваемости товаров. Предприятия производитель оценивает как своих конкурентов, поэтому важнейшими характеристиками для него являются соотношение цены и качества выпускаемой продукции, соответствие последней техническим, экологическим и прочим нормам и стандартам. Отрасль производитель оценивает с точки зрения рамочных условий и своего положения на рынке. С этих позиций оцениваются средний уровень рентабельности, целесообразность работы в отрасли или выхода из неё. Страну производитель оценивает с точки зрения наличия необходимых ему ресурсов, их качества и доступности (физической и экономической).

Инвестор оценивает эффективность своих вложений (как свершившихся, так и потенциальных), поэтому важнейшими характеристиками товара с точки зрения инвестора являются его востребованность и уровень рентабельности продаж (инвестора интересуют не столько единичные сделки с высокодоходными товарами, сколько массовые продажи, приносящие доход больше той суммы, которую инвестор мог бы получить, вложив свои средства в другое производство). Конкурентоспособность предприятия означает для инвестора не только рентабельность предприятия как цельной системы, но и его экономическое положение, финансовая устойчивость (высокий уровень рентабельности может быть достигнут путем совершения высокодоходных, но спекулятивных сделок, имеющий недопустимо высокий уровень риска). Соответственно, страну или регион инвестор оценивает как площадку, на которой можно (или не стоит) строить свой бизнес; важнейшим показателем конкурентоспособности страны (региона) является инвестиционный климат.

Государство оценивает конкурентоспособность товара с точки зрения его востребованности и социальной значимости. Если отечественный товар является социально значимым, но он стоит значительно дороже импортного, государство может повлиять на эту ситуацию, применив либо субсидии и дотации отечественному производителю, либо квоты и таможенные барьеры к зарубежным поставщикам. Предприятия оцениваются государством с точки зрения их роли в экономике: насколько продукция предприятия востребована и значима, каковы объемы продаж. Чем выше уровень этих показателей, тем предприятие с точки зрения государства более конкурентоспособно. Отрасль оценивается государством также с позиций востребованности производимой ей продукции, объемов продаж и значимости для экономики продукции и отрасли в целом. Конкурентоспособность страны может быть оценена государством с точки зрения эффективности использования ресурсов (с учетом их качества), а также с позиции показателей платежного баланса страны: если баланс положительный, то страна (а следовательно — отрасли, предприятия, продукция) конкурентоспособна, иначе — нет.

С точки зрения организации коммерческой деятельности оценку конкурентоспособности предприятия можно осуществлять на основе следующих показателей.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Конкурентоспособность отраслей можно оценить соотношением цены и качества: 

Кт = К/Ц,

где Кт – показатель конкурентоспособности товара, 

К – качество продукции, определенное через сортность,

Ц – цена продукции определенного сорта.

Конкурентоспособность товара или иного объекта понятие относительное, то есть о нем можно говорить только при сравнении с другим объектом. Поэтому при расчете показателей конкурентоспособности товара в качестве сравниваемого объекта обычно берут или товар-аналог (прямой метод), или образец (косвенный метод), который уже пользуется спросом. Затем эти показатели собираются в один интегрированный показатель, который по смыслу отражает различие в потребительском эффекте, приходящемся на единицу затрат потребителя, на их приобретение и использование.

Таким образом, определение конкурентоспособности является неотъемлемым элементом анализа и планирования коммерческой деятельности субъектов хозяйствования в АПК.

6. Коммерческие сделки и хозяйственные договоры как правовая форма осуществления коммерческих операций в АПК.

Термин «договор» - понятие многозначное. Однако не будем углубляться в теорию гражданского права, дадим простое и ясное определение этому понятию.

Статья 390 Гражданского кодекса РБ (далее - ГК) определяет договор как соглашение двух или нескольких лиц об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей. То есть первое значение термина «договор» - это соглашение.

Исходя из того, что к договорам применяются правила о двусторонних и многосторонних сделках, предусмотренных ГК, договор можно приравнять к сделке (сделкой в соответствии со ст.154 ГК является действие граждан и юридических лиц, направленное на установление, изменение или прекращение гражданских прав и обязанностей). То есть второе значение термина «договор» - это сделка (действие).

Кроме того, на практике договором называют единый документ, который содержит условия сделки. Следовательно, третье значение термина «договор» - это документ.

В научно-практическом плане целесообразно использовать понятие «трансакция» (от лат. transactio — сделка), имея в виду как рыночную сделку между самостоятельными фирмами, так и любое внутрифирменное взаимодействие подразделений, имеющее экономический или административный характер (с точки зрения теории трансакционных издержек любой административный управленческий акт имеет альтернативную стоимость, выражающуюся не столько в затратах, необходимых для принятия решения как такового, сколько в его экономических последствиях).

Частью третьей ст.155 Гражданского кодекса РБ (далее - ГК РБ) предусмотрено, что для заключения договора необходимо выражение согласованной воли (действий) двух сторон договора (в случае, если это двусторонняя сделка) либо трех или более сторон договора (в случае, если это многосторонняя сделка).

Существует 2 способа заключения договора: путем одновременного подписания единого документа и путем отправки оферты и получения акцепта (так называемое заключение договора между отсутствующими). Если с первым способом на практике не возникает особых проблем, то второй нуждается в более детальном рассмотрении.

Офертой является предложение о заключении договора, удовлетворяющее следующим требованиям:

- достаточная определенность (из оферты должны ясно вытекать условия будущего договора);

- оферта должна выражать намерение лица, которое выступает с предложением, считать себя заключившим договор на условиях, указанных в договоре с адресатом, в случае, если последний примет предложение;

- оферта должна включать все существенные условия будущего договора;

- оферта должна быть адресована конкретному лицу или лицам.

Оферта связывает направившее ее лицо с момента получения ее адресатом. Если извещение об отзыве оферты поступило ранее или одновременно с самой офертой, она считается неполученной.

Согласно ГК РБ полученная адресатом оферта не может быть отозвана в течение срока, установленного для ее акцепта, если иное не оговорено в самой оферте либо не вытекает из существа предложения или обстановки, в которой оно было сделано.

Из данных правил можно сделать следующий вывод: необходимо четко понимать, что уже само по себе предложение заключить договор (в виде оферты) имеет юридическое значение и обязательно для оферента. В связи с этим целесообразно в любой оферте указывать срок для акцепта, чтобы предотвратить неопределенности и спорные ситуации.

Заключение договора завершается акцептом (принятием) оферты. Акцепт приобретает юридическую силу, если он полный и безоговорочный. Под полным понимается акцепт, который выражает одобрение всему, что указано в оферте. Под безоговорочным - акцепт, который не содержит никаких дополнительных условий по сравнению с офертой.

Ответ на иных условиях, чем предложено в оферте, не является акцептом. Это лишь встречная оферта (ст.413 ГК РБ). Примером подобной встречной оферты является подписание договора с протоколом разногласий. Однако действия акцептанта могут рассматриваться как встречная оферта лишь при условии, что они обладают указанными признаками оферты, о которых мы говорили ранее. В остальных случаях такие действия следует рассматривать как отказ от заключения договора.

Также нужно иметь в виду, что в соответствии с п.3 ст.408 ГК РБ совершение лицом, получившим оферту, в срок, установленный для ее акцепта, действий по выполнению указанных в ней условий договора (отгрузка товаров, предоставление услуг, выполнение работ, уплата соответствующей суммы и т.д.) считается акцептом, если иное не предусмотрено законодательством или не указано в оферте.

В АПК используются практически все виды договоров. Наиболее распространенные виды хозяйственных договоров в АПК представлены в таблице.

	Купли-продажи, поставки, контрактации 
	Розничная и оптовая купля-продажа 

	
	Поставка продукции заготовителям 

	
	Поставка сельскохозяйственной продукции для государственных нужд (госзаказ) 

	
	Контрактация 

	
	Энергоснабжение 

	
	Продажа недвижимости 

	
	Продажа подержанной техники и инвентаря 

	Мены (бартерная сделка)
	Готовая продукция, материалы, сырьё, корма, удобрения

	Аренды 
	Земельных участков 

	
	Зданий и сооружений 

	
	Машин и оборудования 

	
	Транспортных средств 

	
	Финансовая аренда (лизинг) 

	Подряда, услуги 
	На выполнение комплекса сельскохозяйственных работ 

	
	На выполнение комплекса ремонтных работ и услуг 

	
	На выполнение проектных и изыскательских работ 

	
	Возмездное оказание услуг: а) связи; б) ветеринарных; в) аудиторских; г) риэлтерских; д) консультационных; е) информационных; ж) хранения; з) комиссии; и) профессионального обучения 

	
	Транспортировки груза 

	Страхования 


	обязательное 

	
	добровольное 

	Трудовые договоры, контракты 
	Срочные

	
	Бессрочные


Хозяйственные договоры можно заключать на основе утвержденных типовых или примерных форм, а также используя общую конструкцию коммерческого договора, в котором выделяют следующие разделы (части):

1)
наименование договора (указывается номер договора, место и дата заключения);

2)
исходная информация  (наличие  договоренности,  договаривающиеся стороны и их полномочия);

3)
предмет договора (суть взаимоотношений сторон);

4)
права и обязанности сторон (могут излагаться в отдельных

разделах: права заказчика, права подрядчика, обязанности заказчика, обязанности подрядчика);

5)
другие разделы (договорные взаимоотношения);

6)
цены, тарифы и порядок взаиморасчетов;

7)
ответственность сторон и порядок рассмотрения споров;

8)
порядок изменения и расторжения договора;

9)
вопросы, связанные со сферой и сроками действия договора;

количество экземпляров договора;

10) юридические адреса и подписи сторон.

Договорный процесс предполагает соблюдение определенных требований, в частности:

•
договор должен быть облечен в соответствующую форму (устную, простую письменную или нотариальную);

•
его могут заключать только право- и дееспособные стороны;

•
договор действителен, если его содержание соответствует требованиям законодательства.

Одной из распространенных форм договора в настоящее время является контракт. Контракт — это договор со взаимными обязательствами договаривающихся сторон. Возможны следующие виды контрактов:

•
по поставкам продукции (экспортные, импортные, внутренние поставки и другие сделки);

•
по выполнению работ и оказанию услуг (производственных, транспортных, погрузочно-разгрузочных, банковских, иных);

•
трудовой (особый вид трудового соглашения, по которому можно определить индивидуальные условия трудовой деятельности и оплаты труда).

Структура и содержание контрактов зависят от их вида. Например, в содержании контракта по поставкам продукции в обязательном порядке предусматриваются: цена и общая стоимость соглашения, сроки и место поставки, способы определения качества продукции, упаковка и маркировка, условия взаиморасчетов, форс-мажор. В трудовом контракте оговариваются обязанности работодателя по созданию условий эффективной трудовой деятельности работника, оплата его труда, режимы труда и отдыха, а также обязанности работника и результативность его труда.

Стороны, заключившие контракт, должны иметь взаимный интерес, и в случае отказа одной из сторон другая должна получить соответствующую компенсацию.

Условия договоров и контрактов, которые соответствуют требованиям принятого законодательства, поддерживаются и охраняются государством, судебно-правовыми органами. Сделки, которые не соответствуют юридическим нормам, считаются недействительными.

7. Договор контрактации.

Договор контрактации является одной из разновидностей договора купли-продажи, предусматривающей, что производитель сельскохозяйственной продукции обязуется продать выращенную (произведенную) им сельскохозяйственную продукцию заготовителю - лицу, осуществляющему закупки такой продукции для последующей переработки или продажи. К отношениям по договору контрактации применяются также правила договора поставки товаров, а в соответствующих случаях - договора поставки товаров для государственных нужд.

Правовое регулирование

Договор контрактации регулируется Гражданским кодексом Республики Беларусь (ст. 476-509).

Предмет договора

Предметом договора контрактации является выращивание (производство) сельскохозяйственной продукции для передачи ее лицу, осуществляющему закупки такой продукции для переработки или продажи.

Форма договора

Договор контрактации может быть заключен только в письменной форме.

Стороны договора

Особенностью договора контрактации является обязательное наличие специального субъекта - юридического или физического лица, выращивающего (производящего) сельскохозяйственную продукцию, который именуется "производитель". Производитель обязуется передать выращенную им продукцию лицу, осуществляющему закупки такой продукции, то есть "заготовителю". Иногда законодатель именует стороны контрактантами.

Существенные (обязательные) условия

В договоре должны быть указаны: 

- наименование товара (в данном случае - продукции);

- количество;

- цена;

- цель приобретения товара;

- сумма, количество и порядок предоставления производителю финансовых и материальных средств;

- сроки передачи продукции заготовителю.

Все иные условия являются факультативными.

Обязанности сторон по договору

Производитель сельскохозяйственной продукции обязан произвести и передать в обусловленные сроки контрактанту (заготовителю) определенное договором контрактации количество сельскохозяйственной продукции, соответствующей требованиям договора по ассортименту и качеству.

Для выращивания (производства) сельскохозяйственной продукции заготовитель обязан предоставить производителю финансовые и материальные средства, оказать иное техническое содействие, предусмотренное договором контрактации.

В свою очередь, производитель сельскохозяйственной продукции обязан представить заготовителю по его требованию отчет об использовании полученных финансовых и материальных средств.

Договором контрактации может быть предусмотрена обязанность заготовителя, осуществляющего переработку сельскохозяйственной продукции, возвращать производителю отходы от ее переработки с оплатой по цене, определенной договором контрактации.

Сроки исполнения договора контрактации

Срок исполнения договора контрактации определяется соглашением сторон с учетом сроков (периода) производства сельскохозяйственной продукции.

Исполнение договора контрактации

Договором контрактации может быть предусмотрена обязанность заготовителя принять от производителя на установленных в договоре условиях всю произведенную им сельскохозяйственную продукцию. Если иное не предусмотрено договором контрактации, заготовитель не вправе отказаться от принятия частичного исполнения по данному договору. 

Если иное не предусмотрено договором контрактации, заготовитель обязан принять сельскохозяйственную продукцию по месту нахождения производителя и обеспечить ее вывоз. 

В случае когда передача сельскохозяйственной продукции осуществляется в месте нахождения заготовителя или ином указанном им месте, заготовитель не вправе отказаться от принятия сельскохозяйственной продукции, соответствующей условиям договора контрактации, поставленной заготовителю в установленный договором срок. 

Если сельскохозяйственная продукция подлежит доставке в таре или упаковке, заготовитель обеспечивает производителя сельскохозяйственной продукции необходимой тарой и упаковочными материалами в количестве и сроки, установленные договором контрактации.

Ответственность сторон по договору контрактации

Производитель сельскохозяйственной продукции, не исполнивший либо ненадлежащим образом исполнивший обязательство, несет ответственность при наличии его вины.

Если вследствие обстоятельств, за которые ни одна из сторон не отвечает, производитель не может произвести и передать заготовителю сельскохозяйственную продукцию, он обязан возвратить полученный аванс.

Производитель обязан сообщить заготовителю о невозможности поставки сельскохозяйственной продукции вследствие обстоятельств, за которые он не отвечает. Неисполнение этой обязанности по вине производителя лишает его права ссылаться на эти обстоятельства.

8. Договор подряда.

Подряд — это договор, форма организации труда и экономических отношений, разновидность хозяйственного расчета. При договоре подряда одна сторона (подрядчик) обязуется качественно и в срок выполнить определенную работу по заданию (заказу) другой стороны (заказчика), которая, в свою очередь, обязуется принять и оплатить выполненную работу на заранее оговоренных условиях. Следовательно, подряд представляет собой договорные отношения между заказчиком и подрядчиком.

Заказчик — тот, кто дает поручение изготовить, выполнить, сделать что-нибудь и готов оплатить эту работу по конечному результату.

Подрядчик — физическое или юридическое лицо, выполняющее работы по договору с заказчиком. Он, в свою очередь, может передавать определенные работы другим лицам, которые принимают на себя часть специальных работ подрядчика. В таких случаях они называются субподрядчиками.

Сельскохозяйственное предприятие как хозяйствующий субъект может выступать как заказчиком, так и подрядчиком, а в некоторых случаях и субподрядчиком. Если оно является заказчиком работы по договору подряда, то подрядчиками могут выступать гражданин или группа граждан (трудовой коллектив), работники как сельскохозяйственного предприятия, так и со стороны.

Сферы действия подряда в АПК весьма обширны. По договорам подряда гражданами и трудовыми коллективами выполняются работы преимущественно по производству и реализации сельскохозяйственной продукции (растениеводческой и животноводческой). Кроме этого, подрядчики могут выполнять техническое обслуживание и ремонт сельскохозяйственной техники, автомобилей и оборудования животноводческих ферм, транспортные услуги, капитальное строительство, ремонтно-строительные и иные работы.

Договорные отношения на основе подряда регулируются Гражданским кодексом Республики Беларусь.

Договоры подряда составляются обычно в двух экземплярах. Их подписывают представители договаривающихся сторон, заверяют печатями, после чего они приобретают юридическую силу.

Договор подряда включает следующие сведения:

•
название договора, дата и место заключения;

•
данные о договаривающихся сторонах;

•
предмет договора;

•
права и обязанности сторон;

•
ответственность сторон;

•
порядок взаиморасчетов;

•
порядок прекращения действия договора;

•
подписи и реквизиты.

К договору подряда могут прилагаться экономические расчеты и обоснования, протокол согласования договорной цены. В последнюю включают издержки подрядчика и плановые накопления (прибыль).

Невыполнение условий договора рассматривается как нарушение договорных обязательств и влечет материальные санкции (пеня, штраф, возмещение убытков) и персональную ответственность должностных лиц, подписавших договор.

Экономический смысл подряда для сельскохозяйственного предприятия как заказчика состоит в том, что отдельный работник, семья или коллектив работников (подрядчик) заключает с администрацией хозяйства (заказчиком) договор на производство сельскохозяйственной продукции или выполнение работ. Хозяйство закрепляет за подрядчиком землю, технику, животных, обеспечивает необходимыми материальными ресурсами. Подрядчик, в свою очередь, обязуется передать в распоряжение заказчика полученную продукцию или выполненную работу объемами и качеством, установленными в договоре.

В сельском хозяйстве применяются следующие формы подряда:

•
бригадный;

•
звеньевой;

•
бригадно-звеньевой;

•
семейный;

•
индивидуальный.

Преобладающей формой организации труда как в растениеводстве, так и в животноводстве является производственная бригада. Поэтому наиболее распространен бригадный и бригадно-звеньевой подряд, например, в овощеводстве, кормопроизводстве, на средних и крупных животноводческих фермах.

Перспективными в настоящее время являются семейная и индивидуальная формы подряда, особенно на средних и малых сельскохозяйственных предприятиях.

При семейном подряде в определенной степени обеспечивается единство и устойчивость исполнителей, самостоятельность их в принятии решений по производственным вопросам, возрастает роль работника как хозяина на своем участке, посильно используется труд пенсионеров и детей. Семейный подряд помогает возродить интерес сельской молодежи к аграрному труду, наладить ее связи с землей, растительным и животным миром.

Все названные формы подряда способствуют развитию и укреплению хозрасчетных отношений. Главное их достоинство состоит в повышении материальной заинтересованности работников в конечных результатах труда. Вместе с тем, как показывает практика, они не позволяют обеспечить контроль над производственными затратами. Устранить этот недостаток позволяет аренда и арендный подряд.
Вопросы 9-12 вынесены для самостоятельного изучения с использованием ресурсов интернет и информационно-аналитической базы данных Бизнес-Инфо. 
Тема 3. Материально- техническое обеспечение предприятий АПК.

1. Сущность материально-технического обеспечения предприятий АПК.

2. Особенности современной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса республики.

3. Основные направления совершенствования системы материально-технического обеспечения предприятий АПК.

4. Организационно-экономические основы функционирования механизированных отрядов.

5. Организационно-экономические основы функционирования машинно-технологических станций.

6. Мировой опыт и тенденции в организации производственно-технического обслуживания сельскохозяйственных потребителей.

7. Задачи и функции коммерческих служб предприятий АПК по материально-техническому обеспечению.

8. Факторы, определяющие структуру и тип  службы материально-технического снабжения.

9. Сущность и содержание планов материально-технического снабжения.

10. Планирование потребности в материальных ресурсах.

11. Планирование источников покрытия потребности в материальных ресурсах.

12. Планирование производственных запасов.

1. Сущность материально-технического обеспечения предприятий АПК.

Производственно-хозяйственная деятельность любого из предприятий АПК нуждается в финансовом, кадровом, информационном и материально-техническом обеспечении. Из вещественных элементов она, прежде всего, нуждается в средствах производства: машинах, оборудовании, энергоресурсах, сырье, материалах  и т.д. Процесс обеспечения предприятий материально-техническими ресурсами называется материально-техническим снабжением (МТС). Вместе с тем, учитывая особенности аграрного производства, процесс материально технического обеспечения следует рассматривать с учётом построения единой технологической цепи « производство с/х машин и оборудования – комплектация – ремонт и техническое обслуживание – производство сельскохозяйственной продукции».

Этот процесс характеризуется определённым набором специфических функций, работ, операций в зависимости от форм собственности, системы распределения и обмена продуктами материального производства и включает не только МТС, но и целый комплекс услуг по техническому обслуживанию с/х производства. Под техническим обслуживанием понимается комплекс работ по поддержанию работоспособности или исправности технических средств, машин, оборудования, в течении срока эксплуатации
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Рисунок – материально-техническое обеспечение предприятий АПК

Обеспечение предприятий АПК материально-техническими ресурсами и организация производственного обслуживания может осуществляться как на внутрихозяйственном уровне за счет обслуживающего производства и собственного производства отдельных видов сырья, а также на основе использования услуг сторонних агросервисных предприятий. Понятие агросервис означает выполнение работ, оказание услуг по удовлетворению технологических потребностей предприятий АПК.

Для государственной собственности характерен процесс планового распределения созданного продукта. При этом основное место принадлежит вещественному обороту, а финансово-денежные отношения лишь опосредуют его. 

Для современной экономики характерны рыночные механизмы осуществления материально-технического обеспечения с той или иной степенью государственного регулирования. Диапазон отношений простирается от плановой поставки материальных ресурсов и оказания услуг по распоряжению управляющего центра до свободной их реализации на рынке с той или иной степенью использования рыночных механизмов. Из чего следует, что роль коммерческой деятельности в сфере материально-технического обеспечения предприятий АПК возрастает по мере становления рыночных отношений. 

Следует отметить, что ведущее положение среди субъектов хозяйственных отношений занимают производственные предприятия. Они дают основную часть валового внутреннего продукта, являются изготовителями средств производства и предметов потребления и одновременно потребителями материально-технических ресурсов и услуг. Следовательно, отношения при купле-продаже и распределении сырья, материалов, оборудования комплектующих деталей и изделий возникают, прежде всего, между предприятиями первой и второй сферы АПК, хотя существует большое количество посреднических фирм, организаций, агросервисных  формирований, осуществляющих оптовую торговлю различными средствами производства и реализующими широкий спектр услуг.

Из всего вышеизложенного можно сделать вывод, что, осуществляя материально-техническое обеспечение, предприятия АПК определяют потребность в ресурсах в соответствии с производственными планами, исследуют рынок снабжения, выбирают поставщиков и подрядчиков, заключают с ними хозяйственные договоры, организуют завоз, хранение и управление материально-техническими ресурсами, осуществляют замену материалов и изделий по различным критериям, привлекают различные организации по технологическому обслуживанию производства и т.д.

2. Особенности современной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса республики.

Весь комплекс услуг по обеспечению сельскохозяйственного производства машинами, машинами, оборудованием и приборами, эффективному использованию и поддержанию их в исправном техническом состоянии, а так же оптовая торговля удобрениями, пестицидами и прочими агрохимическими продуктами, проведение агрохимических работ до 2003 года в Беларуси осуществлялись в основном такими структурами как РУП « Белагроснаб», РО «Белагропромтехника», «РУП «Белагрокомплект», ГК «Белагромаш», РМП «Белсельхозэнерго», РУП «Белсельхозхимия», которые в настоящее время функционируют в составе вновь созданного Республиканского объединения «Белагросервис»

Функционировавшие до объединения  предприятия системы материально-технического обеспечения, практически не наладили управляемость предприятиями, входящими в их состав, перестали решать вопросы координации проведения единой технической политики, внедрения научно-технического прогресса, производства машин, оборудования, запасных частей и инструмента, загрузки производственных мощностей, внедрения единой комплексной системы технического обслуживания машинно-тракторного парка, оборудования и машин в животноводстве, механизации трудоемких процессов, обеспечения агропромышленного комплекса материально-техническими ресурсами. Названные организации во многом выполняют дублирующие функции, а ряд предприятий, входящих в их состав, по существу занимаются различной коммерческой деятельностью с целью самовыживаемости. Данные обстоятельства не позволяли департаменту механизации и технического прогресса Минсельхозпрода Республики Беларусь осуществлять управление этими структурами на надлежащем уровне. 

Автономное управление каждым звеном подкомплекса ведет к их разбалансированному развитию, а наличие множества объединений - к распылению финансовых ресурсов, что препятствует проведению единой инвестиционной политики и эффективному использованию имеющегося производственно-технического потенциала всего подкомплекса.

Кроме того, система управления машиностроительным и техническим обслуживанием сформирована без учета разделения собственности на республиканскую и коммунальную. В результате сложилась ситуация, когда объединения республиканского уровня (РО "Белагропромтехника" и РМП "Белсельхозэнерго") управляют коммунальной собственностью. Акции сельскохозяйственных организаций рассредоточены по отдельным предприятиям и не оказывают существенного значения на управление машиностроительным и обслуживающим подкомплексом.

Действовавшая система управления громоздкая. В отдельных объединениях и предприятиях, входящих в их состав, имеются параллельные структуры и службы с одинаковыми функциями.

Областной уровень управления предприятиями машиностроения и технического обслуживания представлен отделом механизации, электрификации, технического прогресса и организации подсобных промыслов Комитета по сельскому хозяйству и продовольствию облисполкома, а также агросервисными организациями, большинство из которых входит в состав РО Белагросервис

На уровне района техническое обслуживание и ремонт представлены райагропромтехникой и райагропромснабом, за исключением районов Могилевской области, где подобные структуры объединены в райагропромтехснабы.

Организационно-управленческая система машиностроения и технического обслуживания областного и районного уровней характеризуется различным подходом в разрезе областей и районов к управлению предприятиями. Так, в Могилевской области с целью создания экономических предпосылок для образования холдинга по решению сессии районных Советов депутатов районная коммунальная собственность предприятий по производственно-техническому обслуживанию обеспечению передана в областную, что позволило создать единую систему управления на уровне района и области. Все предприятия за исключением "Облсельэнерго" объединены в холдинг. В то же время на уровне республики существуют автономные управленческие структуры "Белагропромтехника" и РМП "Белсельхозэнерго", что мешает создать единую систему управления техническим подкомплексом на уровне республики.

В Витебской области на уровне районов функционируют районные объединения агропромтехники и районные объединения агропромснаба, а в области создан единый управленческий орган" Агротехсервис". В других областях (за исключением Могилевской) облагропромтехника и облагроснаб функционируют раздельно.

Учитывая вышеизложенное, существующая организационно-управленческая система машиностроительным и обслуживающим подкомплексом АПК требует совершенствования.

В связи с этим одним из способов структурной перестройки экономики является образование холдингов на месте многочисленных объединений, концернов нередко осуществляющих единый технологический, обслуживающий, инвестиционный и иной процесс.

Холдинг-это организационное оформление совместных действий предприятий. Посредством субконтрактных отношений, финансовой, инвестиционной и научно-технической помощи в рамках холдинга одни участники оказывают временную поддержку другим на взаимовыгодных условиях. Участники холдинга делегируют головному предприятию часть полномочий по инвестиционной, инновационной, внешнеэкономической, маркетинговой, координационной и другим видам деятельности.

В целях преодоления сложившейся ситуации вышел Указ Президента Республики Беларусь от 27 января 2003 №40 «О совершенствовании управления организациями агропромышленного комплекса». В соответствие сданным Указом, Республиканское унитарное предприятие по материально-техническому снабжению агропромышленного комплекса "Белагроснаб", Республиканское унитарное предприятие по материально-техническому обеспечению "Белагропромкомплект", Республиканское объединение по производственно-техническому обслуживанию агропромышленного комплекса "Белагропромтехника", Республиканское унитарное предприятие по агрохимическому обслуживанию сельского хозяйства "Белсельхозхимия" и Республиканское специализированное объединение "Трест Промбурвод" - в Республиканское объединение "Белагросервис".
Основными задачами Республиканского объединения "Белагросервис" являются осуществление мер, направленных на проведение единой государственной политики в области энергетики, электрификации, агрохимического обслуживания и водоснабжения организаций сельского хозяйства, обеспечение ремонта, сервисного обслуживания, изготовления сельскохозяйственной и другой техники, энергетического и технологического оборудовани.Структура РО Белагросервис постоянно совершенствуется, а актуализированная информация представлена на сайте http://www.belagroservice.by.

Кроме вышеназванных организаций на рынке материально-технического обеспечения предприятий АПК функционируют частные торговые и посреднические организации, осуществляющие реализацию новой и подержанной сельскохозяйственной техники, оборудования, сырья, материалов, удобрений, средств защиты растений и животных и т.д. В Беларуси работают официальные представители десятков компаний со всего мира. Bou-Matic (США), Holm&Laue (Германия), Calvatis GmbH (Германия), Veyx-Pharma GmbH (Германия), Merial (Франция), ECM(Франция), Rosensteiner (Австрия), LJM (Дания), Kerbl (Германия), Bruno Gelle (Германия), Rolstal Pawlowski (Польша), Claas (Германия), Case(США, Канада, Бразилия, Германия), Jonn Deere (США), Fendt (Германия)  и др. Представляют эти фирмы на белорусском рынке субъекты хозяйствования различных организационно-правовых форм: ИП «Агриматко 96», ООО «БелАгроСистема», ИЧУСП «Штотц Агро-Сервис», ОДО «Планта», СЗАО «Серволюкс», ТЧУП «ТУРНЕПС СЕРВИС» и др.

Важное значение имеет организация материально технического снабжения на основе прямых хозяйственных связей. Следует отметить, что в отличие от сельскохозяйственных организаций, предприятия первой и третьей сфер АПК имеют здесь гораздо большие возможности. Вместе с тем многие сельскохозяйственные производители, при наличии финансовых возможностей закупают сельскохозяйственную технику, отдельные комплектующие и другие виды материально-технических ресурсов непосредственно у производителей либо через официальных представителей (дилеров).

Практически все сельскохозяйственные организации имеют в своей организационной структуре обслуживающее производство (ремонтные мастерские, строительные бригады, транспорт и .д.). Поэтому частично производственно-техническое обслуживание выполняемся их внутрихозяйственными подразделениями. Кроме того, на внутрихозяйственном уровне может осуществляться снабжение отдельными видами кормов, органическими удобрениями и т.д.

В настоящее время современная организация материально-технического обеспечения предприятий АПК представляет собой сложную систему, где сочетаются элементы планово-распределительной и рыночной экономики. При этом идёт процесс формирования рынка материально технических ресурсов. Этот процесс во многом зависит от особенностей коммерческой деятельности в АПК (низкий платёжеспособный спрос, диспаритет цен, высокая степень монополизации рынка материально-технических ресурсов и т.д.).
3. Основные направления совершенствования системы материально-технического обеспечения предприятий АПК.

Анализ практики функционирования системы материально-технического обеспечения в АПК позволяет сделать следующие выводы:

Разбалансированность системы материально-технического обеспечения АПК препятствует формированию, стабильному и устойчивому развитию рынка средств производства в республике, основной целью которого является полное и своевременное удовлетворение потребностей агропромышленного производства во всех видах ресурсов. Предприятия-монополисты, которые преобладают в ресурсопроизводящих отраслях АПК, за счет повышения цен на изделия увеличивают доходы при одновременном снижении объемов выпуска продукции. Это и определило спад поставок техники для АПК. Кроме того, были нарушены многолетние связи поставщиков со смежными предприятиями, обеспечивающими их сырьем и комплектующими деталями. Поэтому для восстановления этих связей требуются серьезные изменения коммерческо-сбытовой деятельности, постоянное изучение платежеспособного спроса потребителей.

Переход от централизованного снабжения большинства видов промышленной продукции к ее свободной реализации усиливает взаимодействия потребителей с производителями этих ресурсов. В результате этого, изменение экономических взаимоотношений сельскохозяйственных предприятий системой материально-технического обеспечения АПК заключается в том, что каждый сельскохозяйственный товаропроизводитель имеет реальную возможность приобретать материально-технические ресурсы в пределах своих финансовых возможностей. Однако эти изменения происходят в неблагоприятной экономической обстановке.

К тому же предприятия снабжения пытаются сохранить свою монополию в сфере поставок и реализации машин и оборудования. На их долю приходится 70-85% поставок сельскохозяйственной техники, а только лишь 15-30% - на создаваемые коммерческие структуры и прямые связи между сельскохозяйственными и промышленными товаропроизводителями. В сфере обслуживания наблюдается интенсивное сокращение оказываемых работ и услуг хозяйствующим субъектам всех форм собственности одновременно при многократном росте их стоимости. Все это сдерживает формирование рыночной системы производственно-технического обслуживания потребителей и не способствует преодолению кризиса в сельскохозяйственном производстве.

В значительной степени удешевление поставок сельскому хозяйству промышленных средств производства зависит от усиления роли государственного регулирования процессов обращения материально-технических ресурсов и деятельности предприятий-изготовителей сельскохозяйственной техники и оптово-посредничсских структур. Это регулирование должно проводиться в интересах производителей сельскохозяйственной продукции в основном методами экономического воздействия, включающих:

бюджетное финансирование целевых республиканских государственных программ;

усиление финансирования технического переоснащения сельского хозяйства на основе лизинга технических средств;

льготное кредитование приобретения материально-технических ресурсов, формирование их сезонных запасов, льготное налогообложение предприятий-изготовителей техники и ресурсов;

экономическое регулирование процесса поставки АПК продукции производственно-технического назначения на условиях товарного кредита под гарантии органов исполнительной власти субъектов республики;

повышение платежеспособности сельскохозяйственных предприятий за счет гибкой амортизационной политики и дотирования цен на ресурсы;

законодательное обеспечение интересов отечественных товаропроизводителей в процессе внешнеэкономической деятельности по поставкам машин, оборудования и других товаров производственно-технического назначения для АПК.

В республике назрела необходимость дальнейшего реформирования сложившейся государственной системы агросервиса путем реструктуризации действующих в настоящее время предприятий, формирований и объединений, образующих подкомплекс машиностроения технического обслуживания и обеспечения АПК, в новые организационные структуры рыночного типа. Оно должно осуществляться по следующим основным направлениям:

формирование новых эффективных рыночных структур агросервиса типа холдингов, ассоциаций, аграрных финансово-промышленных групп и др.;

создание сети современных машинно-технологических станций с учетом их специализации, размещения и эффективного использования;

развитие механизированных отрядов, создаваемых при агросервисных предприятиях для оказания различных услуг сельскохозяйственным товаропроизводителям;

формирование и функционирование развитой сети многоцелевых технических центров (дилеров), осуществляющих предпродажную подготовку и продажу техники потребителям, реализацию запасных частей, ремонтных материалов и сборочных единиц, техническое обслуживание и ремонт техники в гарантийный и послегарантийный период эксплуатации, восстановление и изготовление деталей и т.д.;

расширение нормативно-правовой базы для стимулирования привлечения финансовых средств иностранных и отечественных лизинговых коммерческих организаций для инвестирования обновления материально-технической базы предприятий АПК и др.

Наряду с созданием МТС, механизированных отрядов, лизинговых компаний и др. необходимо развивать и кооперативные формы агросервиса, которые целесообразно формировать как на производственной базе реформируемых сельскохозяйственных и обслуживающих организации районного уровня, так и в форме различных вариантов совместного использования средств производства, принадлежащих отдельным товаропроизводителям, в том числе и крестьянским (фермерским) хозяйствам. Кооперирование должно стимулироваться путем использования средств финансовой поддержки на создание и укрепление сельскохозяйственных обслуживающих кооперативов. Кроме того, в сфере агросервиса должны функционировать независимые (частные) от потребителей формирования, осуществляющие свою деятельность на коммерческой основе, с целью создания определенной конкуренции на рынке услуг.

4. Организационно-экономические основы функционирования механизированных отрядов.

Механизированные отряды - это хозрасчетное структурные подразделения (формирования) базовых обслуживающих и других предприятий, осуществляющие эффективное использование техники и трудовых ресурсов при оказании услуг хозяйствующим субъект; всех форм собственности, основанное на поточном ведении отдельных сезонных технологических процессов на возделывании различных сельскохозяйственных культур, объединяя при этом подразделения основного и обслуживающего производства. Следует отметить, что под технологическим процессом  в данном случае понимается составная часть технологии производства, включающая приемы воздействия на предмет труда с целью получения промежуточного или конечного продукта. К их числу относятся, например, закладка сенажа, уборка зерновых, сев зерновых и т.д.

Мех отряды на базе обслуживающих предприятий представляют собой формирования, которые являются структурными подразделениями агросервисных предприятий районного уровня. Мех отряды внутрихозяйственного уровня – это формирования, которые создаются в составе крупных сельскохозяйственных товаропроизводителей. Отряды межхозяйственного уровня – это формирования, создаваемые из числа техники хозяйствующих субъектов, которые объединяют свои технические средства производства только на период ведения работ, а также формирования в составе различного рода межхозяйственных объединений, например, фермерских кооперативов и др.

Постоянный механизированный отряд- это самостоятельное формирование механизированного отряда как структурного подразделения базового предприятия, создаваемое на период не менее одного года, для выполнения отдельного технологического процесса, в котором осуществляется поточно-групповое использование техники. Примером такого отряда являются, действующие в настоящее время в сельхозхимиях, отряды плодородия по заготовке органических удобрений.

Временный механизированный отряд - это самостоятельное формирование механизированного отряда как структурного подразделения базового предприятия, создаваемое на период равный сезону ведения отдельного вида или комплекса технологических процессов или (и операций, в котором осуществляется поточно-групповое или (и) групповое использование техники. К примеру, временный механизированный отряд на уборке зерновых, временный механизированный отряд по заготовке кормов и т. д.

Специализированный механизированный отряд- это самостоятельное неделимое формирование механизированного отряда как структурного подразделения базового предприятия, создаваемое для выполнения отдельного технологического процесса на возделывании различных сельскохозяйственных культур, в котором осуществляется поточно-групповое использование техники. К ним относятся: отряд по заготовке сенажа, отряд по заготовке сена, отряд по заготовке силоса, отряд на уборке зерновых, отряд на уборке сахарной свёклы, отряд по заготовке органики и т. д.

Комплексный механизированный отряд - это самостоятельное неделимое формирование механизированного отряда как структурного подразделения базового предприятия, создаваемое на определенный период года для выполнения комплекса (цикла) отдельных технологических операций или (и) отдельных технологических процессов на возделывании различных сельскохозяйственных культур, в котором осуществляется групповое или (и) поточно-групповое использование техники. К их числу относятся, например, отряды по ведению весенне-полевых работ, отряды, осуществляющие весь комплекс работ по заготовке кормов  и т.д. Следует заметить, что определенный взятый для рассмотрения отряд может быть одновременно постоянным и специализированным, временным и комплексным и т.д.
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Рисунок – классификация механизированных отрядов

Основными принципами создания и эффективного функционирования мех отрядов являются: 

наличие достаточного объема работ и обоснованности сроков их проведения;

автономность управления, то есть отряд является структурным подразделением базового предприятия с самостоятельным заданием и своим руководителем;

самоокупаемость и самофинансирование. Цены на предоставляемые виды услуг должны быть таковыми, чтобы в отряде на должном уровне обеспечивалось воспроизводство техники, а также проводился весь  комплекс работ по её техническому обслуживанию и ремонту;

предварительное планирование проведения работ. Перед отрядом ставятся задачи, четко определяющие, кто, когда, где и что делает. Применительно к отрядам в составе агросервисных предприятий - заблаговременное ведение двусторонних договорных отношений последних товаропроизводителями всех форм собственности;

выполнение отдельных технологических операций и технологических процессов посредством соответственно группового и поточно-группового использования техники. Причем поточно-групповая работа тех-лики должна быть основана на принципах пропорциональности, поточности, непрерывности и ритмичности;

создание запаса производственных мощностей, то есть определенного резерва для устранения возможных нарушений ритмичности работы, изменения условий выполнения технологических процессов, выхода из строя агрегата по техническим причинам и т.п.;

соответствие земледельческой техники и трудовых ресурсов требованиям технологии проведения работ на возделывании той или иной культуры, то есть в отряд включаются механизаторы (водители) соответствующей квалификации и сельскохозяйственные машины соответствующих марок;

минимизация количества марок сельскохозяйственной техники в машинно-тракторном парке механизированного отряда. Это достигается комплектованием одного отдельно взятого технологического звена одинаковыми по марочному составу агрегатами;

высокая мобильность отряда, то есть использование в его составе по возможности только колесной техники;

оперативное техническое обслуживание и ремонт сельскохозяйственных машин отряда;

постоянство на период функционирования отряда состава трудовых ресурсов и технических средств производства, задействованных на выполнении основных, вспомогательных и обслуживающих операций;

единство задания и критерия для определения размеров оплаты труда всех его членов.
5. Организационно-экономические основы функционирования машинно-технологических станций.

Проведенными исследованиями установлено, что в настоящее время обеспеченность сельскохозяйственных организаций средствами механизации упала до уровня 70-х годов и с учетом фактического износа составляет около 50% от нормативной потребности. В этих условиях крайне важно восстановить технический потенциал сельского хозяйства путем создания развитой сферы производственно-технических услуг на основе формирования и функционирования эффективной рыночной системы технического обеспечения и агросервиса.

Одним из новых и приоритетных направлений развития сельскохозяйственного производства в условиях его недостаточного технического оснащения средствами механизации есть создание современных машинно-технологических станций в системе районного агропромышленного комплекса, представляющих собой производственно-обслуживающие предприятия, основными функциями которых являются самостоятельное или кооперированное производство сельскохозяйственной продукции с действующими сельскохозяйственными предприятиями всех форм собственности, оказание многофункционального технического сервиса потребителям. В этом заключается их принципиальное отличие от ныне функционирующих в районах механизированных отрядов, которые оказывают различным хозяйствующим субъектам услуги, как правило, связанные с выполнением отдельных технологических процессов (операций).

МТС - производственно-обслуживающие предприятия, основными функциями которых является

-
производство с.-х. продукции (самостоятельно или совместно с другими сельхозпроизводителями);

-
оказание   многофункционального   технического   сервиса

потребителям;

В этом принципиальное отличие МТС от ныне действующих в районах специализированных механизированных отрядов, которые оказывают хозяйствам услуги по выполнению отдельных технологических процессов.

В настоящее время в РБ на базе Логойской райагропромтехники создана первая МТС, закачивается создание Жлобинской МТС.

МТС должны создаваться в первую очередь в тех регионах, в которых наблюдается острейший дефицит с.-х. техники, ее высокий износ, низкая обеспеченность трудовыми ресурсами.

На первоначальном этапе:

-
МТС осуществляют с.-х. производство на основе договорных отношений с группой отдельных самых слабых хозяйств;

Второй этап:

-
расширение зоны обслуживания до пределов района или создание нескольких кустовых МТС.

Отличие МТС от колхозов, совхозов в том, что МТС будут являться собственниками технических средств, с.-х. производство будут вести как на землях хозяйств по их заказам, так и на арендованных землях самостоятельно.

Создавать МТС целесообразно на базе существующих агросервисных предприятий: райагропромтехника, райсельхозхимия, райагроснаб и др., которые имеют технику для выполнения с.х. работ и производственную базу по ремонту, ТО, хранению МТП.

Варианты создания МТС:

1)
Преобразование агросервисного предприятия с сохранением

организационно-правовой формы или ее трансформацией;

2)
МТС входит в состав агросервисного предприятия в качестве хозрасчетного структурного подразделения;

3)
МТС создается как новое юридическое и экономически самостоятельное предприятие;

4)
Дочернее предприятие агросервисного предприятия;

5)
Специализированные   механизированные   отряды  трансформируются в МТС;

Источники инвестиций на формирование фондов МТС:

-
республиканский и местный бюджеты

-
бюджетные средства на лизинг с.-х. техники

-
взносы учредителей

Организационно-правовая форма машинно-технологических станций выбирается с учетом местных условий и требований действующего законодательства Республики Беларусь. Это могут быть ОАО, ЗАО,ООО, кооперативы, государственные и частные унитарные предприятия, дочерние предприятия и т.д. Основными учредителями будут являться колхозы, совхозы, крестьянские (фермерские) хозяйства и другие производители и базовое агросервисное предприятие.

В число акционеров (пайщиков) и учредителей могут входить также промышленные и прочие сервисные и аграрные предприятия, областные и районные управления сельского хозяйства и продовольствия финансово-кредитные и другие организации.

6. Мировой опыт и тенденции в организации производственно-технического обслуживания сельскохозяйственных потребителей.
Весь комплекс работ, включающий различные виды услуг, продажу техники и запасных частей, проведение технических уходов и ремонтных работ, торговлю подержанной техникой, аренду и прокат сельскохозяйственных машин имеет в развитых странах единое понятие – техническое обслуживание.

Техническое снабжение и обслуживание здесь приобретает быстрое развитие, что обусловлено экономической целесообразностью, достаточно высокой окупаемостью вкладываемого капитала, возрастающей потребностью в качественной и сложной сельскохозяйственной технике. Фирмы-изготовители, дилеры и другие посреднические звенья, фермеры большое внимание уделяют эффективности организации снабжения, обслуживания и использования техники и ремонтных материалов к ней.

Материально-техническое обеспечение техникой и запасными частями, организация технического обслуживания в ведущих зарубежных странах является единым неразрывным процессом, подкреплённым соответствующим законодательством, в соответствии с которым фирмы-изготовители несут основную ответственность в течение периода эксплуатации производимой техники. В данной связи они обеспечивают высокое качество и технологичность техники для ее использования и обслуживания; разрабатывают всю техническую документацию по применению машин и пользованию ими; создают ремонтно-технологическое оборудование; осуществляют подготовку кадров - сбытовиков и ремонтников; обеспечивают дилеров запасными частями к выпускаемым машинам; организуют сбор информации о работоспособности техники.

В условиях конкурентной борьбы в целях роста объемов реализации фирмы увеличивают гарантийные сроки на машины, запасные узлы и запчасти; обеспечивают полное комплектование техники, учитывая запасные детали; вводят льготные условия продажи машин, поощряют дилеров за расширение сбыта техники.

Снабженческие и ремонтно-обслуживающие работы в АПК развитых стран осуществляются в основном дилерскими предприятиями, организуемыми по территориальному признаку в самоуправляющиеся ассоциации. Прослеживается тенденция унификации дилерских служб и технического обслуживания машин. Многие дилеры продают и обслуживают машины нескольких фирм-изготовителей. Деятельность дилеров организационно и экономически отделена от фирм-изготовителей техники. Дилерская сеть максимально приближена к фермерскому производству. Широко развита фермерская кооперация, играющая важную роль в обеспечении фермеров необходимыми средствами производства и в совместном использовании высокопроизводительной и энергонасыщенной сельскохозяйственной техники. При этом основными формами кооперации в использовании машин и оборудования являются общества по оказанию взаимных услуг (типа машинных товариществ), различные кооперативы, союзы и объединения фермеров, машинно-тракторные станции, машинные синдикаты, машинные ринги, машинные пулы и другие.

Система технического обеспечения и сервиса в развитых странах построена прежде всего на приоритете интересов сельскохозяйственных предприятий, т.е. потребителей средств и услуг и посредством этого сориентирована на удовлетворение экономических интересов непосредственно обслуживающих отраслей, что обеспечивает быструю окупаемость затрат в этой сфере и позволяет поддерживать машинно-тракторный парк на высоком техническом уровне и в соответствии с требованиями научно-технического прогресса.

Анализ опыта работы механизированных отрядов в составе ремонтно-технических предприятий Российской Федерации и подобных формирований, оказывающих услуги по выполнению механизированных работ указывает на высокую эффективность данной организационной формы использования техники. Поэтому создание механизированных отрядов на базе агросервисных предприятий оправдано не только в переходные периоды, когда в сельском хозяйстве страны имеют место кризисные явления, в частности, снижение оснащённости хозяйств всех форм собственности техникой, но и при высокоэффективном сельскохозяйственном производстве, когда в отрасли присутствует большое количество мелкотоварных производителей.

Механизированные отрады, как хозрасчётные подразделения агросервисных предприятий, главным источником дохода которых является непосредственно оказание услуг, более уязвимы по сравнению с аналогичными формированиями внутрихозяйственного (крупные субъекты хозяйствования) и межхозяйственного уровня, так как основным источником дохода предприятий, на базе которых создаются последние является производство товарной сельскохозяйственной продукции. Особенно это проявляется на примере рассматриваемых подразделений в различных регионах бывшего СССР, создание которых носило зачастую больше искусственный (административный) характер, а потребителями услуг, как правило, являлись (ются) неплатежеспособные товаропроизводители.

В связи с необходимостью естественного развития механизированных отрядов, созданных на предприятиях "Белагропромтехннка» нашей страны, целесообразно осуществлять следующий комплекс мероприятий:

ввести в практику обязательное оперативное планирование деятельности механизированных отрядов, основанное на заблаговременном ведении двухсторонних договорных отношений с потребителями услуг, что обеспечит сокращение перегонов техники по району, более эффективное её использование, снижение стоимости оказываемых услуги, тем самым, повысит платёжеспособный спрос на них;

возделывать собственные или арендованные земли для получения товарной продукции, но при условии, что основным видом деятельности будет оставаться оказание услуг. Это позволит повысить уровень доходности механизированных отрядов, как хозрасчетных структурных подразделений базовых обслуживающих предприятий. С этой же целью отряды должны стремиться расширять перечень оказываемых услуг, предоставляя свою технику, в период низкой её загрузки в сфере производства сельскохозяйственной продукции, на другие работы. Например, строительные, лесохозяйственные и др.;

особенно на первоначальном этапе развития и в последующем необходима государственная поддержка, направленная на снижение налогового пресса, в частности сокращения косвенных налогов, предоставления льготных кредитов на приобретение техники и т.п. Одновременно с этим должно сокращаться влияние административного начала непосредственно на организацию работы механизированных отрядов.

7. Задачи и функции коммерческих служб предприятий АПК по материально-техническому обеспечению.

Одной из главных задач службы снабжения предприятия является своевременное и комплексное обеспечение производства необходимыми материальными ресурсами. Решение этой задачи зависит от взаимоотношений потребителей с:

-
посредническим организациями;

-
предприятиями-изготовителями;

-
вышестоящими организациями.

В новых условиях хозяйствования большое значение приобретает:

-
повышение эффективности использования средств производства путем закупки наиболее экономичных и прогрессивных видов материалов;

-
повышение ускорения оборачиваемости производственных запасов:

-
вовлечение в хозяйственный оборот вторичного сырья и промышленных отходов.

Кроме того, большое значение имеет правильный подход работников службы снабжения при решении вопросов обеспечения производства материальными ресурсами. Они должны учитывать:

- уровень цен, по которым продаются товары на рынке материальных ресурсов;

- размер наценок на услуги снабженческо-сбытовых организаций;

- соотношение между спросом и предложением;

- наиболее экономичную форму товародвижения.

Для решения этих задач за службой материально-технического снабжения закреплены следующие функции, которые можно объединить в несколько групп:

1) В области планирования материально-технического снабжения:

-
анализ  производственного  потребления   материальных ресурсов;

-
расчет потребности в материальных ресурсах;

-
определение объема закупок на плановый год;

· установление контактов с поставщиками;

· разработка заказов на материальные ресурсы и представление их поставщикам;

· заключение договоров на поставку продукции;

· расчет необходимой величины производственных запасов.

2) В области изучения рынка сырья, материалов, оборудования (средств производства):

· анализ номенклатуры используемых материальных ресурсов и. предлагаемых на рынке;

· изучение опыта других организаций;

· анализ объемов производства, источников потребляемых материалов и изучение тенденций в производстве;

-
изучение поставщиков, условий продажи: и выбор наиболее предпочтительных из них;

изучение политики цен производителей продукции и оптовых фирм (системы скидок).

3) В оперативно-заготовительной работе по закупкам:

· выбор, изучение товаропроводящей сети, определение наиболее выгодной формы продвижения;

· решение вопросов с финансовой службой и бухгалтерией об оплате счетов поставщиков;

· разработка планов завоза материалов;

· определение потребности в транспортных средствах и представление заказов на них;

· оперативный учет поступления материалов и контроль за выполнением планов поставок;

· выявление фактического обеспечения производства материальными ресурсами;

- контроль за процессом транспортировки транзитных грузов (материалов в пути).

4) В области организации хранения материалов на предприятии:

-
подготовка фронта приемки материалов и организация работ по их разгрузке;

-
контроль за качеством поступающих материалов на склад;

-
размещение материалов по местам хранения;

-
обеспечение сохранности материальных ресурсов;

-
 подготовка материалов к производственному потреблению:

-
комплектование заказов цехам;

-
организация отгрузки отпускаемых материальных ресурсов.

5) В области материально-технического снабжения внутренних подразделений предприятия:

· планирование потребностей в  материальных ресурсах внутренних подразделений предприятия;

· разработка лимитов на отпуск: внутренним подразделениям предприятия;

· оформление документов на отпуск материалов;

· организация централизованной доставки материальных ресурсов на рабочие места;

· контроль состояния производственных запасов на рабочих местах.

6) В области экономической работы службы материально-технического снабжения:

· планирование показателей, отражающих объем и качество работы службы снабжения;

· планирование потребности в трудовых и материальных ресурсах для осуществления функций материально-технического снабжения;

· разработка системы оплаты и стимулирования труда работников материально-технического снабжения:

· планирование издержек снабжения;

· согласование показателей материально-технического снабжения с плановой и финансовой службой предприятия;

· разработка и осуществление системы внутрипроизводственных, отношений службы снабжения с другими подразделениями предприятия;

-
экономический анализ и определение эффективности работы службы материально-технического снабжения предприятия.

8. Факторы, определяющие структуру и тип службы материально-технического снабжения.

К факторам, определяющим структуру службы снабжения, относятся следующие:

· отраслевая принадлежность предприятия,

· объем производства;

· тип производства;

· стабильность производства (сезонность, простой);

· специализация производства:

· месторасположение предприятия;

•
степень развития посреднической торговли.

Изучение факторов позволяет определять:

•
какие подразделения действуют внутри службы снабжения;

•
их специализацию на товарах;

•
функции и численность работников, занятых в этих подразделениях.

Существует ряд способов обоснования организационной структуры и численности работников службы материально-технического снабжения:

•
изучение опыта работы аналогичных предприятий;

•
исследование эффективности функций службы материально-технического снабжения и т.д.

Организационная структура службы снабжения должна учитывать конкретные условия деятельности предприятия. К основным принципам построения организационных структур относятся следующие:

1)
Принцип комплектности, т.е. организационная структура должна включать все подразделения, участвующие в снабжении производства материальными ресурсами:

· склады;

· участки по подготовке материалов к производственному потреблению и т.д.

2) Принцип  системности - исходит из необходимости единства целей и методов функционирования всех звеньев организационной структуры.

3) Принцип регламентации и инициативы - в соответствии-с этим принципом обязанности между подразделениями службы снабжения распределяются таким образом, чтобы обеспечивалась централизованное решение важнейших задач и участие всех подразделений в управлении.

4) Принцип стабильности и гибкости - предусматривает сочетание преимуществ отлаженной работы с ее преобразованием.

5) Принцип экономичности - достигается путем обоснования необходимости создания каждого подразделения и численности работников.

При этом учитываются особенности конкретного производства:

· объем потребления материальных ресурсов;

· номенклатура материальных ресурсов;

· количество поставщиков;

· территориальное расположение предприятия по отношению к снабженческо-сбытовым организациям, ж/д станциям, автомобильным дорогам и т.п.

Структура службы снабжения, количество и специализация внутренних подразделений, численность работников определяются на основе анализа всех факторов, влияющих на организацию материально-технического снабжения.

Наиболее существенным фактором, оказывающим влияние на состав службы снабжения, является размер предприятия. Службы материально-технического снабжения мелких, средних и крупных предприятий существенно различаются как по количеству подразделений, так и по численности работников. Изучение существующей практики построения служб материально-технического снабжения на предприятиях показало, что можно выделить несколько вариантов.

На небольших предприятиях функции материально-технического снабжения возлагаются на руководителя предприятия или его заместителя. Это характерно для предприятий и учреждений непроизводственной сферы и сферы услуг, где объем работ по материально-техническому снабжению не столь велик.

По мере укрупнения предприятий на них появляются специализированные службы снабжения. Достаточно распространенной является практика создания группы снабжения в составе административно-хозяйственного отдела.

Весьма распространенным для небольших предприятий является вариант организации материально-технического снабжения, когда создается самостоятельный отдел снабжения, но выполняющий функции только оперативной работы по закупкам материальных ресурсов.

Наиболее распространенным является вариант, предусматривающий существование самостоятельного отдела материально-технического снабжения, за которым закрепляется весь набор функций, начиная с планирования и организации закупок материальных ресурсов до обеспечения или цехов и других внутренних подразделений предприятия.

Рассмотрим типы организационного построения на примере основного подразделения службы снабжения - отдела материально-технического снабжения.

В структуре служб снабжения предприятий преобладают товарные (материальные) отделы, специализирующиеся на снабжении производства отдельными видами сырья, материалов, оборудования, изделий. Особенно это характерно для средних и крупных предприятий, потребляющих различные материальные ресурсы в большом количестве.

Наиболее характерным является организационное построение отдела снабжения по товарному признаку:

Товарные группы обычно выполняют весь комплекс работ по планированию, учету, завозу, хранению и отпуску закрепленных за нами видов материалов. Наряду с товарными в составе отдела снабжения имеются и функциональные подразделения (плановая и диспетчерская группы).

Плановая группа определяет показатели снабженческой деятельности, анализирует результаты выполнения планов снабжения и т.д.

Диспетчерская служба заказывает транспортные средства, контролирует и регулирует ход поставок материалов на предприятие, а также доставку их на рабочие места.

Отделы снабжения, в составе которых, наряду с товарными, имеются функциональные подразделения, относятся к смешанным.

На небольших предприятиях отделы снабжения строятся по функциональному признаку 

При этом плановая группа осуществляет планирование по всем видам материалов.

Заготовительные группы приобретают материалы, завозят на свои склады, которые хранят их и отпускают по цехам.

Выполнением отдельных функций (расчет потребности, закупка некоторых из них) занимаются и некоммерческие подразделения (отдел главного механика, транспортный цех и др.).

Вопросы 9-12 вынесены для самостоятельной работы в учебно-методическом кабинете.
Тема 4. Основы формирования системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

1. Сущность и особенности системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в современных условиях.

2. Стратегические направления совершенствования системы сбыта сельскохозяйственной продукции Беларуси.

3. Каналы реализации сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

4. Стратегия организации сбыта.

5. Формирование коммерческих служб по сбыту продукции предприятий АПК.

6. Особенности сбыта отдельных видов сельскохозяйственной продукции.

7. Виды сбытовых структур и контрагенты рынка.

8. Виды торговых сделок.

9. Выбор канала сбыта и оценка его эффективности.

10. Государственное регулирование системы сбыта.

11 Формирование и функционирование оптовых продовольственных рынков.

12. Организация сбыта сельскохозяйственной продукции в зарубежных странах.

1. Сущность и особенности системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в современных условиях.

Становление рыночных отношений вызвало необходимость создания рыночной инфраструктуры, базирующейся на многообразии форм сбытовых структур, развитии конкуренции и коммерческих отношений. Современный сбыт характеризуется появлением новых рыночных каналов.

В настоящее время сложились следующие наиболее крупные каналы реализации товарной с.-х. продукции:

-
для удовлетворения государственных нужд через элеваторы, заготовительные организации;

-
через различные рыночные структуры (товарные биржи, оптовые ярмарки, выставки-продажи, аукционы);

-
другим предприятиям и организациям, в т.ч. с.-х.(в рамках межхозяйственной специализации);

-
потребительской кооперации;

-
на колхозном рынке;

-
работникам хозяйства;

Важнейшим каналом, особенно для крупных с.-х.предприятий является продажа продукции для удовлетворения государственных нужд. Государство в этом случае выступает перед с.-х. товаропроизводителями гарантированным оптовым покупателем, а это очень важно, когда оно устанавливает квоты на объем производства с.-х. продукции. Гарантированность рынка сбыта, сокращение затрат времени и средств на транспортировку и реализацию продукции, повышение престижа фирмы в связи с выполнением госзаказа делают это канал весьма привлекательным. Во всем мире товаропроизводители конкурируют между собой за получение госзаказа на продукцию с гарантированными качественными свойствами.

Недостатки этого канала следующие:

-
рынок сбыта ограничивается обязательствами контракта

высокая вероятность сбыта по более низким ценам, чем они сложились на определенный момент на рынке

-
предъявляются жесткие требования оптовых   покупателей к

качеству продукции.

В условиях недостаточной развитости рыночной инфраструктуры многоканальный сбыт сельскохозяйственной продукции ввиду сложного финансового положения товаропроизводителей заменяется реализацией большей части продукции торгово-посредническим структурам, по бартерному обмену, а также через собственную торговую сеть в свежем или переработанном виде. При этом сельские товаропроизводители теряют в цене, отвлекают от производства дефицитные ресурсы на создание базы хранения и переработки.

Формирование рыночной системы продвижения продукции связано, прежде всего, выбором наиболее эффективных каналов ее реализации, определением потенциальных покупателей, возрастанием (или стабилизации) объемов сбыта, снижением издержек и повышением конкурентоспособности товаров на внутреннем и внешнем рынках и все это при обязательном условии обеспечения продовольственной безопасности республики.

При выборе целесообразных каналов следует учитывать множество экономических факторов. Имеют значение эффективность хранения и транспортировки товаров. Цель состоит в выборе такого канала сбыта, который доставит продукцию как можно ближе к потребителю с наименьшими расходами и без снижения качества.

В сбытовой деятельности предприятия немаловажное значение имеет осуществление функций, заключающихся в продвижении товара к конечному потребителю. У хозяйств имеется широкий выбор средств и каналов для доведения своей продукции до конечного потребителя; одни средства и каналы конкурируют между собой, другие: меняют или дополняют друг друга.

Существуют два основных типа каналов товародвижения — прямые и косвенные. Прямые связаны с перемещением продукции от производителя к потребителю без использования независимых посредников. Этот тип сельскохозяйственное предприятие использует напрямую через свои торговые точки. Ведущая роль в системе сбыта сельхозпродукции должна принадлежать прямым связям между товаропроизводителями и потребителями, развитие которых требует постоянных деловых контактов между партнерами. Косвенные связаны с перемещением продукции от производителя к независимому участнику товародвижения, а затем — к потребителю. Участие в сбыте и продвижении продукции принимают посредники-оптовики, закупщики и т.д.

На аграрном рынке сложились три основные формы реализации сельскохозяйственной продукции: продажа продукции на основе прямых договоров, торговля через посредников и прямой сбыт через собственную торговую сеть. Сравнительный анализ позволяет выбрать оптимальный канал реализации в зависимости от вида и назначения продукции, сложившейся ситуации на рынке, воздействия элементов внутренней и внешней среды маркетинговой деятельности.

Различают три основных типа сбытовой сети: по регионам; по видам продукции; по типу потребителя. При организации сбыта по регионам формируются региональные сбытовые подразделения; при сбыте по продуктам отдельные подразделения специализируются на одном или нескольких видах продукции; при сбыте по типу потребителя каждое подразделение закрепляется за одним или несколькими заказчиками.

Функционирование рынка в значительной степени определяется инфраструктурным обеспечением рынка, осуществляющим закупку продукции у производителей; транспортировку, погрузочно-разгрузочные операции; оптовую и розничную торговлю.

С учетом опыта стран с развитой рыночной экономикой можно прогнозировать, что по мере становления в агропромышленном комплексе рыночных отношений все большая часть сельскохозяйственной продукции продовольственного и производственно-технического назначения, включая ту часть, которая  в настоящее время реализуется для государственных нужд по контрактам, будет продаваться через рыночные структуры. Наиболее важными станут товарные биржи, прежде всего межреспубликанские, межрегиональные и региональные круглогодичные биржи по реализации зерна и продуктов его переработки, сахара, картофеля и плодоовощной продукции.

К числу перспективных каналов реализации сельскохозяйственной продукции можно отнести местные оптовые рынки, в том числе оптовые ярмарки, аукционы, выставки-продажи. В отличие от товарных бирж, где цены определяются на стандартные условия, на этих рынках продавцы и покупатели имеют возможность ознакомиться непосредственно с товаром, оценить его конкурентоспособность, договориться не только о количестве и качестве товара, но и об уровне цен, сроках поставки. Целью участия сельскохозяйственных товаропроизводителей в местных оптовых рынках является также изучение рынка товаров, которые они производят.

Наиболее приемлемыми каналами реализации для крупных сельскохозяйственных организаций являются те, где в качестве партнера выступает крупный оптовый покупатель (заготовительные организации, осуществляющие закупку сельскохозяйственной продукции для государственных нужд, предприятия по ее переработке, местные оптовые рынки, а также другие сельскохозяйственные предприятия в рамках межхозяйственной специализации и кооперации). Значительную часть продукции они продают по прямым связям в торговую сеть и предприятиям общественного питания, а также своим работникам.

Для крестьянских (фермерских) и личных подсобных хозяйств населения, которые предъявляют к продаже более мелкие партии продукции, одним из лучших партнеров является потребительская кооперация: ее предприятия хорошо оплачивают продукцию и к тому же близко расположены, что уменьшает транспортные расходы. Значительная часть продукции реализуется этими хозяйствами для государственных нужд на контрактной основе, а также спонсорам и на колхозном рынке. Поскольку объем продукции, реализуемой каждым крестьянским хозяйством в отдельности, сравнительно невелик, с учетом мирового опыта можно ожидать, что в дальнейшем они будут создавать сбытовые кооперативы, которые по их поручению будут реализовывать произведенную продукцию.

2. Стратегические направления совершенствования системы сбыта сельскохозяйственной продукции Беларуси.

Одним из направлений совершенствования организационно-экономических отношений при реализации сельскохозяйственной продукции является более широкое внедрение прямых связей колхозов и совхозов с предприятиями торговли, общественного питания, перерабатывающей промышленности. Реализация данной продукции по прямым связям дает существенный экономический эффект.

Важной тенденцией современного аграрного рынка в последние годы стало сокращение объемов продажи продукции для государственных нужд и увеличение ее реализации по другим, преимущественно рыночным каналам: на рынке, через собственную розничную сеть, предприятиям общественного питания. По бартеру, через различные коммерческие структуры.

Требуются совместные усилия товаропроизводителей и государства:

•на уровне предприятия - совершенствование каналов сбыта продукции, повышение уровня товарности и улучшение качества продукции, развитие маркетинговой деятельности, кооперирование, создание собственных производственно-коммерческих структур;

•на уровне государства — осуществление льготного кредитования непосредственно товаропроизводителей, целевого финансирования в виде дотаций и компенсаций, проведение государственных закупок, регулирование цен.

Одним из решений существующих проблем для товаропроизводителей является развитие межхозяйственной кооперации и агропромышленной интеграции. Необходимо объединять ресурсы и усилия для совместного решения вопросов производства, переработки, сбыта, социальных задач.

Важное условие преобразований в АПК — развитие инфраструктуры рынка. Для обеспечения конкурентоспособности производителей сельскохозяйственной продукции недостаточно только свободного права распоряжения сферы хранения и переработки, исключения монополизации запасов и завышения цен посредническими организациями. Требуется ликвидировать препятствия на пути движения товарных потоков на территории области. Только в этом случае появиться возможность конкурировать при продаже и покупке на оптовых биржах с производителями и торговыми посредниками из разных регионов страны.

Большую роль в становлении рыночных отношений должно сыграть оживление биржевой деятельности на местах, которое произойдет в связи с переходом от сделок с наличным товаром к форвардным и фьючерским сделкам. Дальнейшему развитию биржевой деятельности будет способствовать привлечение к широкому участию в ней производителей, сбытовых организаций, различных объединений коммерческого типа, имеющих возможность формировать крупные стандартные партии товара и беспрепятственно их реализовать. Для успешного формирования внутреннего рынка в АПК необходимо развитие и других рыночных структур.

Снижение объёмов продаж государственному каналу, предлагающему максимальную цену за продукцию, свидетельствует о понижении роли цены как критерия для выбора наиболее эффективного канала реализации. В современных условиях хозяйствования для товаропроизводителей более важными становятся не уровень цен и размер прибыли от реализации продукции в будущем, а своевременность расчетов и гибкость самих цен, то есть то, что они получают при свободной продаже или осуществлении бартерных операций.

Реализация сельскохозяйственной продукции для государственных нужд должна быть предусмотрена в бизнес-планах предприятий АПК в минимальных размерах, основную ее часть товаропроизводитель должны продавать свободно. Одним из важнейших условий функционирования аграрного рынка является создание системы распределения продовольствия и сельскохозяйственного сырья для более эффективного и быстрого продвижения продукции от производителя к потребителю.

В сложившейся ситуации представляется целесообразным объединение производителей и переработчиков в торгово-сбытовые кооперативы. Это обеспечит реализацию продукции на внутреннем и внешнем рынках без посредников и с учетом конъюнктуры цен, даст возможность не упускать свою выгоду в торговых операциях.

Переход к рыночной экономике агропромышленного комплекса требует совершенствования системы сбыта продукции, предполагающей создание рыночной инфраструктуры и развития, соответствующих ей организационных форм товародвижения, обеспечивающих создание конкурентной среды в сфере сбыта. Наряду с вертикально интегрированной формой реализации сельскохозяйственной продукции: контрактная система, сбытовые кооперативы, ассоциации, агрофирмы, агрокомбинаты по производству, переработке, транспортировке и сбыту сельскохозяйственной продукции, формирующие воспроизводственный процесс на интегрированной и кооперативной основе, — предлагается создание открытой формы продвижения товаров в виде оптовых рынков сырья и продовольствия, аукционов, аграрных бирж.

3. Каналы реализации сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

Формирование рыночной системы продвижения продукции связано, прежде всего, с выбором наиболее эффективных каналов ее реализации, определением потенциальных покупателей, возрастанием (или стабилизацией) объемов сбыта, снижением издержек и повышением конкурентоспособности товаров на внутреннем и внешнем рынках и все это при обязательном условии обеспечения продовольственной безопасности республики.

На аграрном рынке можно выделить три основные формы реализации сельскохозяйственной продукции: продажа продукции на основе прямых договоров, торговля через посредников и прямой сбыт через собственную торговую сеть. Каждая из них имеет свои достоинства, сравнительный анализ которых позволяет выбрать оптимальный капал реализации в зависимости от вида и назначения продукции, сложившейся ситуации на рынке, воздействия элементов внутренней и внешней среды маркетинговой деятельности.

Организация сбытовой сети предприятий зависит от трех основных факторов: типа продукта, характера потребителя и географической протяженности рынка. В соответствии с этими факторами различают три основных типа сбытовой сети: по регионам; по видам продукции: по типу потребителя. При организации сбыта по регионам формируются региональные сбытовые подразделения; при сбыте по продуктам отдельные подразделения специализируются на одном или нескольких видах продукции; при сбыте по типу потребителя каждое подразделение закрепляется за одним или несколькими заказчиками.

Канал реализации - это возможное сочетание звеньев и предприятий, через которые может осуществляться доставка товара от производителя до последнего звена через сеть различных сбытовых предприятий. Существуют два основных типа каналов товародвижения - прямые и косвенные (рис.1).

Прямые связаны с перемещением продукции от производителя к потребителю без использования независимых посредников. Этот тип сельскохозяйственное предприятие использует напрямую через свои торговые точки. Ведущая роль в системе сбыта сельхозпродукции должна принадлежать прямым связям между товаропроизводителями и потребителями, развитие которых требует постоянных деловых контактов между партнерами.

Косвенные связаны с перемещением продукции от производителя к независимому участнику товародвижения, а затем - к потребителю. Участие в сбыте и продвижении продукции принимают посредники-оптовики, закупщики и т.д.

Первая форма сбыта имеет место на товарном рынке предприятий. Этот канал характерен для реализации продукции на рынке, детским и лечебным учреждениям, колхозникам, рабочим и служащим сельскохозяйственных предприятий, а также как предложение производителями продуктов земледелия населению в порядке «самоуборки».

В основном прямой канал распределения предусматривает реализацию мелких партий, что дорого и нерационально. Он может быть выгодным при определенных условиях, важнейшие из которых следующие:

количество продаваемого товара достаточно для того, чтобы окупить затраты па прямой сбыт;

покупателей немного и они расположены на относительно небольшой территории (имеет место концентрация рынка потребителей);

товар требует высокоспециализированного сервиса;

объем каждой поставляемой партии достаточен для заполнения контейнера или вагона (отгрузка осуществляется без дорогостоящей перепилки на складах);

имеется достаточная сеть собственных складов на рынках, где проводятся сделки купли-продажи;

товар является узкоспециализированным по назначению и (или) производится по техническим условиям покупателя (это требует тесных контактов для устранения недостатков);

рынок вертикален, т.е. товар используется хотя и в нескольких отраслях, но немногими потребителями в каждой;

цена часто колеблется (надо вносить изменения в ценовую политику и без согласования с посредниками);

продажная цена значительно выше себестоимости, что оправдывает расходы по прямому сбыту.
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Рисунок – Типы каналов движения продукции

Вторая форма сбыта вводит звено розничного торговца. В его задачи входит содержание товарного запаса на складе и осуществление продажной деятельности. Данный канал также предусматривает реализацию малых партий товара производителем в государственную торговую сеть, а также через свои фирменные магазины. Потребитель прежде чем купит товар может ознакомиться с ним в магазине.

Использование услуг агента целесообразно, если: 

производитель недостаточно силен в финансовом отношении; 

осуществляется выход на плохо изученный рынок; 

послепродажный сервис товара незначителен по объему и сложности;

товар можно отгрузить покупателю без продажного сервиса; 

рынок вертикален; 

количество сегментов невелико.

Канал сбыта включает двух посредников. На потребительских рынках такими посредниками обычно становятся оптовый и розничный торговец. Для АПК этот уровень более всего характерен, так как реализация продукции происходит из сельскохозяйственного предприятия на перерабатывающие заводы или оптово-закупочные базы и холодильники, затем товары поступают в торговую сеть и к конечному потребителю. Оптовые торговцы, в целях упрощения функции закупок продукции, производят складской запас товаров, предлагают услуги по его транспортировке. Через оптовое звено, которое имеет дело с розничными магазинами, продают свою продукцию почти все перерабатывающие предприятия АПК.

Использование услуг оптовика целесообразно, если:

рынок горизонтален (много потребителей в каждом секторе экономики) и требует создания мощной сбытовой сети, а средств для ее организации недостаточно;

рынок разбросан географически, поэтому ни прямые контакты, ни работа агента не являются рентабельными;

необходимы срочные поставки небольших партий товара (многочисленные склады крупного оптовика более эффективно справляется с этой работой);

различия между продажной ценой и себестоимостью невелики, поэтому содержание собственной сбытовой сети нерентабельно;

поставка крупных партий товара небольшому числу оптовиков может привести к экономии на транспортных расходах.

Канал сбыта включает трех посредников, что обычно применяется в случаях, когда между оптовым звеном и розничным торговцем стоит мелкий оптовик или когда производитель участвует в экспортно-импортных операциях и функцию экспорта или импорта берет на себя специальный посредник.

Через посредников выходят на рынок подавляющее большинство производителей товарной продукции, которым целесообразнее вкладывать свободные финансовые средства непосредственно в расширение и модернизацию производства, создание новых товаров, нежели осуществлять прямые рыночные операции. Использование посредников определяется широким рассредоточением их по рынку, обеспечением доступности товара для потребителя, более тесными контактами с ним. При этом производитель передает посреднику за определенную плату часть функций (стимулирование сбыта, доработка товара до требований покупателя, согласование цен, транспортировка, складирование и т.д.). Для руководства предприятия наиболее сложной и важной задачей является выбор канала распределения произведенной продукции. Выбранные предприятием каналы самым непосредственным образом влияют на Все остальные решения в сбытовой деятельности: политику цен, выбор посредников, подготовку кадров, на условия и сроки договоров с автотранспортными и другими смежными организациями. С этой точки зрения целесообразно разработать математические модели движения товаров, региональные схемы управления снабжением и сбытом.

В совершенствовании форм реализации продукции сельского хозяйства маркетинг уделяет особую роль оптовой торговле. Оптовые рынки являются крупными источниками снабжения продовольствием розничной торговой сети и предприятий общественного питания больших городов, а на аукционах сельхозпродукции в основном предприятиям перерабатывающей промышленности (живой скот, овощи и фрукты), а также розничной торговли. Оптовые посреднические предприятия осуществляют закупки продукции у производителей и реализуют ее потребителю, за исключением потребителя, приобретающего продукты для личного, непроизводственного использования.

Существует и иной путь продвижения товаров, позволяющий существенно увеличить объем продаж отечественного продовольствия и решить вопросы по защите малообеспеченных слоев населения. Снабжение этой категории потребителей основными продуктами питания, входящими в минимальную потребительскую корзину, - мукой, сахаром, крупами, макаронными изделиями, растительным маслом и другими товарами, не требующими специальных условий для храпения и реализации, предлагается организовать таким образом, чтобы товар по «льготным» ценам достигал их, минуя существующую товаропроводящую сеть. Использование схемы, сокращающей путь товара к потребителю, позволяет существенно снизить издержки обращения и удешевить товар на 20-30 %, что, в конечном итоге, способствует как повышению уровня потребления, так и экономии средств для приобретения непродовольственных товаров и сбережений. Осуществить указанные намерения можно при наличии системы, в которой поступление товаров осуществляется крупным оптом; издержки обращения - минимизированы и реализация гарантируется.
4. Стратегия организации сбыта.

Система продвижения товаров предполагает использование стратегии, охватывающей как выбор экономически эффективных каналов продвижения продукции, так и непосредственное ее распределение. Критерием эффективности форм распределения и методов сбыта являются: скорость товародвижения, уровень издержек обращения и объема реализации продукции.

Следует выделить две основные предпосылки успешных стратегий сбыта.

Во-первых, сбытовые стратегии по каждой товарной группе (позиции) должны соответствовать фазе ее жизненного цикла и целям организации. Во-вторых, стратегии должны соответствовать реальному положению организации на рынке.

Жизненным циклом (ЖЦ) товара принято называть явление периодического колебания объемов продажи и прибыльности от его реализации (фазами жизненного цикла являются: «зарождение», «быстрый рост», «замешенным рост», «насыщение», «спад»).

Стратегия сбыта включает в себя выбор:

· целей (краткосрочных и долгосрочных);

· покупателя или их группы;

· горизонта покупателей и рынка (горизонт покупателей - это первое звено сбыта, на которое переходит право собственности па продукцию, а горизонт рынка - это окончательный пользователь);

· мер по заполнению рынка (количество розничных торговцев);

· формы организации (соглашения с остальными субъектами канала сбыта).

Цели сбытовой деятельности определяются товаропроизводителями и зависят от конкретных начальных условий, например, завоевание как можно большей доли рынка (иногда даже за счет снижения части прибыли), максимизация прибыли и т.д.

После определения целей сбытовой деятельности субъекта следует составить перечень возможных каналов сбыта каждого вида продукции, а главное обосновать эффективность их использования. Оценка включает:

· размер инвестиций;

· потенциал сбыта;

· соотношение доходов и расходов;

· собственные возможности контроля;

· условия сотрудничества;

· условия конкуренции.

Коммерческие отношения производителя с посредниками должны закрепляться контрактами-договорами, в которых оговариваются ответственность и обязательства сторон при возникновении убытков, обусловленных несоблюдением договорных обязательств сторон; размер комиссионных и премиальных отчислений и др. Заключение контракта с посредником, перерабатывающим предприятием или непосредственно с потребителем служит юридической основой разрешения споров и разногласий. В контракте также оговаривается процедура его расторжения.

В системе сбыта сельскохозяйственной продукции возможны все четыре варианта взаимодействия с потребителями. В зависимости от конкретных условий товаропроизводитель должен определять каналы сбыта продукции и организовывать на договорной основе ее продажу.

Исходя из степени развитости рынка существуют четыре принципиальных подхода в организации деятельности предприятия и системы сбыта.

1. Первый. Предопределяется наличием дефицита на рынке производимой продукции. В данной ситуации, когда спрос опережает предложение, предприниматель-производитель легко реализует весь произведенный товар. Прибыльность предприятия повышается за счет снижения издержек производства и повышения его эффективности. Система сбыта в этих условиях представляет собой службу экспедиции, обеспечивающую доставку и реализацию продукции на рынке.

2. Второй. Если потребительский спрос уравнивается с предложением, то возникают предпосылки для второго подхода. Принципиальной особенностью второго подхода является повышение требований к качеству производимой продукции, так как при наличии выбора потребитель предъявляет требования прежде всего к качеству товара. В рамках этого подхода существенным элементом системы сбыта становится наличие звена, обеспечивающего обратную связь с потребителем. Это позволяет отслеживать реакцию потребителя на качество продукции и вносить коррекцию в производственный процесс. На этом этапе появляется разделение качества на технологическое и потребительское. Технологическое качество характеризует соответствие произведенной продукции установленным и зафиксированным технологическим нормам. Потребительское качество определяется степенью соответствия товара по потребительским требованиям.

3.
Третий. В рыночной ситуации, когда предложение превыша-
ет спрос и уровень качества высок у многих производителей, выжи-
вание предприятия возможно за счет интенсификации и рационали-
зации сбыта (интенсификация коммерческих усилий). Деятельность
системы сбыта должна быть усложнена выполнением мероприятий
по продвижению товара, в которые входят, с одной стороны, разра-
ботка и реализация рекламной кампании (прямая и косвенная рек-
лама, разработка упаковки, проведение презентаций и т.д.). С дру-
гой стороны, разработка подходов к поиску клиента и работе с ним,
а также организация деятельности агентов по реализации, непос-
редственно ищущих клиентов и мотивирующих на приобретение
продукции предприятия. Таким образом, структура системы сбыта
усложняется и включает в себя не только экспедицию, по и группу
менеджеров по сбыту (торговых агентов), а позднее и подразделе-
ние по разработке и организации мероприятий по продвижению то-
вара.

Логика становления системы сбыта такова: затруднения службы экспедиции, связанные с необходимостью самостоятельного поиска кл н-ептов, что может быть вызвано затовариванием и снижением объемов производства, приводят к появлению торговых менеджеров как сервисного звена. Для повышения эффективности работы менеджеров и устранения стихийности в их работе образуется звено, разрабатывающее на основе стратегии предприятия систему мер по продвижению товара, в том числе и нормы работы менеджеров.

4.Четвертый. Обострение конкурентной борьбы, выражающейся в
интенсификации коммерческих усилий многих производителей, приводит к появлению маркетингового подхода. Особенностью этого подхода является изучение спроса, анализ и прогнозирование тенденций развития рыночной ситуации в целом, внесение коррекции и развитие производства на основе анализа. Кроме того анализ позволяет построить
стратегию развития предприятия в рыночных условиях.

Таким образом, предприятия АПК в современных условиях хозяйствования нуждаются в создании специализированных служб по сбыту продукции.

5. Формирование коммерческих служб по сбыту продукции предприятий АПК.

Организация сбыта продукции базируется на маркетинговых исследованиях. Такими исследованиями в области сбыта являются исследования потребителей и спроса на данную продукцию , исследование емкости рынка, определение доли предприятия в общем объеме продажи продукции данного ассортимента, анализ рыночной ситуации, изучение возможностей выхода на внешний и внутренний рынок, исследование динамики объема продаж, анализ каналов сбыта, изучение мнений покупателей и потребительских предложений. Для организации коммерческой деятельности по реализации готовой продукции на предприятиях создается служба сбыта. Структура службы сбыта включает как управленческие, так и производственные подразделения. К управленческим подразделениям относятся отделы (группы, бюро) сбыта.

Отдел сбыта может включать следующие бюро: заказов, изучение спроса, типовое, товарное (оперативное), договорно-претензионное, экспортное, рекламное, монтажа, наладки и технического обслуживания поставляемой продукции и др. К производственным подразделениям относятся склады готовой продукции, цеха (участки) комплектации, консервации и упаковки готовой продукции, изготовление упаковочной тары, экспедиции и отгрузки. Различают централизованную и децентрализованную службу сбыта. При централизованной форме складское хозяйство административно подчиняется непосредственно руководителю отделов сбыта. При децентрализованной форме сбыт обособлен от складов готовой продукции.

Для каждого конкретного предприятия важно определить границы рациональной централизации сбытовой деятельности, установить четкое взаимоотношение службы сбыта со всеми подразделениями предприятия, уточнить дублирование функций, четко разграничить обязанности внутри самой службы сбыта. Содержание коммерческой деятельности по сбыту. Коммерческая деятельность по сбыту должна обеспечить достижение следующих показателей эффективности функционирования организации: • получение предпринимательской прибыли в текущем периоде, а также гарантий ее получения в будущем; • максимальное удовлетворение платежеспособного спроса потребителей; • долговременная рыночная устойчивость организации, конкурентоспособность ее продукции; • положительная репутация на рынке и признании со стороны общественности. Сбыт формируется не только на основе целей и задач сбытовой политики, а также он должен быть адекватен бизнес - концепции организации и принятому курсу действий.

Соответствующий персонал должен быть ознакомлен с информацией, содержащейся в положении о сбытовой деятельности, и обязан четко придерживаться принятых решений в своей текущей деятельности. Сбытовая деятельность должна разрабатываться на каждый отчетный год, любые изменения должны оформляться соответствующим порядком. В условиях рыночной конкуренции информация, содержащаяся в положении о сбытовой деятельности, представляет определенный интерес для конкурентов и должна быть отнесена приказом руководителя к сведениям составляющим коммерческую тайну организации, должен быть определен и документально закреплен круг лиц, имеющих право доступа к указанным сведениям для осуществления своих функциональных обязанностей. Изучив товарный рынок и получив на этой основе информацию о спросе и предпочтениях потребителей промышленное предприятие должно планировать ассортимент как новой, так и выпускаемой продукции. Планирование ассортимента является составной частью коммерческой деятельности промышленного предприятия, и представляет собой обоснованный отбор изделий для будущего производства и сбыта, а также приведения всех характеристик изделий в соответствии с требованиями потребителей.

Служба, осуществляющая аналитическую деятельность по указанным направлениям и выдающее рекомендации по направлениям развития производства, требованиям к выпускаемым товарам, к политике сбыта и т.д. Таким образом, маркетинговая служба является стратегическим аналитическим сервисом (следовательно, не входит в систему менеджеров), и, со своей стороны, предопределяет деятельность предприятия, в том числе систему сбыта. При этом структура системы сбыта формально не меняется, но происходит коррекция содержания деятельности элементов этой службы.

Одной из основных проблем служб сбыта можно считать несоответствие реальной структуры службы сбыта требованиям, предъявляемым потребительским рынком.

Большим потенциалом эффективности для предприятий обладает трехблочная схема системы сбыта: экспедиция; подразделение менеджеров по сбыту; подразделение по разработке и организации мероприятий по продвижению товара. Каждое из этих звеньев наделено соответствующими функциями.

Экспедиции:

прием продукции от производства; перемещение ее внутри предприятия; хранение; отпуск потребителям; отгрузка; доставка продукции клиентам.

Подразделение менеджеров по сбыту:

поиск заказчиков, мотивация клиентов (потенциальных клиентов); налаживание личных связей с клиентурой и т.д.

Подразделение по организации мероприятий по продвижению товара:

анализ реализуемости товара в интересующих секторах рынка; разработка тактики его реализации; реклама, презентации и др.

6. Особенности сбыта отдельных видов сельскохозяйственной продукции.

К настоящему времени сформировались следующие формы сбыта:

•
продажа заготовительным предприятиям;

•
предприятиям потребительской кооперации;

•
реализация на городском рынке, предприятиям государственной торговли и общественного питания;

•
внутрихозяйственная продажа работникам сельскохозяйственных предприятий и социальной сферы АПК;

•
продажа через сеть фирменных магазинов;

•
реализация торгово-закупочным и другим посредническим организациям;

•
продажа по бартеру;

•
прямые поставки скота и готовой продукции на экспорт.

Данные каналы сбыта классифицируются как многоуровневые. За последние годы. удельный вес скота, реализуемого на рынке, включая внутрихозяйственную продажу работникам, возрос с 8% до 25-30%. Тем не менее, наиболее характерным остается двухуровневый канал реализации продукции, т.е. продажа крупного рогатого скота хозяйствами на мясоперерабатывающие предприятия, а затем поступление готовой продукции в торговую сеть.

Следует заметить, что в современных условиях сельские товаропроизводители существенную долю своих доходов теряют именно на стадии сбыта продукции. Реализуя скот, главным образом, через заготовительную сеть мясокомбинатов, потребкооперации или коммерческие структуры, они наталкиваются на высочайшую степень монополизма сбытовой, перерабатывающей и торговой сфер, неэквивалентность обмена, а также большое количество посредников (особенно для личных подсобных и фермерских хозяйств).

Наряду с вертикально интегрированными формами сбыта: контрактная система, сбытовые кооперативы, ассоциации, агрофирмы, агрокомбинаты - для успешного развития отрасли необходимо наличие открытой системы сбыта, включающей биржи, ярмарки, аукционы, оптовые базы и рынки, прямые поставки в супермаркеты, торговые дома и магазины.

Одним из главных аспектов организации сбыта мясной продукции, в настоящее время, является комплекс мероприятий направленных на снижение себестоимости единицы реализуемой продукции и повышения её конкурентоспособности на внешних рынках. Важнейшее значение имеет межхозяйственная кооперация и агропромышленная интеграция. Всё большее внимание уделяется вопросам создания различных цехов по переработке мяса внутри хозяйств.

Основными недостатками продажи молока и молочных являются жёсткие закупочные цены на поставляемую продукцию, нарушение сроков и порядка расчетов за нее, частичный или полный отказ от закупок законтрактованной продукции.

В последние годы договор контрактации не выполнял предназначенной ему функции. Значительно ослаб контроль со стороны государственных органов за его выполнение. Предусмотренные договором имущественные санкции за неисполнение или не надлежащее исполнение обязательств не оказывали существенного влияния на финансовое положение виновного предприятия. Наиболее частыми и существенными были нарушения по качеству и количеству поставляемого молока.

Узким местом условий сбыта молока является постоянное ущемление интересов производителей в отношении качества. На практике качественные параметры установленные специалистами хозяйства, не находят подтверждения при их установлении его специалистами завода. Но даже в случае фиксации подобного нарушения со стороны завода сельскохозяйственному предприятию не выплачивают недополученную разницу.

Чтобы ослабить негативное влияние разрыва между ростом цен и жизненным уровнем населения и увеличить товарные ресурсы молока, в том числе за счет закупок его у населения, необходимо существенно повысить закупочные цены на него. Для решения этой задачи необходимо реформировать рынок молока и молочных продуктов и усовершенствовать формы реализации молока, нацелив каждую из них на определенные социальные группы.

Предлагается вариант реализации продукции по льготным ценам. Предприятия организации, выполняющие социально-значимые функции, обеспечиваются молочными продуктами с перерабатывающих предприятий по льготным ценам, что позволяет им перераспределять средства через другие товары, цены на которые устанавливают местные органы власти и их изменение влияет на определенные социальные статьи затрат.

Рекомендуемые к применению размеры льготных цен зависят от конкретных потребителей продукции и могут колебаться в пределах 60% от отпускных цен предприятий.

Объемы отпускаемой продукции целесообразно устанавливать исходя из действующих в данной местности нормативов.

Отечественная и мировая практика построения взаимоотношений между перерабатывающими сельскохозяйственное сырье предприятиями и предприятиями оптово-розничной торговли молочными продуктами базируется на самых распространенных двух ее вариантах: кооперативные ассоциации и предприятия или их объединения. Оба этих варианта в своей основе не имеют, как правило, каких-то жестких корпоративных, кооперативных или иных тесных взаимосвязей с перерабатывающими предприятиями.

На рынке молока практически исчезло посредническое заготовительное звено. Раньше оно было представлено молоко сборными пунктами, которые осуществляли функции сбора и транспортировки на переработку больших партий сырья; теперь практически все молоко поступает напрямую на переработку. Кроме того, высок удельный вес реализации молока конечному потребителю: с машин, через розничные магазины.

Получает распространение и мини-переработка в хозяйствах, но ее значение невелико.

Часть молочной продукции перерабатывается на давальческих условиях и реализуется самими сельскохозяйственными производителями. Здесь так же получили распространение бартерные операции и натуроплата (расчеты молокозаводов готовой молочной продукцией с поставщиками сырья).

Для обеспечения сбалансированности процессов производства и сбыта продукции все в большей степени необходима система организационно-экономических рычагов, тесно увязывающая экономические интересы поставщиков и потребителей. Средством обеспечения функционирования такой системы является контракт или договор, который наделен соответствующим набором правовых и экономических рычагов, призванных ориентировать партнеров на удовлетворение запросов потребителя, учитывать особенности их взаимоотношений и определяющих меры ответственности за нарушения принятых обязательств.

Специфика формирующегося отечественного зернового рынка определяется особенностями природных и экономических условий, преобладанием преимущественно крупного землепользования, производством основной части зерна в многоотраслевых хозяйствах с развитым животноводством. Поэтому почти половина урожая зерновых культур за вычетом семян не вовлекается в сферу товарного обращения, а используется на корм скоту. Кроме того, в колхозах и госхозах часть зерна продается работникам или выдается в качестве оплаты труда. В результате значительная часть валового сбора минует рыночные каналы сбыта. Государственные закупки остаются основным каналом реализации зерна — более 60%.

Расширение каналов сбыта зерна и продуктов его переработки является важнейшим условием формирования рыночных отношений. Существует два основных типа оптовых посредников: приобретающие и не приобретающие право собственности на товар. К первому типу относятся торговые дома, оптовые отделения предприятий, крупные оптовые фирмы, оптовые маклеры, кооперативы; ко второму товарные биржи, аукционные и ярмарочные компании, дилеры, комиссионеры, торговые агенты.

Применительно к условиям республики в роли оптового посредника этого типа могут выступать хлебоприемные предприятия, которые после акционирования, закупая зерно у производителей, могут становиться владельцами зерна, сохраняя за собой и другие многочисленные функции.

К таким функциям следует отнести: заключение договора и закупку зерна; приемку, обработку, хранение зерна; формирование и хранение резервных фондов; формирование и продажу товарных партий зерна на внутреннем и внешнем рынках; обменные операции; оказание услуг по подработке и хранению зерна хозяйств; посредническую (брокерскую) деятельность; проведение страховых, залоговых и кредитных операций; маркетинговые исследования; научно-техническое и консультативно-информационное обслуживание.

Товарные биржи относятся к типу оптовых посредников. Во всем мире имеется более 210 бирж, из них 120 аграрных, 40 фондовых, 50 сырьевых. 

Развитие зерновых товарных бирж как канала реализации зерна, с одной стороны, является фактором демонополизации рынка сбыта, а с другой будет способствовать экономической интеграции, восстановлению хозяйственных связей.

Учитывая опыт функционирования зарубежных зерновых бирж, предполагается, что со временем в республике получит развитие сравнительно небольшая их часть, предоставляя своим клиентам возможность торговли зерном не только с помощью форвардных и фьючерсных контрактов, но и опционов.

Развитие зернового рынка предполагает изменение экономической политики в области производства, сбыта и использования зерна. По существу, речь идет о новой модели хозяйствования, а не о совершенствовании её отдельных элементов.

Реализация сахарной свеклы на перерабатывающие предприятия производится по свободным договорным ценам с применением надбавок к цене, предусмотренных договором контрактации за ранние сроки поставки, доброкачественность клеточного сока, впервые начинающим выращивать свеклу, а также поставляемую с сортоиспытательных и опытных участков. Оплата свеклы производится в зависимости от сахаристости

Увеличивается доля реализации сахарной свеклы перерабатывающим предприятиям на давальческих условиях.

Основными направлениями реализации сахара являются: оптовая продажа производителями и сахарными заводами торгующим организациям региона; сделки на межрегиональном уровне; закупки государством в и региональный продовольственные фонды. При этом наиболее рациональной формой могут быть торгово-закупочные кооперативы, среди участников которых будет администрация региона, а также сеть розничных продуктовых магазинов и оптовых баз.

Основными производителями товарного картофеля в условиях административно-плановой экономики выступали хозяйства общественного сектора. Удельный вес колхозов и госхозов в структуре государственных закупок составлял 90-95%, а уровень товарности отрасли в начале 90-х гг. возрос до 46-48%. Доля частного сектора в товарном производстве была невелика и картофелеводство здесь было ориентировано на самообеспечение.

Снижение жизненного уровня населения привел к росту производства картофеля в частном секторе и в результате к снижению спроса на него в торговых структурах.

Наиболее совершенной формой сбыта картофеля выступает оптовый рынок. На начальной стадии развития рыночной организации оптовый рынок выступает регулятором и организатором производства продукции, так как через него проходят все сделочные операции по купле продаже товаров и предоставления услуг.

Формирование сети оптовых рынков национального, регионального и локального значения на территории республики должно быть увязано с вопросами эффективного размещения и концентрации производства картофеля. Такой подход должен ориентировать потребителей, в том числе и зарубежных государств, и способствовать увеличению спроса на более дешевую продукцию, расширению экспортных возможностей товаропроизводителей и притока в республику валютных поступлений.

Важная роль в сбыте картофеля и повышении эффективности функционирования картофельного рынка принадлежит прямым поставкам свежей продукции. Преимущество прямых связей в современных условиях заключаются в том, что они ориентированы на удовлетворение спроса конечных потребителей, упразднение посреднических звеньев и перевалочных баз, снижение потерь продукции и её удешевление.

Преобладание частного сектора в производстве картофеля и неприспособленность мелкого товаропроизводителя к ведению самостоятельной торговли объективно ориентируют на создание производственно-сбытовых и сбытовых кооперативов. Этот альтернативный канал сбыта обеспечивает защиту интересов и конкурентоспособность продукции мелких товаропроизводителей и ограничивает монополизм крупных торговцев.

Одним из наиболее эффективных каналов реализации овощной продукции и важным фактором сокращения длительности ее продвижения к потребителю является реализация её колхозных рынках и поставка в магазины.

Для организации многоуровневой системы сбыта необходимо развивать рыночную инфраструктуру путем создания условий для эффективного функционирования торгово-сбытовых кооперативов, оптовых рынков, центров, ярмарок, аукционов и прочих формирований.

Система поставки овощей должна предусматривать:

• прямые связи сельских товаропроизводителей с торговлей, организацию сети фирменных и кооперативных магазинов в качестве торгового звена объединений производителей этой продукции;

•районные или межрайонные оптово-розничные рынки, функционирующие постоянно или в сезоны массового поступления и овощной продукции;

•крупные оптово-розничные рынки в городах и промышленных центрах, создаваемые как на основе имеющихся плодоовощных оптовых баз, так и путем строительства новых с необходимой инфраструктурой.

Производители и торгующие организации должны иметь долговременные соглашения и договоры на поставку продукции с предоставлением определенных льгот финансовой поддержки. Эта система может действовать при поставке овощной продукции на промышленную переработку.

Объемы производства плодов и ягод в последние годы на 75-80% сосредоточены в личных хозяйствах населения. Занимаясь выращиванием в большей степени для личного потребления, население все же имеет значительные объемы плодов, особенно в урожайные годы, которые не используются по их прямому назначению. Перерабатывающие предприятия, в связи с недостатком мощностей по хранению и денежных среда не в состоянии обеспечить закупку излишков у населения.

Необходимо совершенствовать систему экономических отношений, складывающихся в процессе производства, обращения и распределения плодов и ягод, для которого характерна свобода субъектов в выборе покупателей и продавцов, определении формирования и использовании ресурсных источников.

В целях наиболее полного обеспечения населения и перерабатывающей промышленности плодовой продукцией необходимо идти по пути свободной заготовки по договорным ценам излишков фруктов и ягод у населения, размещенных в глубинных районах. Система поставки плодов должна предусматривать:

• прямые связи сельских товаропроизводителей с торговлей, организацию сети фирменных и кооперативных магазинов в качестве торгового звена объединений производителей этой продукции;

• районные или межрайонные оптово-розничные рынки, функционирующие постоянно или в сезоны массового поступления плодоовощной продукции;

• крупные оптово-розничные рынки в городах и промышленных центрах, создаваемые как на основе имеющихся плодоовощных оптовых баз, так и путем строительства новых с необходимой инфраструктурой.

Сбыт продукции льноводства во многом обусловливается системой экономических отношений между сельскохозяйственными производителями, выращивающими лён, льнозаводами осуществляющими переработку соломки и тресты и выпуск льноволокна и льнокомбинатом.

7. Виды сбытовых структур и контрагенты рынка.

Трансформация государственного аграрного сектора требует приведения системы хозяйствования в соответствие с новыми условиями и необходимостью преобразования существующего уклада институциональной структуры продвижения продукции, поскольку существовавшие связи и зависимости в сбытовых каналах оказались функционирующими и в некоторых случаях разрушенными. Особенно глубокой эрозии подверглось звено оптовой торговли.

Под оптовым рынком в аграрном секторе в широком смысле данного понятия подразумевается ступень сбыта, на которой оптовики, будучи торговыми посредниками, покупают продукты непосредственно от сельскохозяйственных производителей, переработчиков, других оптовиков - и продают ее розничной сети, прочим оптовикам или переработчикам, но еще не конечным потребителям или розничным покупателям, хотя в отдельных случаях, к примеру, мелкооптовая торговля, это возможно. В аграрном секторе выделяются оптовый рынок сырья и оптовый рынок продовольствия, или рынок переработанной и готовой к употреблению продукции.

На оптовом рынке помимо оптовиков, принимающих на себя в ходе сделок право собственности, т.е. покупающих и продающих на собственный риск взамен на доход (маржу), который для них является оплатой за услуги по продвижению товара, действуют и другие субъекты, такие как:

торговые агенты (брокеры, комиссионеры, дистрибьюторы, переработчики), которые также могут выступать в качестве оптовиков;

вспомогательные субъекты (рыночные институты), которые упрощают продвижение товара, денег и информации, оказывают содействие в классификации и стандартизации продукции, устанавливают принципы товарного обращения и рыночной игры. К данной группе относятся сбытовые кооперативы, товарные биржи, собственно оптовые рынки, другие торгово-сбытовые организации, аукционы, ярмарки, международные выставки-продажи и т.д.

Различные торговые агенты на этапе оптовой торговли выполняют определенные функции. Брокер выступает в качестве торгового посредника, который не является самостоятельной стороной в сделке купли-продажи, а только обеспечивает установление контакта между возможными продавцом и покупателем, действует па основе разовых поручений и строго в пределах инструкций своих клиентов. За услуги брокеры получают вознаграждение в виде процента от стоимости сделки, Основным преимуществом брокерских услуг является возможность конфиденциальности, при ведении переговоров брокер можете раскрывать от имени какого предприятия или лица он выступает.

Дилер – торговый посредник, специализирующийся на купле-продаже товаров или продукции( сырья ), который получает, их как правило напрямую от производителя. Приобретает продукцию по договору поставки и становится её собственником после полной оплаты поставки, действует от своего имени и за свой счёт. 

Дистрибьютор - это торговый посредник, осуществляющий оптовые закупки продукции у крупных производителей и ее сбыт потребителям. Чаще всего, он обеспечивает хранение товара его подготовку к непосредственному использованию и потреблению. В роли дистрибьютора может выступать и потребитель, которому предоставлены исключительные или преимущественные права покупать и перепродавать определенные товары или услуги в рамках оговоренной территории или рынка. Не является собственником продукции и представляет производителя на определённой территории в течении определённого срока.

Комиссионер - посредник в торговых сделках за определенное вознаграждение (комиссию), коте является собственником продукции.орая, чаще всего, пропорциональна сумме сделки) торговые поручения. Н

Торговый агент – торговый посредник, выступающий в качестве представителя принципала ( физического или юридического лица, от имени которого действует) с целью заключения торговой сделки. Не приобретает право собственности на товар, а лишь ведёт торговые переговоры. Действует от имени продавцов. За свои услуги получает вознаграждение в виде оклада и (или) процента от сумм сделок.

Брокер – посредник, организующий контакт продавца и покупателя при заключении коммерческих сделок, но лично не несущий ответственности за их выполнение. Не является собственником продукции. За посредничество получает определённый процент.

Оптовик-купец – закупает товар оптом с целью его дальнейшей реализации. Как и дилер закупает продукцию по договору поставки и становится её собственником. Действует от своего имени и за свой счёт.

Сельскохозяйственная биржа, а также оптовый продовольственный рынок представляют собой место, где происходит организованный торговый обмен между покупателями и продавцами сельскохозяйственной продукции и продовольствия крупными партиями. Трудно однозначно оценить, является ли конкретное предприятие биржей или же оптовым рынком, поскольку для большинства оптовых рынков присуще параллельное проведение торговых сделок, характерных для товарных бирж. Сточки зрения практики, все чаше, функционирующие биржи изменяют свой статус в направлении, характерном для оптового рынка. Различие между товарными биржами и оптовыми рынками приведено в таблице.

Товарная биржа представляет собой место (или формальный рынок), на котором осуществляется торговля:

■
в строго определенное время;

■
товарами, унифицированными как относительно количества, так и относительно качества, производными от них товарами или сопутствующими первым;

товарами, не выступающими физически в месте торговли;

на  основе точно определенных методов и принципов;

 согласно публично фиксируемым ценам на товары и существующему праву, гарантирующему равный доступ всем участникам торгов к информации;

 участники торгового обмена являются физическими лицами или осуществляют контакты между собой посредством компьютеров.

Товарные биржи функционируют по принципу бесприбыльности (дай for profit), что обеспечивает их участникам низкие затраты по участию в торговле, а также формирование цены, не обремененной дополнительными наценками.

Таблица - Различия между товарными биржами и оптовыми рынками

	
	Товарка» биржа
	Оптовый рынок

	Правовая форма
	Объединение торговцев, акционерные общества
	Объединение торговцев, акционерные общества, государственные институты

	Инфраструктура
	Торговые залы, средства телекоммуникационной и информационной связи
	Торговые площади, холодильные помещения, склады, приспособления для сортировки, упаковки и проведения погрузочно-разгрузочных работ

	Способ 

проведения сделок
	Осуществление сделок при отсутствии физического товара в месте и во время торгов. Публичное формирование цен
	Предложение наличного товара, непосредственные переговоры (торги) между продавцом и покупателем, аукционы

	Цель заключения 

торговых сделок
	Спекуляция в целях получения доходов без реальной поставки товара Гарантирование (страхование) цен при будущих поставках (рынки терминальные) Физические поставки товара (рынки реальные)
	Реальное снабжение сельскохозяйственным сырьем и продовольствием розничной торговли и предприятий общественного питания

	Правовое 

регулирование
	Законодательство государства, а также устав деятельности, внутренние правила торговли и заключения  сделок
	Законодательство государства, внутренние правила пользования технической инфраструктурой рынка

	Участники
	Маклеры
	Производители или объединения (ассоциации) производителей, розничные предприятия и потребители


Оптовые рынки, или центры оптовой торговли - рыночные институты, становящиеся очень современной формой неформализованного рынка:

■ имеющие правовую самостоятельность;

являющиеся акционерными обществами или обществами ограниченной ответственностью, которые в своей деятельности - в соответствии с торговым кодексом - ориентированы на прибыль;

располагающие технической инфраструктурой, необходимой для хранения и торговли сельскохозяйственной продукцией и продовольствием;

функционирующие постоянно и беспрерывно;

имеющие устав сделок и торговли;

имеющие и систему установления рыночных цен на продовольствие.

Предприятия АПК  могут реализовать свою продукцию с возможно большим количеством посредников, с ограниченным их числом или самостоятельно. С экономической точки зрения выбор количества посредников и их видового состава определяется исходя из стратегических целей предприятия и определённых критериев эффективности (максимум валового дохода, минимум издержек обращения, максимум прибыли и т.д.).

8. Виды торговых сделок.

Сделки, заключаемые на биржах и оптовых рынках подразделяются следующим образом.

1.Сделки реальные, целью которых является фактическое перенесение права собственности на товар от продавца к покупателю взамен на соответствующий денежный эквивалент. Продавец обязан доставить товар покупателю к назначенному месту. Сделки реальные можно, в свою очередь, подразделить на сделки немедленные и сделки с отсроченным термином исполнения.

- сделки немедленные или срочные (наличные - cash - spot) гарантируют непосредственную и безотлагательную передачу товара покупателю в месте, согласованном между сторонами, с одновременной оплатой за товар продавцу, передача собственности происходит в результате вручения соответствующего документа (варранта), дающего право распоряжения этим товаром. Варрант - свидетельство, выдаваемое владельцу о получении на хранение товаров с обозначением веса, количества мест, качества и количества товаров;

- сделки с отсроченной доставкой (forward) - реальные срочные сделки, поставка товара, его получение, а также оплата, наступают позже, в оговоренный сторонами срок. Форвард - форма срочных расчетов производимых не более чем через два рабочих дня после заключения сделки. Обычно форвардные сделки заключаются банками, торгово-промышленными фирмами с целью избежать возможных убытков от колебания, изменения цен, курсов валют.

2. Сделки нереальные. Их основополагающей целью является неэффективная поставка и передвижение товара, а страхование от потерь, возникающих вследствие ценовых колебаний на рынке. Они могут заключаться также с целью проведения операций для получения финансовой выгоды. Этот тип сделок характерен только для формальных рынков, которыми являются товарные биржи.

Различают: - сделки срочные (будущие -futurus), которые могут быть реализованы и как сделки с отсроченной доставкой (forward), но отличаются от последних тем, что с точки зрения их заключения на формальном рынке существует возможность расчетов одной из сторон, участвующих в торговом обмене через заключение сделки обратной (то есть заключение сделки покупки после предварительной продажи или сделки продажи после покупки). Такая процедура имеет своей целью страхование от потерь, возникающих вследствие невыгодных изменений цен товаров на реальном рынке (снижение рисков, связанных с конъюнктурными колебаниями цеп), или аннулирование обязательств по доставке товара продавцом или получение товара покупателем.

- сделки опционные - приобретение или отвержение права на куплю или продажу определенного количества товара по установленной ранее цене. Опцион - (optio - выбор, желание) -1) право выбора из определенных вариантов, предоставленное участнику договора. Во внешнеторговых сделках предусматривается О продавца в отношении качества поставляемого товара, размеров партий, сроков поставки, а также О покупателя в отношении способов платежа, мест поставки продукции; 2) контракт, предоставляющий право покупать или продавать конкретный товар по установленной цене в течение определенного времени.

Рассматривая в теоретическом плане направления формирования рыночных структур в продовольственном комплексе, можно предположить, что в республике в среднесрочной перспективе процессы формирования новых рыночных структур продолжатся; повысится удельный вес нетрадиционных и диверсифицированных каналов движения продукции; возрастет роль частных посредников на всех продовольственных рынках; увеличится число торговых посредников.

Усилится процесс межрегиональной продовольственной интеграции, большую роль будут играть межрегиональные оптовые рынки; снизится значение таких отношений между контрагентами, как бартер. Постепенно уменьшится продуктовая дифференциация на первичных рынках, то есть доля мини-переработки, особенно в мясном сегменте, сократится.

Усилятся процессы формирования современных форм торговли на конечном потребительском рынке (цепочки магазинов, объединения и т.п.). Возникнут оптовые рынки, в отдельных случаях па базе традиционных оптовых предприятий. Соответственно будут формироваться отраслевые ассоциации рыночных агентов, защищающие интересы своей группы. При этом уместно помнить предупреждение А. В. Чаянова, который указывал, что к изменению рыночных структур необходимо относиться очень осторожно, учитывая производственные и экономические условия, и что вместо ранее существовавшего торгового аппарата должен быть создан другой, на других принципах, но с полной согласованностью действий по всей цепи.

9. Выбор канала сбыта и оценка его эффективности.

Система сбыта включает в себя товаропроводящую и товаросопровождающую сети. 

Товаропроводящая сеть обеспечивает потребителю пространственные, временные и пространственно-временные удобства, означающие возможность сделать покупку в любом удобном для него месте и (или) в любое удобное для него время. 

Товаросопровождающая сеть обеспечивает до- и послепродажные удобства, а также удобства состояния продукта (до продажные удобства связаны с подготовкой продукции к продаже, послепродажные – с гарантийным и послегарантийным сервисом; удобства состояния означают поставку продукции в удобном для потребителя виде, в указанной потребителем комплектации, с оговоренным порядком монтажа, наладки и т.п.).

В общем случае порядок действий по проектированию сбытовой сети следующий':

1) определяется длина каждого используемого канала сбыта и подбирается соответствующее ему схематическое изображение;

2)  определяется ширина существующей товаропроводящей сети и строится ее схема;

3) разрабатываются и графически изображаются несколько возможных вариантов схемы товаропроводящей сети;

4) проводится их качественное сравнение с определением итоговой балльной оценки;

5) проводится их количественная оценка с укрупненным определением издержек на распространение продукции (стоимости каналов сбыта);

6) подбираются виды посредников, наиболее полно отвечающие параметрам товаропроводящей сети;

7) выбирается вариант схемы, обеспечивающий надлежащее функционирование системы сбыта при удовлетворительном уровне издержек .

В процессе выхода на рынок важен выбор оптимальных каналов для реализации стратегии продаж. Другими словами, организация должна определить канал или ряд каналов, которые наилучшим образом обеспечат процесс продаж для каждого целевого сегмента рынка. 

Для оптимизации системы сбыта предприятия проводятся оценка и корректировка параметров товаропроводящей сети. Оценка параметров может быть качественной и количественной. Выбор канала производится исходя из потребностей и предпочтений клиента, наряду с учетом эффективности как по затратам, так и по отдаче.

Основными критериями для товаропроизводителей в выборе каналов реализации сельскохозяйственной продукции в условиях развития рыночных отношений являются:

возможные объемы реализации в зависимости от конкретного канала сбыта (количество и общая стоимость возможностей реализации, число потенциальных потребителей продукции);

соответствующий уровень цен, позволяющий возместить издержки по производству и сбыту продукции и обеспечить приемлемую доходность и прибыль;

своевременность и формы расчетов (предоплата, оплата по мере реализации или в сроки, определенные договором сторон, наличная, безналичная форма оплаты, бартер и пр.)

дифференциация цен в зависимости от качества продукции, продолжительности и сроков продаж и др.;

ассортимент производимой хозяйством продукции;

характер и стабильность производственных связей, надежность партнеров-участников каналов товародвижения;

надежность системы доставки, хранения и транспортировки продукции;

наличие конкурентов и их положение в выбранном канале товародвижения.

Прибыль от реализации продукции на предприятии зависит от объема реализации продукции, ее структуры, себестоимости и уровня цеп. В процессе анализа предприятия должны изучать динамику, выполнение плана прибыли от реализации продукции и определять факторы изменения ее суммы.

Следует проанализировать также выполнение плана и динамику прибыли от реализации отдельных видов продукции , величина которой зависит от трех факторов первого порядка: объема продажи продукции VPПi, себестоимости Сi среднереализационных цен Цi. Факторная модель прибыли от реализации отдельных видов продукции имеет вид:

П = VPПi * (Цi - Сi)
Резервы увеличения суммы прибыли определяются по каждому виду товарной продукции. Основными их источниками являются увеличение объема реализации продукции, снижение ее себестоимости, повышение качества товарной продукции, реализация ее на более выгодных рынках сбыта и т.д. 
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Рисунок - резервы увеличения суммы прибыли

10. Государственное регулирование системы сбыта.

Базовые цели:

повышение эффективности функционирования рыночной системы сбыта;

снижение колебаний спроса и предложения, а также ценна рынках сельскохозяйственной продукции.

Уточняющие цели:

поддержка минимального уровня окупаемости производства аграрной продукции (на уровне фактических затрат и нормы прибыли, обеспечивающей расширенное воспроизводство);

введение качественных норм в соответствии с установленными мировыми стандартами;

•создание информационной базы для принятия производственных и маркетинговых решений со стороны функционирующих субъектов агробизнеса.

Инструменты (программы):

(1)
Разработка законодательно-правовой базы, касающейся создания и функционирования такого органа, и определение направлений его деятельности относительно:

интервенционных закупок;

закупок для стратегических резервов;

распределения бюджетных средств между предприятиями на закупки основных сельскохозяйственных продуктов.

(2)
Интервенционные закупки. В данном случае необходимо определить:

 • перечень сельскохозяйственных продуктов относительно которых, может осуществляться интервенционное вмешательство (в большинстве стран это - пшеница, рожь, сахар, молоко, свиньи, крупный рогатый скот);

качественные и количественные стандарты продуктов, закупаемых данным органом;

прогнозирование сельскохозяйственного производства, импорта, экспорта и потребностей на внутреннем рынке;

прогнозы рыночных цен;

интервенционные цены отдельных видов продукции (например, на уровне обоснованных издержек производства и включая маржу на уровне 5-7 %);

 • условия осуществления интервенционного вмешательства (к примеру, в ситуации обычно двухнедельного удержания рыночных цен на уровне 90 % от установленных интервенционных цен);

количество, время и место закупаемых партий каждого вида продукции;

условия осуществления интервенционной продажи ( в ситуации, когда рыночные цены на протяжении, к примеру двух недель превышают установленные интервенционные, более чем на 10 %);

количество, время и место закупаемых партий каждого вида продукции.

(3) Закупки для создания стратегических резервов требуют определения:

перечня сельскохозяйственных продуктов, по которым необходимо создание стратегических резервов;

минимального и максимального уровня резервов по определенным продуктовым группам;

сроков обмена продуктов, находящихся в резервах;

качественных и количественных стандартов продуктов, закупаемых органом интервенционного регулирования;

прогнозов сельскохозяйственного производства, импорта, экспорта и потребностей на внутреннем рынке;

прогнозов рыночных цен;

• максимального уровня цен закупок продовольственных товаров для создания государственных резервов;

 • количества, сроков и места закупаемых партий каждого вида продукции;

минимального уровня цен продажи продовольственных товаров, находящихся на складах;

 • количества, сроков и места продаваемых из резервов партий каждого вида продукции.

(4) Финансирование государственных кредитов, направляемых на закупки сельскохозяйственной продукции и продовольствия. В рамках этой деятельности необходимо установить:

перечень продуктов, на закупку которых могут быть выделены государственные льготные кредиты (ежегодно такой документ должен верифицироваться в зависимости от ситуации на рынках различных продуктов, степени важности продукта для сельскохозяйственных производителей и экономической ситуации предприятий пищевой промышленности);

величину льготных процентных ставок по кредитам;

банки, которые будут осуществлять выделение льготных кредитов;

условия выделения кредитов на закупки сельхозпродукции (например, в соответствии с выполнением обязательств по реализации продукции государству согласно госзаказу, стоимостью продукции, проданной государству, преобладанием собственного капитала в уставном фонде предприятия и др. принципами).

Источники финансирования.

Функционирование такого органа в значительной степени и особенно на стадии формирования должно финансироваться государством со средств Министерства сельского хозяйства и продовольствия. В дальнейшем возможно включение и расширение использования собственных средств органа интервенционного регулирования рынка сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

К недостаткам и осложнениям реализации данного приоритета относятся:

сглаживание и нивелирование ценовых рыночных сигналов;

замедление структурных преобразований (в результате защиты слабых субъектов хозяйствования) в отечественном аграрном секторе;

высокая степень использования бюджетных средств в финансировании данного приоритета.

11. Формирование и функционирование оптовых продовольственных рынков.

Во многих странах с развитой рыночной экономикой проблема продовольственного снабжения населения отечественными продуктами, как правило, решается через регулируемые государством оптовые продовольственные рынки. Такая система распределения продовольствия имеет ряд преимуществ не только для сельскохозяйственных производителей, населения крупных городов и промышленных центров, но и для государства в целом:

для населения крупных городов и промышленных центров создаются условия для круглогодичного снабжения свежими, высококачественными продуктами питания и по низким ценам;

для сельскохозяйственных товаропроизводителей и перерабатывающих предприятий решается проблема сбыта, создаются дополнительные рабочие места и уменьшается отток сельскохозяйственного населения;

государство решает проблему легализации оптовой торговли и дополнительного поступления средств в государственный бюджет.

При этом обеспечивается защита отечественных товаропроизводителей и продовольственного рынка страны в целом. Предприятия розничной торговли, общественного питания и другие потребители, приобретая на оптовом рынке десятки видов продовольствия, значительно экономят время и средства при поиске необходимых товаров. В результате потребитель получает более дешевую и качественную продукцию, а государство решает проблему легализации оптовой торговли и дополнительного и реального пополнения бюджетов разных уровней.

Существенная роль в направлении упорядочения межотраслевых связей по всей технологической цепочке движения продукции мясного подкомплекса, а также создания экономических стимулов выращивания скота и повышения конкурентоспособности продукции, реализации ее на внутреннем рынке и продвижения за пределы республики отводится созданию системы оптовых продовольственных рынков в Республике Беларусь. В отношении сбыта скота и птицы их важнейшая функция на современном этапе заключается в возможности определения реального спроса на продукцию, установлении рыночных цен и устранении существующих диспропорций между последними. Главная цель формирования цен на оптовых продовольственных рынках - обеспечение необходимого уровня доходности сельскохозяйственным производителям, стимулирование роста объемов и повышения эффективности производства, создание экономических условий для наполнения рынка продовольствием и доступности его для основной массы населения.

Концепция формирования системы ценообразования на оптовых рынках исходит из оздоровления ценовых соотношений на основе государственного регулирования, прежде всего, для того, чтобы ослабить зависимость сельскохозяйственных товаропроизводителей от локальных монополистов перерабатывающей промышленности и торговли и повысить конкурентоспособность предлагаемой на рынке продукции аграрного сектора. Оптовый рынок есть основной регулятор и организатор продовольственной цепи на начальной стадии формирования рыночных отношений, поскольку через него проходят все операции купли-продажи.

Действенность такого механизма подтверждает мировая практика. Оптовые продовольственные рынки существуют сегодня в 34 странах, в основном Европы и Америки. Широкую известность приобрели рынки «Меркаса» (Испания), Рунжис (Франция). Действует Всемирный союз оптовых рынков, в который включена Россия. Первый опыт создания оптового продовольственного рынка существует и в Беларуси. С 07.09.1996 г. начало свою производственную деятельность закрытое акционерное общество «Компания Минского оптового рынка», созданное по поручению Совета Министров согласно договоренности между Правительством Республике Беларусь и Европейским банком реконструкции и развития.

Практика, в то же время, показывает, что эффективное функционирование рынка может быть достигнуто только при создании системы рынков оптовой торговли национального, регионального и локального значения.

Система оптовых продовольственных рынков представляет собой сложный организационно-технический комплекс, включающий рынки оптовой торговли различных уровней, систему правового обеспечения и функционирования, систему информационного обеспечения, систему банковских расчетов и страхования сделок, систему инженерного обслуживания, другие составляющие ее элементы.

По формам собственности возможно создание как государственных рынков, включая муниципальные, так и различного типа кооперативных, акционерных, а также частных. На начальном этапе целесообразно, чтобы в уставном фонде оптовых рынков доля государственного либо муниципального капитала в различных его формах составляла не менее 51 %. В таком случае установление контроля над рынком и его использование осуществляется в рамках общегосударственных интересов. Государство в качестве инструментов регулирования деятельности оптовых продовольственных рынков может использовать:

а)
создание стабилизационного фонда аграрной продукции и на этой
основе проведение прямых товарных интервенций для регулирования
цен, складывающихся на рынке;

б)
правовую регламентацию условий торговли, вытекающую из соблюдения права собственников продукции, их свободы реализации по
любым ценам и любому покупателю, исключения административного
принуждения и отказ от прямых методов воздействия;

в)
контроль качества и защита потребителей.

Учитывая ограниченность государственных ресурсов и средств на капитальные вложения, оптовые рынки должны создаваться преимущественно на основе действующих предприятий оптовой торговли, материально-техническая база которых наиболее близка по своей структуре к потребностям оптовых рынков, с привлечением средств местных бюджетов. В соответствии с этим, развитие системы оптовых рынков должно носить преимущественно региональный характер и выполняться под руководством местных органов власти при организационном, научно-техническом, нормативно-правовом и косвенном финансовом (через систему налоговых льгот, инвестиционных проектов, кредитования и других рычагов) участии государства.

Оптовый рынок скота обеспечивает реализацию всех видов скотоводческой продукции и птицы. В зависимости от специализации региона на конкретном рынке преобладает определенный вид животных. Зональные оптовые рынки скота, на наш взгляд, необходимо размещать в регионах с наибольшей концентрацией поголовья и наличием перерабатывающих мощностей, что позволяет объективно определять цену на скот и птицу и устранять монопольное положение районных (межрайонных) мясокомбинатов.

Продажа скота осуществляется с использованием терминальной и аукционной форм торговли. Преимуществами аукционной продажи являются возможность быстрого сбыта большой партии товара для продавца и приобретение продукции по умеренным ценам для покупателя. Данная форма приемлема для осуществления сделок по продаже племенного скота, а также технологического молодняка, что особенно важно при нарушенных в настоящее время межхозяйственных связей между предприятиями-поставщиками и предприятиями, имеющими преимущества в осуществлении конкретных технологических стадий (выращивание, откорм).

Основной формой совершения операций и сделок являются оптовые публичные торги. Для торговли определенным видом скота может выделяться специальный день. Регулярно (раз в неделю) целесообразно издавать бюллетень, в котором освещать итоги торгов, прогнозы цен на скот на ближайшую перспективу. В составе оптовых мясных рынков должны быть приемные и забойные пункты скота, холодильные мощности для временного хранения мяса. На таких рынках может реализовываться мясо в тушах и полутушах для нужд местного населения, населения городов и поселков городского типа.

Для условий республики целесообразно создание рынков скота на базе существующих крупных мясокомбинатов, уже имеющих отдельные элементы инфраструктуры. Специфика мясной продукции и, особенно живого скота предполагают совершение сделок, в частности на этапе становления системы, с реальным товаром, но необязательном наличии его на рынке в момент проведения торгов. Поставка скота после заключения сделки осуществляется в минимально короткий срок либо по оговариваемому здесь же графику не позже, чем до момента следующих торгов. По существу, предлагается комбинированный вариант оптово-биржевой торговли.

Экономическая эффективность от создания данной структуры может быть получена за счет следующих факторов: 

• технических (облегчение и ускорение процесса поиска партнеров, упрощение взаиморасчетов и платежей, гарантирование качества продукции, обеспечение складирования и хранения товаров); 

• организационных (укрепление хозяйственных связей между субъектами мясного подкомплекса; оптимизация товаропотоков и цен реализации продукции, исключение излишних затрат на транспортные расходы; повышение управляемости процессами производства, хранения, переработки и реализации сельхозпродукции; возможность планирования ассортимента и объемов сельскохозяйственного производства и координации экспортно-импортных поставок сырья и продовольствия, увеличения доходов производителей товаров);

 •социальных (улучшение обеспечения населения качественными продуктами питания, а промышленности - сырьем; выравнивание цен на продукты питания за счет объективного ценообразования; повышение стабильности агропроизводства за счет заключения долговременных договоров на поставки продукции и развитие контрактной формы сбыта; повышение культуры торгов и качества услуг).

Оптовый продовольственный рынок не является собственником продукции, и его деятельность ориентирована на обслуживание участников рынка. Он выступает в качестве юридического лица, правовое положение которого определяется действующим законодательством, учредительным договором, уставом и правилами торговли. Ряд решаемых здесь задач включает:

предоставление всем поставщикам сельскохозяйственной продукции и продовольствия возможности выхода на конкурентный (немонополизированный) рынок;

обеспечение объективного формирования рыночных цен на сельскохозяйственную продукцию и продовольствие с тенденцией к их снижению;

ускорение и удешевление процесса продвижения продовольствия и сырья, взаиморасчетов и платежей;

информационное обеспечение сельскохозяйственных товаропроизводителей и торговых структур о спросе и предложении по видам продукции;

повышение качества продукции на основе проводимых экспертизы и сертификации.

Оптовый рынок должен являться самоокупаемой структурой, доход которой направляется, в основном, на покрытие затрат и развитие материально-технической базы. Доход оптового рынка предполагается получать за счет арендных платежей на право торговли, платежей за предоставляемые рынком производственные, консультативные и другие услуги (транспортные, погрузочно-разгрузочные работы, гостиничные услуги, анализ качества, утилизация нереализованной продукции).

Учредителями создания оптового продовольственного рынка могут быть местная администрация, областное управление сельского хозяйства и продовольствия, сельскохозяйственные предприятия, крестьянские (фермерские) хозяйства, объединения личных подсобных хозяйств, предприятия пищевой и перерабатывающей промышленности, отделения банка, агросевисные службы и предприятия, потребкооперация, колхозные рынки, предприятия розничной торговли, общественного питания, другие юридические лица, заинтересованные в его функционировании. Учредители оптового рынка являются его членами. Основным правовым документом, регулирующим деятельность рынка, является Устав. Высший орган управления представлен Общим собранием учредителей или акционеров оптового рынка.

Управление оптовым продовольственным рынком предлагается осуществлять Советом директоров, избираемым на общем собрании акционеров. Совет функционирует в пределах компетенции, устанавливаемой общим собранием акционеров, он же назначает генерального директора, который возглавляет администрацию рынка и отвечает за текущие дела в соответствии с направлениями общей политики оптового рынка.

В создании и функционировании оптового рынка возможны следующие формы участия: финансирование и владение акциями в размере инвестиций;

кредитование и получение преимущественного права аренды торговых мест на рынке;

аренда торговых мест на существующих рынках для сбыта своей продукции.

Нормативными документами, регулирующими внутренний распорядок и механизм принятия решений, являются Устав и правила торговли. Отношения между участниками торгов на оптовом рынке регулируется с помощью контрактов на закупку сельскохозяйственного сырья и продовольствия. Возможна также свободная реализация без заключения контракта.

Существенное влияние на жизнедеятельность отдельно взятого оптового продовольственного рынка будет оказывать наличие или отсутствие системных решений и скоординированных действий всех продовольственных рынков республики по ряду вопросов общего для всех характера. В связи с этим необходимо создание службы координации взаимодействия оптовых продовольственных рынков, решающей следующие задачи:

по нормативно-правовому обеспечению и защите оптовых рынков; 

осуществлению государственной продовольственной политики при функционировании оптовых рынков продовольствия; 

товарному и ценовому мониторингу;

организации типового проектирования и экспертизы проектов; 

организации обучения и аттестации специалистов для работы на таких рынках;

участию в создании и эксплуатации межрегиональных, региональных и локальных компьютерных коммутационных сетей;

выявлению потенциальных инвесторов, установлению и развитию международных связей.

Мировой опыт показывает, что создание оптовых рынков есть первый и необходимый этап перестройки каналов товародвижения. Дальнейшее их развитие идет в направлении углубления специализации и укрупнения. Одновременно формируются каналы прямых поставок продовольствия в систему розничной торговли, минуя оптовые звенья. Ранее созданные рынки развиваются, увеличивают базу хранения и превращаются в основные центры системы распределения продовольствия.

Наиболее крупные оптовые рынки могут быть трансформированы в товарные биржи, где возможно проведение сделок не только с наличным товаром, но и заключение фьючерсных контрактов, т.е. контрактов на покупку или продажу определенного количества товара оговоренного качества при условии его поставки в будущем. Внимание товарных бирж должно быть направлено на осуществление котировок цен и страхование (хеджирование) участников торгов от их резкого колебания.

Необходимо их рациональное размещение по территории республики в местах максимальной концентрации спроса и предложения. Следует отметить, что необходимость создания и функционирования открытой системы сбыта животноводческой, равно как и растениеводческой продукции возникает в том случае, когда производители имеют право свободного распоряжения результатами своей деятельности и самостоятельного выбора каналов сбыта. В настоящее время относительно реализуемого сельскохозяйственными производителями скота объемы контрактируемой в счет поставок в государственные продовольственные фонды продукции составляют 80 и более процентов к потенциальным возможностям производства. В условиях низких закупочных цен на скот и невозможности их значительного повышения со стороны государства данная система не стимулирует наращивания валового прироста живой массы скота и увеличения объемов реализации. Поэтому целесообразным является снижение обязательных поставок мясосырья государству до уровня, гарантирующего минимальную потребность населения республики в мясе и мясопродуктах, и стимулирование свободного и открытого сбыта продукции через систему оптовых рынков по складывающимся рыночным ценам, включая продвижение продукции за пределы республики.

Незначительное количество белорусской продукции на рынках российских регионов объясняется отсутствием разветвленной товаропроводящей сети. При создании торговых домов в регионах России предусматривается обязательное участие в составе учредителей товаропроизводителей с обеих сторон, а так же банков и других кредитно-финансовых структур и страховых компаний. Целесообразно отработать новые подходы в сфере торговли с Россией. Одним из таких подходов может стать создание крупных оптовых рынков по продаже белорусской продукции в регионах используя возможности белорусских землячеств.

Создание оптовых рынков позволит увеличить объем реализации и поступление валютной выручки за счет постоянного и более широкого присутствия продукции на российском рынке. Это также даст возможность постепенно исключить посредников, повысить рентабельность экспорта, сократить число бартерных операций, организовать действенный маркетинг. Оперативно реагировать на конъюнктуру рынка.

Многоканальный сбыт сельскохозяйственной продукции и его разнообразные формы в условиях неразвитости рыночной инфраструктуры и тяжелого финансового положения товаропроизводителей заменяется фактической реализацией большей части продукции торгово-посредническим структурам, по бартерному обмену, а также через собственную торговую сеть в свежем или переработанном виде. При этом сельские товаропроизводители теряют в цене, отвлекают от производства дефицитные ресурсы на создание базы хранения и переработки; продажа осуществляется мелким оптом, увеличиваются потери продукции и издержки на ее организацию, ограничивается ассортимент и ухудшается качество продукции.

К этому можно добавить, что сельскохозяйственные предприятия не располагают необходимой информацией о возможном расширении рынков сбыта продукции, не имеют подготовленных кадров для работы в рыночных условиях, в областях не создана необходимая для этого служба маркетинга.

Для преодоления этих тенденций маркетинговая деятельность на уровне региона должна быть направлена на создание организационных каналов сбыта, к которым относятся; реализация продукции по госзаказу, в рамках межрегиональных соглашений, продажа через оптовые рынки, сбытовая кооперация и другие интегрированные объединения.

Таким образом, переход к рыночной экономике агропромышленного комплекса и его продуктовых подкомплексов требует совершенствования системы сбыта продукции, предполагающей создание рыночной инфраструктуры и развития соответствующих ей организационных форм товародвижения, обеспечивающих создание конкурентной среды в сфере сбыта. Наряду с вертикально-интегрированной формой реализации сельскохозяйственной продукции: контрактная система, сбытовые кооперативы, ассоциации, агрофирмы, агрокомбинаты по производству, переработке, транспортировке и сбыту сельскохозяйственной продукции, формирующие воспроизводственный процесс на интегрированной и кооперативной основе, - предлагается создание открытой формы продвижения товаров в виде оптовых рынков сырья и продовольствия, аукционов, агробирж.

12. Организация сбыта сельскохозяйственной продукции в зарубежных странах.

Формирование рыночных отношений в аграрной сфере стран членов Европейского Союза (ЕС) представляет весьма длительный и сложный процесс, предусматривающий поэтапное развитие системы сбыта сельскохозяйственной продукции, определение принципов регулирования единых рынков, разработку рыночной стратегии, ценовой политики и ряд других важнейших положений. В настоящее время в рамках ЕС функционируют более 20 рынков отдельных продовольственных товаров или групп продуктов, на которых реализуется около 95%производимой Союзом продукции. Каждый из этих рынков имеет свою систему регулирования и поддержки цен. Примерно 3/4 сельскохозяйственной продукции реализуется на рынках, регулирование которых помимо поддержки цен, включает в себя предоставление производителям дополнительных субсидий или защиту их от конкурентов из третьих стран.

Система сбыта сельскохозяйственной продукции и вырабатываемых из нее потребительских товаров, прежде всего продовольственных, в странах Союза включает следующие стадии или подсистемы:

оптовые поставки сельскохозяйственного сырья с ферм промежуточным потребителям (предприятиям перерабатывающей промышленности, торговым компаниям или оптовикам-посредникам);

оптовый сбыт продовольственных товаров или сельскохозяйственных продуктов, потребляемых в свежем виде, в розничную сеть;

розничная продажа готовых продуктов конечным потребителям; общественное питание.

Каждая из этих подсистем характеризуется значительным разнообразием организационно-технологических форм. При организации оптового сбыта основное внимание уделяется следующим формам сбыта сельскохозяйственного сырья и продовольствия:

контрактация сырья и свежих продуктов у фермеров промышленными и торговыми компаниями;

сбыт продукции на оптовых рынках и аукционах либо поставка этой продукции на перерабатывающие предприятия и в магазины без предварительного заключения контрактов;

реализация продукции через посредство сбытовых фермерских кооперативов;

поставка крупных партий продукции в рамках межотраслевых соглашений, где поставщиками могут быть кооперативы, сельскохозяйственные компании, объединения и другие формы ассоциированного предпринимательства;

биржевая торговля, в том числе по срочным сделкам при отсутствии реального товара (эта форма связывает только крупных контрагентов);

продажа сельскохозяйственной продукции непосредственно на ферме посредникам-оптовикам либо агентам перерабатывающих или торговых предприятий;

продажа продукции или сдача ее в залог государственным учреждениям, а также сбыт закупленной ими продукции.

Контрактация. В системе интеграции сельского хозяйства с перерабатывающими предприятиями и торговлей в странах ЕС особое развитие получила контрактация. Она предусматривает заключение договора между фермерами и предприятиями-интеграторами (пищевые, комбикормовые, торговые организации) на производство и сбыт определенных видов продукции. Контрактация охватывает прежде всего сбыт тех продуктов сельского хозяйства, спрос на которые относительно стабильный. Кроме того, она распространяется на продукты, требующие быстрого использования и реализации. Контрактная система редко охватывает производство и сбыт сельскохозяйственных продуктов разностороннего назначения.

Контракт обычно заключается на поставку одного вида сельскохозяйственной продукции, причем большинство контрактов предусматривают определенные стандарты качества продукции. В связи с этим в контракте, как правило, оговариваются расценки за продукцию данного качества. Стороны оговаривают сроки действия контракта, а также условия осуществления финансового контроля интегратора за деятельностью фермера. Зачастую в контракте устанавливаются квоты или объемы поставок, оговариваются условия снабжения фермерского хозяйства средствами производства, обеспечения его кредитом. Иногда контракт предусматривает поставки всего количества данного вида продукции только фирме, участвующей в контракте.

В некоторых странах (например, Великобритании) получил распространение контракт, учитывающий проблему риска производства и сбыта. Такие договоры основаны на совместной ответственности за риск сельскохозяйственного производства вплоть до продажи переработанного сельскохозяйственного продукта.

Контракты, заключаемые с фермерскими хозяйствами, можно подразделить на несколько типов по ряду признаков:

по количеству участвующих в контрактации предприятий ил и ферм - на двусторонние и многосторонние (или трехсторонние);

по комплексности охвата условий сбыта и производства - на простые и сложные;

-по продолжительности действия - на сезонные, годовые и более долгосрочные;

-
по форме вознаграждения фермеров за поставляемую продукцию -на контракты с заработной платой; с фиксированной ценой; с подвижной ценой; «финансовые»; «подрядные» или арендные и т.д.

Двусторонние контракты заключаются между фермером и одной компанией (например, комбикормовой или мясоперерабатывающей), или между фермерами и сбытовым фермерским кооперативом, либо между кооперативом или объединением производителей и компаний (в Германии, Франции, Великобритании, Италии). Как правило, такие контракты просты по своим условиям и предусматривают поставку сельскохозяйственной продукции промышленной фирме (кооперативу), снабжающей в свою очередь сельскохозяйственные предприятия удобрениями, семенами, кормами.

В трехсторонних контрактах наряду с сельскохозяйственными предприятиями участвуют как фирмы, предоставляющие им средства производства, так и перерабатывающие компании.

Разница между простыми и сложными контрактами состоит в следующем. Простые контракты обычно содержат одно - два условия, касающиеся, например, продажи выращенного скота фирме-интегратору или поставки кормов сельскохозяйственному предприятию этой фирмой. В них нет регламентации производства или упоминания об оказании производственных услуг фирмой-интегратором, бухгалтерского надзора за деятельностью фермера.

Сложные контракты включают ряд условий по регламентации производственной технологии, контролю за ее соблюдением, оказанию услуг и т.д. Нередко в контрактах на поставку растениеводческой продукции предусматривается оказание производственных услуг: фирмы-интеграторы берут на себя выполнение некоторых полевых работ, включая уборку урожая (например, в производстве зеленого горошка, фасоли, томатов). В животноводстве фирмы-интеграторы производят дезинфекцию помещений, вывоз откормленного молодняка, обеспечивают ветеринарное обслуживание.

Срок действия сезонных контрактов определяется обычно продолжительностью каждого производственного цикла. Так, контракты в растениеводстве заключаются на сезон сбора урожая, контракты на откорм и реализацию свиней - на 4-6 месяцев, крупного рогатого скота - на 6-12 месяцев, бройлеров - на 2-3 месяца. По этим видам животноводческой продукции практикуются также годичные и более длительные контракты. Годичные и более долгосрочные (чаще всего двухгодичные) контракты заключаются обычно и на поставку молока и яиц.

Из всех категорий контрактов, выделенных по форме вознаграждения фермеров, наиболее распространены контракты с фиксированной ценой и с заработной платой.

Контракты с фиксированной ценой - это обычно сложные контракты с жестко установленной, неизменной в течение всего срока действия контракта ценой за единицу продукции базисного качества, определяемого в момент заключения контракта. Во многих случаях такие контракты предусматривают надбавки (скидки) к фиксированной цене за более высокое ( низкое) качество в сравнении с базисным (например, за упитанность скота или процент сахара в свекле). Контракты с фиксированной ценой преобладают в Нидерландах, Франции и некоторых других странах.

Контракты с заработной платой применяются в основном в отраслях животноводства. Их особенность состоит в том, что «заработная плата» является ничем иным, как выплатами фермеру вознаграждения предприятием-интегратором за контрактную голову скота по утвержденным в контракте расценкам. При данном виде контракта предприятие - интегратор финансирует весь производственный процесс, обеспечивая фермера (предоставляющего со своей стороны только помещения) кормами, молодняком, ветеринарными препаратами, оборудованием, электроэнергией.

Довольно часто используются финансовые контракты с подвижной ценой. Суть данного контракта заключается в том, что установленные при заключении контракта расценки периодически изменяются в соответствии со складывающимися рыночными ценами на данный вид продукции.

В странах ЕС нашли распространение «подрядные» или «арендные» контракты. Особенностью данных контрактов является то, что откормочное или молочное стадо не является собственностью фермера. Предприятие - интегратор сдает поголовье скота в аренду или на подряд, оплачивая труд фермера по утвержденным расценкам.

Опыт этих стран показывает, что контрактная система сбыта сельскохозяйственной продукции способствует повышению эффективности сельскохозяйственного производства, стимулирует рост производительности труда и снижение издержек. Она выступает средством концентрации мелкотоварного производства в аграрном секторе, дает возможность организовать производство по единому плану, с общими требованиями к их качеству и стандартам, способствует дальнейшей механизации производственных процессов в сельском хозяйстве, внедрению в практику достижений науки и техники, более совершенных форм организации труда.

Кооперативный сбыт. В большинстве западноевропейских стран, а также в США, Японии и др. сельскохозяйственные кооперативы объединяют значительную часть фермеров: от почти полного охвата (Дания, Ирландия) до 80% (ФРГ, Франция).

Фермеры обычно являются одновременно членами двух-трех, а то и более различных кооперативов: сбытовых, снабженческих, потребительских и т.п. Сбытовые кооперативы создаются для защиты интересов фермеров в сфере сбыта. Другим импульсом для развития сбытовых кооперативов является постоянное превышение объемов производства над уровнем потребления. Сбытовая и сбыто-перерабатывающая кооперация имеет многоступенчатую отраслевую структуру, в рамках которой продукция проходит путь от фермы до оптовой или розничной торговли. Фермеры одной местности или района объединены в один или несколько первичных кооперативов. Первичные кооперативы одного профиля образуют региональное кооперативное объединение. В свою очередь региональные кооперативы входят в общенациональный союз.

Кооперация позволяет фермерам приобрести реальную экономическую силу на рынке, концентрируя предложения их продукции на рынке. Сбытовая кооперация служит для фермеров рыночным инструментом антимонополистического действия, обеспечивая защиту их интересов, создает альтернативный канал сбыта продукции, в некоторой степени сдерживает падение уровня закупочных цен на сельскохозяйственную продукцию.

Высокий удельный вес кооперативов в сбыте сельскохозяйственной продукции свидетельствует о том, что они контролируют значительную часть некоторых отраслей пищевой промышленности. По оценкам, в Дании, Нидерландах, Франции кооперативный сектор обеспечивает 45-50% объема продукции пищевой промышленности.

В ряде случаев кооперативы организуют переработку и сбыт специализированной продукции, идущей не только на внутренний, но и на внешний рынки, создавая для этих целей производственно-сбытовые системы. Стабильная, а иногда растущая доля кооперативного сектора в производстве продовольствия свидетельствует, что в конкурентной борьбе кооперативы постоянно совершенствуют производственную базу своих предприятий (например, расширяют сферу применения глубокой переработки сельскохозяйственного сырья на основе безотходных технологий), своевременно реагируют на изменения потребительского спроса и конъюнктуры рынка.

Кооперативный сбытовой сектор создал для себя всю современную инфраструктуру продовольственной сферы, включая механизированное транспортное и складское хозяйство. Вопрос о вступлении в любое объединение каждый кооператив решает исходя из интересов его членов. Решения кооперативных союзов любого уровня не обязательны для входящих в него обществ, они носят рекомендательный характер. Общее собрание первичного кооператива может принять к исполнению или отвергнуть (если это не отвечает интересам членов) решение кооперативного союза. Тем самым исключается деление кооперативов на выше или нижестоящие, обеспечивается ориентация кооперативной системы на удовлетворение интересов первичного звена, т.е. в конечном счете фермеров. Такой подход обеспечивается также тем, что руководящие органы кооперативных объединений формируются первичными кооперативами и осуществляют свою деятельность в значительной мере под их контролем. В свою очередь руководство первичных кооперативов контролируется их членами.

Национальные кооперативные союзы чаще всего выполняют функции представительства кооперативного движения как в стране, так и за рубежом, организуют научные исследования, публикуют информационные материалы. Они имеют весьма ограниченные возможности воздействия на хозяйственную деятельность первичных кооперативных организаций, обладающих всей полнотой экономической самостоятельности. Вместе с тем возрастает значение кооперативных союзов и объединений в формировании законодательства, регулирующего различные стороны деятельности фермерской кооперации.

Биржевая торговля. В ряде развитых стран важную роль в сбыте сельскохозяйственного сырья играют товарные биржи. В первую очередь это относится к США, Канаде, Германии, Бельгии, и Австралии. Биржевая торговля сельскохозяйственным сырьем охватывает почти все виды животноводческой продукции и значительную часть продукции растениеводства.

Товарная биржа является коммерческим предприятием, регулярно функционирующим рынком товаров, с определенными характеристиками. Биржи бывают двух видов: публичные и частные.

На публичных биржах сделки могут совершать как члены бирж, так и предприниматели, не являющиеся их членами. Деятельность публичных бирж регулируется правительственными законами.

Частные биржи образуются в форме акционерных компаний и закрытых корпораций. Заключать сделки на таких биржах могут только акционеры, являющиеся их членами. Члены биржи обычно не получают дивидендов на вложенные капиталы. Их прибыль образуется за счет вознаграждений, получаемых от клиентов за совершаемые для них сделки, т.е. члены биржи выступают в роли брокеров.

По форме совершаемых операций вся биржевая торговля делится на две категории: с наличным (реальным) товаром и с поставкой товара в будущем, или так называемые срочные сделки (фьючерсные).

Реальные сделки связаны с взаимной передачей прав и обязанностей в отношении реального товара. При таких сделках поставка товара выполняется в срок не позже двух недель с момента совершения сделки. На реальный (наличный товар) на биржах совершается от 5 до 10% сделок и 90-95% срочных (фьючерсных) сделок. Фьючерсные (срочная) сделки не предусматривают обязательной продажи реального товара. Они чаще связаны с продажей контрактов на право продажи или покупки. Примерно 4/5 фьючерсных сделок носит спекулятивный характер, выражающийся в многократной перепродаже контрактов в процессе биржевой игры, одна пятая - страховой (хеджирование) характер. Сущность хеджирования состоит в том, что фирма совершив срочную сделку на продажу реального товара, одновременно покупает на бирже фьючерсный контракт на тот же срок и то же количество такого же товара. Хеджевые фьючерсные сделки имеют целью не куплю -продажу товара как такового, а страхование покупателя или продавца от потерь, вызываемых изменением цен.

В условиях рыночных отношений неотъемлемым элементом торговых сделок является спекуляция. На товарных биржах она по своей сути мало отличается от спекуляции ценными бумагами на фондовой бирже и представляет собой перепродажу фьючерсных контрактов, не связанных с поставкой реального товара и не выполняющую функцию хеджирования. Целью спекулятивной сделки па бирже, в том числе и с сельскохозяйственными товарами, является получение прибыли на разнице в котировках (котировка - установление курсов ценных бумаг на фондовой бирже) при покупке и продаже фьючерсного контракта. Многие считают, что без спекуляции вообще невозможно существование капиталистического рынка.

Как свидетельствует статистика ЕС, роль биржи в оптовой торговле на продовольственном рынке возрастает, хотя значение сельскохозяйственных товаров в деятельности срочных бирж падает. Доля сельскохозяйственных товаров в общем количестве сделок снизилась за последние десятилетия с 80 до 40%. Торговлей на срочных биржах занимается весьма ограниченный круг биржевых агентов и посредников - брокеров. Они допускаются на биржу только после регистрации в специальном правительственном органе по надзору за деятельностью бирж.

Оптовые рынки и аукционы. В оптовой торговле товары приобретаются большей частью у непосредственных производителей, в розничной - у посредников или у оптовых торговцев.

Несмотря на быстрое развитие контрактации и кооперативного сбыта важную роль в оптовой торговле играют оптовые рынки и аукционы. Например, во Франции на оптовых рынках сбывается 45% овощей и фруктов, более 50% яиц, 50% поголовья крупного рогатого скота, 3/4 овец, 1/5 свиней. В ФРГ, фермеры продают оптовикам около 1/2 зерна, свыше 60% овощей, фруктов и скота, почти весь картофель и 50% яиц. В США оптовики закупают у фермеров большую часть реализуемого скота, шерсти, табака, масличного сырья, хлопка, овощей и фруктов.

Оптовая торговля не только остается крупным источником снабжения розничной сети и общественного питания крупных городов, но зачастую сохраняет свое значение и как форма реализации сельскохозяйственного сырья. Не менее значительна ее роль в ценообразовании. Именно здесь складываются внутренние рыночные цены на овощи, фрукты и картофель, скот и мясо, яйца, молочные продукты и рыбу. Цены оптовых рынков служат ориентиром для всех других каналов сбыта животноводческой продукции, и в частности, для установления контрактных расценок, а также поддерживаемых государством гарантированных цен.

Оптовые рынки бывают специализированные и универсальные. Универсальные оптовые рынки представляют собой смешанные государственно-частные предприятия. Это крупные рынки по объему и разнообразию сельскохозяйственной продукции. Специализированные рынки торгуют преимущественно продукцией одной категории. Широко распространена и другая категория оптовых рынков - аукционы, на которых произведенное на фермах сельскохозяйственное сырье (главным образом, живой скот, а также овощи, фрукты, цветы и пр.) продается предприятиям перерабатывающей промышленности и розничной торговли.

Аукционная продажа имеет существенные преимущества для продавца и покупателя. Продавец быстро сбывает большое количество товара, не прибегая к продаже в кредит. Покупатель приобретает товар из первых рук, как правило, по умеренным ценам. Цены на аукционах устанавливаются конкуренцией покупателей.

Основными поставщиками на оптовых рынках выступают частные оптовики, фермерские кооперативы и объединения производителей, реке - отдельные крупные фермеры, компании пищевой промышленности. Среди покупателей - как крупные оптовые компании, так и более мелкие оптовики, которые закупают сельскохозяйственное сырье у фермеров и кооперативов, перепродают его предприятиям пищевой промышленности, или если это сельскохозяйственные продукты, потребляемые в свежем виде (овощи, фрукты, яйца), фирмам розничной торговли. Этим же фирмам компании - оптовики перепродают готовые продовольственные продукты, закупаемые у пищевых компаний - изготовителей.

Розничная торговля. На розничном рынке конечному потребителю сбываются произведенные продовольственные товары, а также сырые сельскохозяйственные продукты, потребляемые в свежем виде, без промышленной переработки (свежие фрукты, овощи, картофель, яйца, цельное молоко). К предприятиям розничной торговли в экономическом смысле относится и сеть общественного питания. К собственно розничной торговле относятся всевозможные магазины, розничные рынки и развозная (разносная) торговля. В развитых странах свыше 1/3 розничного товарооборота в торговле продуктами питания сосредоточено в крупных торговых фирмах, компаниях, супермаркетах и потребительских кооперативах. Остальное приходится на мелких лавочников.

Наряду с укреплением позиций частномонополистического капитала в розничной торговле продовольствием возрастает значение потребительской кооперации, т.е. своего рода кооперативов - владельцев мелких магазинов и лавок. Такие объединения создают собственные оптово-закупочные предприятия либо вступают в соглашения с монополистическими центрами. Основными стратегическими направлениями в розничной торговле продовольствием являются: концентрация, распространение самообслуживания, создание собственной подсобной промышленно-производственной базы, холодильно-морозильного, складского и транспортного хозяйства.

Особенности производства, переработки и использования сельскохозяйственной продукции определяют и пути ее сбыта. Характеризуем важнейшие продуктовые рынки.

Зерно. В странах ЕС сбыт зерна осуществляется на контрактной основе следующим образом: поставка фермерским кооперативам; поставка на элеваторы (частные и коммерческие); поставка в интервенционный фонд.

Важную роль в сбыте зерна фермерами играют кооперативы. Через них реализуется от 20% зерна в Великобритании, до 75% во Франции. Кооперативы регулируют внутренний зерновой рынок, хранят зерно и проводят экспортные операции. Они располагают емкостью для хранения, автомобильным парком, осуществляют ресурсное обеспечение хозяйств, оказание всякого рода услуг и обучение фермеров, поставку торговым фирмам готовой продукции. Важным каналом сбыта зерна являются частные торговые компании, комбикормовые заводы, мельницы. Поставки зерна по этим каналам сбыта составляют около 35% всего объема производства. Доля поставок зерна в интервенционный фонд не велика и составляет не более 10%. Скупка зерна в интервенционный фонд более интенсивно осуществляется в случае снижения рыночных цен на зерно и этим стимулирует их рост. Обычно зерно, находящееся в интервенционном фонде, идет на экспорт. Часть зерна, примерно 1/4, хранится на фермах и реализуется в межфермерском обороте для внутрихозяйственного использования. На фермах хранится зерно, предназначенное главным образом на корм скоту. Считается целесообразным и экономически выгодным иметь внутрихозяйственные хранилища, если производство зерна на ферме составляет свыше 100 т/год. Государственные органы стран ЕС ценовыми регуляторами стимулируют развитие фермерских хранилищ.

Важное значение в торговле зерном в странах ЕЭС имеют зерновые биржи, представляющие специфическую форму оптовых рынков и аукционов. Главная цель зерновых бирж заключается не в том, чтобы сбыть зерно, а в том, чтобы формировать рыночные цены. Именно на зерновых биржах формируется спрос и предложение, и в зависимости от этого устанавливаются рыночные цены.

Сахарная свекла. Особенностью отрасли свеклосахарного производства за рубежом является то, что выращивание и сбыт продукции здесь полностью осуществляется на основании контрактов, заключаемых фермерами и фермерскими кооперативами с сахарными заводами. Контракты заключаются на сезон. Основными реквизитами контрактов являются: объем производства и сбыт свеклы, порядок оплаты корней, порядок их доставки, предоставление услуг.

В целом порядок сбыта сахарной свеклы в странах ЕС определяется системой государственного регулирования и осуществляется по следующей схеме: определение общего объема производства сахара на год (распределение квот по производству среди стран), распределение квот по заводам в каждой стране, заключение контрактов с производителями.

Плодоовощная продукция. В ЕС создана гибкая система сбыта плодоовощной продукции, своевременно реагирующая на изменения спроса потребителей. Это достигается многообразием форм сбыта: от гигантских объединений с оборотом в несколько миллиардов долларов до небольших формирований. Основными каналами сбыта плодоовощной продукции являются: перерабатывающие предприятия; оптовая торговля; прямые поставки продукции с ферм в розничную торговлю; реализация продукции самими фермерами.

На перерабатывающие предприятия сбывается около 20% производимой плодоовощной продукции на контрактной основе. Контракт, заключаемый между фермерами и перерабатывающим предприятием позволяет координировать объемы производства с потребностью перерабатывающих предприятий, а также регулирует хозяйственную деятельность фермера.

Оптовую торговлю плодоовощной продукции осуществляют кооперативы и различного рода сбытовые объединения (аукционы, торговые центры), оптовые рынки, торговые фирмы. Через них, например во Франции сбывается до 30% овощей и 42% фруктов, в Нидерландах - 85 и 80%. Фермеры поставляют в кооператив продукцию на основе договора. Договоры заключаются либо на объем производства, либо на возделываемую площадь. В некоторых договорах устанавливается цена закупаемой у фермеров продукции, другие контракты - с открытым назначением цен. Эффективная деятельность кооперативов обеспечивается за счет концентрации производства, развития всей системы маркетинга: хранения, доработки, транспортировки, реализации продукции, информационно-рекламной деятельности.

Торговые центры осуществляют закупку продукции, ее хранение и продажу. Взаимоотношения между производителями и торговыми центрами строятся на основе договора. Они гарантируют сбыт всей поставляемой продукции, снабжают фермеров унифицированной тарой.

Важная роль в сбыте плодоовощной продукции принадлежит оптовым рынкам, которые располагаются в основном вблизи крупных городов. Цены на оптовых рынках являются ориентиром цен на сельскохозяйственную продукцию.

Некоторая часть продукции (до 5%) например поступает от фермера в торговлю или реализуется через фермерские рынки, придорожные лотки и т.д.

Картофель. В системе сбыта картофеля в последние годы в развитых капиталистических странах происходит процесс концентрации торговли. В связи с этим наибольшее значение имеет сбыт картофеля через оптовые рынки. Однако, довольно устойчиво действуют и другие каналы сбыта: реализация на перерабатывающие предприятия, прямые поставки с ферм в розничную торговлю, т.е. действует примерно тот же механизм, что и при реализации плодоовощной продукции.

Мясо всех видов. В последние десятилетия в сбыте продукции мясного животноводства стран ЕС изменилась приоритетность каналов реализации скота и птицы. Роль рынков, являющихся собственностью муниципалитетов, местных сельскохозяйственных и торговых организаций, аукционов значительно сократилось за счет увеличения поставок через сбытовую кооперацию и контрактации.

Продажа скота и птицы на оптовых рынках и аукционах стран Западной Европы значительно снижается. Однако в некоторых странах (Нидерланды, Англия) получили распространение специализированные рынки-аукционы мелкооптовой торговли живым скотом. На них скот у крестьян закупают главным образом мелкие независимые убойные предприятия. Кроме того, на рынках-аукционах владельцы репродукторных хозяйств продают молодняк фермерам - откормщикам.

Фермерская сбытовая кооперация в странах ЕС по реализации продукции животноводства развивается в направлении не только сбыта скота и птицы, но и увеличения переработки. Кооперативы организуют для своих членов поставки молодняка для выращивания и откорма молочного стада, а также различных средств производства. Они организуют закупку на договорных началах продукции у фермеров, что создает им оптимальные условия сбыта и оптимальные цепы. Сбытовые кооперативы и их объединения имеют широкую сеть боен, холодильников, перерабатывающих предприятий, что позволяет им осуществлять более 40% торговли мясом.

На закупаемую у фермеров продукцию контрактами устанавливаются твердые цены с сезонными надбавками или скидками, тем самым члены кооперативов в меньшей степени испытывают влияние колебания рыночных цен.

Молоко. В большинстве развитых стран и особенно ЕС сбытовая и сбытоперерабатывающая система имеет многоступенчатую структуру, в рамках которой молоко проходит путь от сельскохозяйственного предприятия до оптовой или розничной торговой сети. Это структура включает: оптовые поставки молока с ферм перерабатывающим предприятиям, торговым компаниям или оптовикам - посредникам; оптовый сбыт молочной продукции в розничную сеть; розничная продажа готовой молочной продукции населению; общественное питание.

Существует несколько типов оптовых предприятий, осуществляющих сбыт молочной продукции. Это - крупные оптовые компании, оптовики, сбытовые фермерские кооперативы. Например, во Франции существенная часть сбываемого молока и молочной продукции проходит через оптовые рынки и аукционы. Здесь формируются внутренние рыночные цены, которые служат ориентиром для всех других каналов сбыта молока и молочной продукции, и, в частности, для установления контрактных расценок, а также поддерживаемых государством гарантированных цен. Более 50% молока перерабатывается и сбывается фермерскими кооперативами. В Великобритании функции сбыта молочной продукции возложены на Совет по маркетингу молока. Совет закупает у фермеров молоко, с ним по контрактам работают предприятия и фирмы молочной промышленности, он организует оптовый сбыт готовой продукции и занимается розничной продажей молока и молочной продукции. Совет в Великобритании действует под контролем Министерства сельского хозяйства, рыболовства и продовольствия.

Анализ развития системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в развитых странах позволяет сделать вывод, что она опирается на хорошо отлаженные формы вертикальной интеграции: контрактацию, межотраслевую координацию, комбинированные и прямые поставки через кооперативы, оптовую систему сбыта.

В оптовой торговле сельскохозяйственным сырьем и продовольственными товарами выделяются три значительные явления:

сращивание оптовой и розничной торговли в рамках единых форм или интегрированных объединений;

расширение и модификация биржевых операций с сельскохозяйственными товарами (хеджирование и спекулятивные сделки и др.).

Кроме того, в системе рыночных отношений существенное значение имеет организующая роль государства. Причем, воздействие государства на внутренний рынок носит систематический характер и осуществляется по разным направлениям.

Опыт, накопленный за рубежом, представляет интерес для совершенствования системы сбыта в Беларуси. Исходя из чего можно сделать вывод, что основными направлениями улучшения организации заготовок сельскохозяйственной продукции в условиях перехода республики к рыночной экономике являются: расширение договорных форм реализации сельскохозяйственной продукции на основе контрактации; развитие различных форм агропромышленной интеграции, создание кооперативных форм реализации; использование оптовых рынков, аукционов и бирж; модернизация организационно-технической основы систем сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

Основы такого рынка были заложены в некоторых странах в первые послевоенные годы, когда продовольственное снабжение населения выходило из кризиса. В этих условиях основные функции организации продовольственного снабжения населения вынуждено было брать на себя государство. В ряде стран были введены: рационированное снабжение населения продуктами питания, жесткая регламентация сельскохозяйственного рынка, система твердых закупочных цен, прямых государственных закупок сельскохозяйственного сырья и строгого государственного контроля за всеми стадиями производства и распределения сельскохозяйственной продукции.

Впрочем, рост государственного регулирования сельскохозяйственного рынка в послевоенный период обусловлен и другими причинами, прежде всего необходимостью борьбы с частным аграрным кризисом перепроизводства. Этой необходимостью в первую очередь объясняется широкое вмешательство государства в функционирование сельскохозяйственного рынка в США, Канаде, Австралии и Новой Зеландии, являющихся крупнейшими поставщиками продовольствия и сельскохозяйственного сырья на мировой рынок.

В Западной Европе роль государства как субъекта отношений сельскохозяйственного рынка особенно возросла в период международной интеграции аграрной политики стран Европейского экономического сообщества, начавшейся в 1962 г. Именно в ЕС проявилась деятельность государства по «организации» сельскохозяйственных рынков. Функционирование рынков сельскохозяйственных продуктов в рамках ЕС представляет собой сложную систему, в которой доминирующие позиции занимает система государственного регулирования. При государственных закупках сельскохозяйственных продуктов или при реализации их из государственных запасов органы вмешательства выступают в качестве непосредственного рыночного агента. Особую важность представляет собой механизм регулирования рынка с помощью поддержки цен, осуществляемый наднациональными органами. Для цен поддержки в ЕС характерно многообразие форм в зависимости от вида продукции.

По цене вмешательства (или интервенционной) закупочные организации ЕС обязаны покупать предлагаемую им фермерскую продукцию. Тем самым гарантируется определенный объем обязательных закупок по минимальным ценам. Для обеспечения гибкости рынка предусмотрено увеличение цены вмешательства на 20-40% в зависимости от вида продукции (так называемый рыночный элемент цены) для продажи ее за пределами района производства по несколько большей цене.

В последнее десятилетие на рынках тех сельскохозяйственных товаров, по которым в рамках западноевропейских стран была достигнута полная самообеспеченность, органы Союза стали принимать меры, ограничивающие производство, а именно: введение квот на производство и реализацию, отход от принципа гарантирования цен для любого кол качества товаров, поставляемых на рынок, а также постепенное снижение уровня цен вмешательства.

Квоты устанавливаются на закупку по гарантированным ценам зерна, молока, рапса, сахара, хлопка, подсолнечника, твердой пшеницы и ряда других продуктов. Система квот позволяет сохранить основные принципы ценообразования. Они обязывают производителей приспособиться к рыночным ограничениям и сохранить при этом на прежнем уровне свои доходы. Согласно этому принципу закупочные организации закупают продукцию по гарантированным ценам до определенного количества, сверх него оплата производится по более низкой цене. Так, в рамках Союза определяется общая пороговая величина производства, распределяемая затем между странами - членами. Продукты, на которые устанавливаются предельные гарантированные количества, составляют 35% стоимости продукции, производимой в системе ЕС.

Таким образом, в рамках ЕС стихийные рыночные механизмы сочетаются с регулированием со стороны стран - членов и Союза в целом. Здесь можно выделить следующие основные черты механизма регулирования рынков: стремление органов Союза к введению единых на всей территории цен для стимулирования оптимального размещения сельскохозяйственного производства, установление закупочных цен ниже цен внутреннего рынка с тем, чтобы производители сами реализовывали свою продукцию, а не сдавали ее органам вмешательства, поскольку скупка излишков продукции в конечном итоге обходится значительно дешевле, чем приобретение непосредственно государством большей части произведенной сельскохозяйственной продукции. Применяются и другие меры, ограничивающие предложения и не допускающие в целях защиты производителей падения цен на рынке. Это могут быть, например, субсидии фермерам, производящим молоко, которые выплачиваются за отказ от молочного производства (премии за убой молочных коров, реконверсию молочного хозяйства в мясное); замораживание закупочных цен и т.д.

Помимо ценового механизма, общие для ЕС нормы организации и регулирования рынков сельскохозяйственного сырья и продовольствия включают контроль за предоставлением бюджетных дотаций (национальный аспект), а также общеевропейские меры, направленные на обеспечение доходов производителей, поддержание на определенном уровне розничных цен, что позволяет унифицировать условия конкуренции как в области производства, так и сбыта. Важнейшим положением здесь стало стремление органов Союза найти такие средства и методы в сфере поддержки производителя, которые обеспечивали бы ему примерно равные позиции в каждой отдельной стране. Признано, что правом на получение бюджетной помощи на модернизацию производства обладают экономически крепкие фермы, предприятия пищевой промышленности и сбытовой сети. При этом национальная политика в области бюджетного финансирования находится в тесной зависимости от рыночной организации той или иной отрасли. Существует и отраслевой аспект представления субсидий и других выплат национальными правительствами стран ЕС. Это субсидии производителям на молоко, производство цитрусовых, переработку картофеля на крахмал, виноделие и т.д.

Таким образом, в Союзе национальные дотации представляются в рамках общеевропейской дотационной политики в соответствии с ее принципами. Всякая другая помощь, создающая «условия наибольшего благоприятствования» в рамках какой-либо отдельной страны, - запрещена. К такого рода помощи относятся: ценовые вмешательства (надбавки к ценам), несогласованное регулирование объемов производства, более высокая компенсация за экспортную продукцию. Вместе с тем национальные правительства представляют свободу в финансировании и проведении мероприятий по повышению качества производимой продукции, ветеринарного надзора, внедрения достижений НТП, охраны окружающей среды, стимулирования производства в так называемых «проблемных» районах, обеспечения минимального уровня доходов мелким хозяйствам.

Кроме того, бюджетная поддержка может предоставляться как государствами - членами ЕС, так и автономными образованиями (автономные районы Италии, департаменты и районы Франции, округа в Германии) или федеральными государствами (земли ФРГ), которые имеют свои бюджеты (поступления от налогов). Установлено, что абсолютная сумма субсидий на инвестиции не должна превышать 35% их объема.

Таким образом, общеевропейская политика в аграрном секторе направлена на четкую организацию рынков сбыта, поддержание фермерских доходов, помощь в реализации излишков продукции и решение ряда других проблем. Структура поддержки сельского хозяйства в отдельных странах различна. Так, во Франции 66% бюджетных ассигнований предоставляется непосредственно фермерским хозяйствам, 13% идет на развитие сельской инфраструктуры, 7-8% - на сбыт и переработку, 3% - на интеллектуальные инвестиции (в области сельскохозяйственного образования), в Нидерландах же - 25%, 24 и 31%, соответственно. Это свидетельствует о том, что в Нидерландах государственная по мощь ориентирована главным образом на стимулирование инвестиций в аграрном секторе на науку и образование.

В рамках глобальной общеевропейской политики фискальные функции налогов гоже рассматриваются как своего рода помощь. Ставки подоходного налога весьма различны. Так, во Франции они установлены в размере 1,6%, Германии - 2,1, Нидерландах - 4,5, Великобритании - 6,4, Дании - 11,8% от валового дохода фермера.

Как видно из изложенного, главной задачей государственных органов управления в странах ЕС является стимулирование производства и реализации сельскохозяйственной продукции, создания «условий наибольшего благоприятствования» посредством льготного предоставления кредитов, льготного налогообложения, обеспечения необходимыми материально техническими средствами, использования различного рода дотаций.

Представляет интерес опыт аграрных рыночных преобразований в странах с переходной экономикой, которые готовятся к вступлению в Европейский Союз. К их числу относится Польша. Трансформационный процесс, начавшийся с 1990 года, сопровождается адаптацией хозяйств к новым экономическим условиям и проходит в условиях резкого ухудшения финансового положения предприятий. Если другим отраслям экономики сравнительно легко удалось приспособиться к новым условиям, то сельское хозяйство, имея свою специфику, пока не может функционировать на базе рыночных механизмов.

С учетом политики многих высокоразвитых государств в Польше было принято решение применить в аграрной сфере определенное государственное регулирование. Одним из первых учреждений, призванных решить эти задачи, стало созданное в 1990 году Агентство аграрного рынка. Агентство не заменяет рыночные механизмы. Однако, пока инфраструктура рынка, т.е. сеть коммуникаций, складов, сбыта, система финансирования и активность хозяйственных субъектов достаточно слабы, Агентство способствует преодолению трудностей, возникающих в процессе трансформации субъектов хозяйствования. Агентство является государственной организационной единицей, его задачи - осуществлять политику государственного регулирования, целью которой является стабилизация рынка и защита доходов производителей продукции сельского хозяйства.

Политику государственного регулирования Агентство осуществляет путем:

• покупки и продажи сельскохозяйственной продукции, а также продуктов ее переработки на внутреннем и внешнем рынках;

накопления и распоряжения государственными резервами сельхозпродукции, а также продуктов питания и полуфабрикатов;

предоставления хозяйствующим субъектам, осуществляющим закупки по поручению Агентства, кредитных гарантий за исключением инвестиционных   кредитов.

В задачу Агентства также входят:

анализ рынка сельхозпродукции и продовольствия;

выработка рекомендаций для правительственных органов в области организационно-правовых форм регулирования рынка основных сельскохозяйственных и продовольственных продуктов;

разработка инициатив и участие в организационных мероприятиях, направленных на развитие рынка сельхозпродукции и продовольствия.

Агентство действует на трех основных рынках: зерна, молока и мяса и в меньшей мере на рынках сахара, меда, картофелепродуктов, шерсти и др.

Высшим органом управления деятельностью Агентства аграрного рынка является Совет, состоящий из представителей организаций сельскохозяйственных производителей, предприятий, перерабатывающих сельскохозяйственную продукцию, торговли, федерации потребителей и государственной администрации.

Доходы Агентства формируются за счет:

бюджетных дотаций, величина которых ежегодно определяется в законе о госбюджете;

поступлений от хозяйственной деятельности;

доходов с денежного капитала, дарении;

других доходов.

Агентство влияет па стабилизацию рыночной ситуации, закупан продукты в период, когда предложение превышает спрос, а продавая в обратной ситуации. Государственные закупки производятся с помощью предприятий, выбранных в результате конкурсов или торгов. Продаже продуктов из запасов ведется исключительно на основе торгов.

Программа регулирования рынка зерна осуществляется в том случае, когда повышенное предложение зерновых в период уборки урожая ведет к снижению цен. Агентство должно противодействовать падению рыночных цен ниже минимального уровня. Минимальные цены закупки зерна (рожь, пшеница) устанавливаются ежегодно. Цены, по который Агентство закупает в этом случае урожай соответственно выше минимальных цен. Кроме государственных запасов Агентство создает также оперативные запасы зерна. Эти запасы должны противодействовать чрезмерному повышению рыночных цен в период повышенного спроса. В случае значительного превышения предложения агентство использует косвенную форму регулирования, то есть закупку зерна авторизованными складами. В этом случае закупки осуществляются на собственные средства хозяйствующего субъекта - владельца склада, или на кредитные средства, полученные на специальных льготных условиях.

Владелец склада обязан применять цены, установленные Агентством и хранить зерно в течение 3-х месяцев с момента закупки. Сеть авторизованных складов создается в районах, где нет элеваторов Агентства.

Регулирование рынка молока осуществляется с учетом сезонности его производства и предложения молочных продуктов. Необходимая стабилизация достигается путем закупок летних излишков масла и обезжиренного сухого молока и продажи запасов в зимний период.

Регулирование закупки осуществляется на основе договоров, заключаемых с производителями масла и сухого молока по ценам не ниже минимальных, устанавливаемых на каждый сезон. Хозяйствующие субъекты, которым поручается вести эти закупки, выбираются путем конкурса.

Стабилизация рынка мяса осуществляется в случае превышения предложения над спросом и возможного снижения цен по видам мяса (свинина, говядина) и преследует цель недопущения снижения поголовья и производства мяса. Особенно это касается свинины, предложение которой зачастую превышает спрос. Поэтому Агентство организует закупку излишков свинины преимущественно перерабатывающими предприятиями по ценам, установленным Агентством. Запасы мяса поступают в продажу в период пониженного предложения в целях противодействия росту цен, а также могут поступать на экспорт. Агентство аграрного рынка Польши имеет местные отделения в семи воеводствах, которые в случае необходимости производят перераспределение запасов продукции в рамках внутреннего аграрного рынка.

Рыночные каналы сбыта мяса в отдельных странах сильно различаются между собой. В Великобритании доминирующим каналом сбыта являются оптовые рынки. В Германии и Италии значение оптовых рынков относительно меньше, там доминируют кооперативы и прямые (без посредников) закупки. Франция занимает в этой области среднюю позицию. В то же время, оптовые рынки везде имеют значительное влияние на формирование прозрачности рынка посредством установления продуктовых стандартов и формирование цен, которые используются далее, на других каналах сбыта. К основным сильным и слабым сторонам системы сбыта в ЕС относятся:

Таблица - Сильные и слабые стороны системы сбыта на рынке мяса в ЕС

	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Ключевым каналом сбыта для функционирования всего рынка является оптовый рынок (а в некоторых странах - ключевым)
	Высокий уровень концентрации мясной переработки, а также следующих за ней звеньев в системе сбыта, что приводит к слабой торговой позиции сельскохозяйственных производителей

	Спецификация качественных стандартов мяса
	Отсутствие приспособленности оптовых рынков к новым условиям (касается Германии и Италии, где доминирует контактный канал сбыта)

	Четко и согласованно действующая система рыночной информации
	Слишком детальное регулирование качественных стандартов

	Действие типовых контрактов
	Развитая система государственных интервенций приводит к сглаживанию и игнорированию рыночных сигналов


Тема 5. Организация коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях.

1. Основы формирования коммерческих служб на сельскохозяйственных предприятиях. 

2. Валовая продукция, валовой доход, прибыль в коммерческой  деятельности сельскохозяйственных предприятий.

3. Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия.

4. Анализ использования продукции.

5. Определение резервов увеличения объёма реализации продукции на основе факторного анализа.

6. Формирование и применение цен на сельскохозяйственную продукцию.

7. Анализ уровня среднереализационных цен.

8. Резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции.

9. Определение потребности в средствах механизации сельскохозяйственного производства.

10. Выбор  средств механизации на основе организационно-экономической оценки закупаемого оборудования.

11. Аренда, лизинг и прокат сельскохозяйственной техники.

12. Эффективность использования сельскохозяйственной техники.

13. Экономичный размер заказа материальных ресурсов сельскохозяйственного назначения.

14. Последовательное пополнение производственных  запасов в сельскохозяйственных организациях.

15. Анализ безубыточности производства сельскохозяйственной продукции.

16. Обоснование закупки сельскохозяйственной техники на основе маржинального анализа.

17. Определение планового объема производства при заданной рентабельности.

18. Комплексная оценка коммерческих решений в сельскохозяйственном производстве.

1. Основы формирования коммерческих служб на сельскохозяйственных предприятиях.

Совершенствование системы управления сельскохозяйственного предприятия должно быть направлено на создание отделов и служб, обеспечивающих условия соответствующие законам существования и развития рынка. К коммерческим службам сельскохозяйственного предприятия относятся служба маркетинга, сбыта и материально-технического обеспечения.

Формирование организационной структуры коммерческих служб предприятия должно включать два аспекта: определение места в структуре управления предприятия; распределение функций между отдельными группами и работниками.

На построение организационной структуры коммерческих служб оказывает влияние ряд факторов, которые группируются по следующим направлениям: технические; экономические; организация производства.

К техническим факторам относят: номенклатура и объемы выпускаемой продукции; оснащенность техникой и транспортно-складским хозяйством; используемые технологии. К экономическим — уровень спроса на выпускаемую продукцию; объемы производства; финансовое состояние; формы расчетов за поставляемую продукцию или закупаемые ресурсы. Организационные факторы это, прежде всего, формы организации производства и организационно-правовые формы хозяйствования, которые предопределяют структурное построение коммерческих служб и позволяют применять различные организационные схемы коммерческих служб. В настоящее время в сельскохозяйственных предприятиях выделено только одно из направлений коммерческой деятельности в самостоятельную службу — материально-техническое снабжение. Сбытовые функции распределены между различными структурными подразделения, т.е. сбытом продукции занимаются наравне с руководителем предприятия специалисты-технологи (агрономы, зоотехники и др.). Даже в экономически сильных хозяйствах, которые осуществляют большие объемы сбыта продукции на внутренних и на зарубежных рынках, коммерческая деятельность по сбыту недостаточно развита.

Механизм совершенствования внутрихозяйственных отношений на основе коммерческого расчета способствует осуществлению коммерческой деятельности не только на уровне предприятия, но и на уровне его подразделений.

Коммерческий расчет является продолжением и развитием хозяйственного расчета применительно к условиям рыночной экономики. Он требует гибкости и динамизма хозяйствования, творческого подхода и предпринимательской инициативы при решении всех задач от производства до сбыта и удовлетворения запросов потребителей. В данной связи коммерческий расчет, с одной стороны, входит в состав маркетинга, служит одним из основных элементов, призванным регулировать и увязывать его структуру, приближается к понятию маркетинга, а с другой, выходит за рамки маркетинга представляет собой более широкое понятие, особенно в тех областях деятельности, где требуются нестереотипные предпринимательские решения. Если хозяйственный расчёт и маркетинг представляют собой более строгие и очерченные понятия, охватывающие более определенные функции, методы и средства их осуществления, то коммерческий расчет в значительной мере основывается на способах стохастического характера. Его действенность и эффективность в определенной мере зависят от качества, возможностей и способностей субъектов коммерческого расчета и задаются изменяющимися условиями объективной и субъективной среды.

В настоящее время наиболее значимыми факторами предопределяющими структуру коммерческих служб сельскохозяйственного предприятия являются специализация, степень локализации и монополизации рынков сбыта и уровень конкуренции.

2. Валовая продукция, валовой доход, прибыль в коммерческой  деятельности сельскохозяйственных предприятий.

Валовая продукция представляет собой денежное или натуральное выражение произведенной продукции. При этом валовая продукция распределяется на товарную и не товарную. С точки зрения коммерческой деятельности наибольший интерес представляет собой именно товарная продукция, поскольку она подлежит реализации и формирует основную часть валового дохода. Однако в экономической литературе нет однозначной трактовки понятия - «валовой доход».

С точки зрения организации производства и формирования хозрасчетного или коммерческого дохода валовой доход представляет собой разницу между выручкой, полученной от реализации продукции (работ и услуг), и материальными затратами. После вычета из него суммы платежей в бюджет, процентов за кредит и др. образуется хозрасчетный доход коллектива. По нормативам к последнему формируются фонд накопления (фонд развития производства, науки и техники) и фонд потребления (фонд социального развития, единый фонд оплаты труда, фонд дивидендов). Остаток хозрасчетного дохода (после вычета из него сумм фонда накопления, фондов социального развития, дивидендов) представляет собой единый фонд оплаты труда, т.е. единый источник всех выплат работникам за результаты труда.

С точки зрения финансовых потоков  валовой доход это общая сумма дохода предприятия от всех видов деятельности в денежной, материальной или нематериальной формах.  ( Без вычета материальных затрат.).  С этой позиции валовой доход включает: общие доходы от продажи товаров (работ, услуг), в том числе вспомогательных и обслуживающих производств:
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С позиции аграрного менеджмента и коммерческой деятельности более важным показателем характеризующим валовую продукцию  являются рыночная стоимость продукции и капитализированная прибыль. При этом изменение валовой продукции зависит от количества продукции в натуральном выражении и её рыночной стоимости.

Валовая продукция (валовая продукция в коммерческой деятельности)
Валовая продукция (валовая продукция) представляет собой денежное или натуральное выражение произведенной продукции.

В отличие от дохода, который отражает денежную стоимость продукции на определенный момент времени, валовая продукция ориентирована на конкретный продукт или товар. По сути, это объём производства в стоимостном выражении.

Валовую продукцию в сельскохозяйственном производстве подразделяют на товарную и нетоварную. При этом в зависимости от производственной программы и специализации предприятия часть товарной продукции подлежит реализации на рынке либо использоваться на внутрихозяйственные нужды. Нетоварная продукция не имеет рынка сбыта и может быть использована только внутри хозяйства. 

Кроме того, валовая продукция делиться на основную и побочную. Основная продукция представляет основное назначение производственного процесса, в то время как побочная – дополнительное.

Несмотря на то, что часть продукции не является товарной, вся продукция имеет определённую стоимость.

Для определения стоимости отдельных видов продукции  используются следующие показатели:

а) Текущие стоимости

Текущая стоимость = Количество продукта  *  Цена франко-отправитель.

При этом: Цена франко-отправитель  = Рыночная цена - Затраты на транспортировку.

Цена франко- отправитель является основой оценки при определении валового объема произведенной продукции определенного производственного процесса. Если транспортировка товара к месту реализации требует затрат труда, то целесообразно рассматривать транспортные расходы как пропорционально-специальные, а потребность в рабочем времени – как нейтральную величину. В этом случае валовая стоимость произведенной продукции определяется на основе действующих цен на рынке.

Текущая стоимость определяется, как правило, лишь для товарной продукции и услуг. В целях упрощения, при планировании также и для не товарной продукции определяется ее текущая стоимость, как например, в животноводстве зачастую определяется стоимость органических удобрений которые рассматриваются как возможный товар. 

  б) Капитализированные прибыли

Капитализированные прибыли отражают прирост прибыли за счёт вовлечения собственной продукции в производственное потребление внутри сельскохозяйственного предприятия (организация переработки, использование побочной продукции растениеводства для расширения кормовой базы и т.д., использование соломы в качестве удобрения):

Капитализированная прибыль определенного продукта соответствует дополнительно полученной стоимости благодаря потреблению данного продукта в предприятии за вычетом затрат на освоение. В зависимости от хозяйственной ситуации затраты на освоение могут быть совершенно разнообразны. Если, например, в предприятии имеется свободная рабочая сила, то с производственно-экономической точки зрения в процессе освоения здесь не возникнут трудовые затраты и капитализированная прибыль в этом случае будет существенно выше, нежели в предприятии, где запасы рабочей силы исчерпаны и в котором процесс освоения вызовет альтернативные издержки, т.к. рабочая сила будет отлучена от других производственных процессов.

в) Стоимости замещения

 – относительная цена покупки

Относительная цена покупки определенного продукта соответствует денежной сумме, необходимой для покупки самого дешевого эквивалента заменителя.

  – относительная цена продажи

Относительная цена продажи определенного продукта соответствует денежной сумме, которая могла бы быть получена в случае реализации самого дешевого заменителя собственного производства в эквивалентном количестве на рынке.

  – стоимость замены

Стоимость замены (стоимость замещения) определенного продукта соответствует затратам на производство самого благоприятного с экономической точки зрения заменителя эквивалентного количества, как правило нетоварного продукта.

Выбор истинной стоимости.

При выборе истинной стоимости руководствуются из экономических соображений следующими правилами:

а) Текущая стоимость всегда является нижней границей истинной стоимости. 

Если капитализированная прибыль ниже текущей стоимости, то оцениваемый продукт выгоднее реализовать, чем направить на переработку либо другие производственные цели. При низкой стоимости замещения продажа продукта в любом случае экономична, т.к. использование субститута принесет более высокий экономический результат. Например использование соломы в качестве удобрения может быть не выгодно поскольку солома используется как дешёвый  корм или подстилка для животных, а в случае организации производства топливных полет необходимо оценивать капитализированную прибыль.

б) Капитализированная прибыль является высшей границей истинной стоимости.

Это правило действенно только в том случае, если капитализированная прибыль выше текущей стоимости продукта. В случае, когда стоимость замещения выше как капитализированной прибыли, так и текущей стоимости, субституирование экономически бессмысленно, т.к. за субститут будет больше заплачено, чем при его реализации (потреблении в хозяйстве) могло бы быть получено.

в) Стоимости замещения

Стоимости замещения являются всегда релевантны, когда они находятся между текущей стоимостью и капитализированной прибылью продукта (см. пункт б). Если имеют место несколько стоимостей замещения, то всегда действительна самая низкая. Если одна или несколько стоимостей замещения находятся ниже уровня капитализированной прибыли, то истинной стоимостью становится текущая стоимость (см. пункт а).

 Примеры определения истинной стоимости:

 В соответствии с выше приведенными правилами истинными стоимостями являются подчеркнутые:
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Решения об использовании производственных запасов.

С учетом текущей стоимости, капитализированной (освоенной) прибыли и стоимости замещения можно принимать решения о экономической целесообразности производства, хранения, переработки и реализации отдельных видов продукции.

Хозяйствующий субъект, как правило, ставит своей целью получение прибыли, но не всегда ее извлекает. На рынке товаров предприятия выступают как относительно обособленные товаропроизводители. Установив цену на продукцию, они продают ее потребителю, получая при этом доход, что не означает получения прибыли. Для выявления финансового результата от продажи продукции необходимо сопоставить валовой доход с валовыми расходами на производство и обращение, которые принимают форму себестоимости продукции. Когда валовой доход превышает валовые расходы, финансовый результат свидетельствует о получении прибыли. Если валовой доход равен валовым расходам, то происходит лишь возмещение затрат на производство и продажу продукции. Продажа состоялась без убытков, но отсутствует и прибыль как источник производственного, научно-технического и социального развития. При валовых расходах, превышающих валовой доход, предприятие получает убытки — отрицательный финансовый результат, что ставит его в достаточно сложное финансовое положение, не исключающее и банкротство. 

Таким образом, прибыль как экономическая категория отражает реализованную часть чистого дохода, созданного в сфере материального производства в процессе хозяйственной и коммерческой деятельности.

3. Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия.

Коммерческая деятельность сельскохозяйственного предприятия состоит из трёх основных стадий: снабжение, производство и сбыт. Несмотря на то, что снабжение является первым этапом движения факторов производства на сельскохозяйственном предприятии, в условиях маркетинговой ориентации производства, разработку стратегии производства следует начинать с выработки сбытовой политики. Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия – это правила и принципы хозяйственной деятельности предприятия, обеспечивающие выгодную реализацию товарной продукции растениеводства и животноводства, а также оказание эффективных производственных и социальных услуг в рыночных условиях хозяйствования. Иными словами, прежде чем что-то закупать и производить, необходимо знать, что и в каком объёме востребовано на рынке.

Сбытовая политика базируется на определении наиболее выгодных альтернативных потоков распределения валовой продукции с учётом производственно-экономического потенциала предприятия.

При разработке сбытовой политики работники службы сбыта сельскохозяйственного предприятия должны составлять прогнозы и годовой план реализации продукции с учётом возможных каналов реализации, конъюнктуры рынка и производственной программы предприятия. План реализации продукции составляется на основе экономического анализа динамики и выполнения плана реализации за предшествующие периоды по каждому виду продукции и в целом по хозяйству с учётом основных каналов реализации. При этом в начале необходимо определить абсолютные и относительные отклонения, а затем провести обобщающую оценку в сопоставимых ценах.

Коэффициент выполнения плана = Стоимость реализованной продукции в текущем периоде в ценах базисного периода / Стоимость реализованной продукции в базисном периоде в ценах базисного периода.

Сопоставив уровень товарности продукции, потери при хранении, динамику использования продукции с коэффициентом выполнения плана составляется прогноз объема реализации продукции и других экономических показателей.

Для составления прогнозов необходимо изучать конъюнктуру рынка, владеть информацией в сфере государственного регулирования рынка сельскохозяйственной продукции, составлять экономико-математические модели, владеть основами бизнес-планирования.

Таблица - Прогноз среднегодовой рыночной цены и выручки от продажи молока по договору контрактации №

	Месяцы
	Текущая рыночная цена,

руб.
	Индекс роста (+),снижения (­) цен, %
	Количество реализуемой продукции, ц.
	Выручка от реализации, руб

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Средняя цена реализации, руб


Таблица - Прогноз реализации сельхозпродукции на планируемый год

	Вид продукции
	Каналы реализации
	Всего

	
	государству
	продажа работникам
	общественное питание
	коммерческие структуры
	биржа
	прочая
	

	Пшеница
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб/т
	руб
	т
	руб

	Ячмень
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Всего
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Таблица - Прогноз реализации сельскохозяйственной продукции по месяцам года 

	Вид продукции
	Кварталы, месяцы

	
	1 квартал
	2 квартал …

	
	янв
	февр
	март
	апрель
	май 
	…

	Пшеница яровая
	т
	руб
	т
	руб
	т
	руб
	т
	руб
	т
	руб
	т
	руб

	Озимая рожь
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Всего
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Главным плановым показателем в плане реализации продукции, безусловно, является финансовый результат (прибыль). По размерам планируемой и фактической прибыли можно судить об эффективности работы службы сбыта.

Таблица - Прогноз ежемесячной и среднегодовой производственной себестоимости 1 центнера мяса КРС

	Месяцы 
	Индекс роста себестоимости 
	Производственная себестоимость 1 ц., руб
	Количество реализуемой продукции, 
	Производственная 

себестоимость всей 

продукции, тыс. руб. 

	Январь
	1
	2
	3
	4

	Февраль
	
	
	
	

	…
	
	
	
	


Среднегодовая производственная себестоимость = гр. 4 стр. Всего / гр. 3 стр. Всего 

Таблица - Прогноз среднегодовой себестоимости 1 центнера цельного молока 

	Месяц 
	Количество реализуемой продукции,
	Производственная себестоимость, руб. 
	Расходы по реализации
	Полная себестоимость, руб. 

	
	
	1 центнера 
	всей продукции 
	1 центнера 
	всей продукции 
	1 центнера 
	всей продукции 

	А
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


Расчет среднегодовой производственной себестоимости 1 ц цельного молока = гр. 3 стр.Итого / гр. 1. стр. Итого 
Расчет среднегодовой полной себестоимости 1 ц молока = гр. 7. Итого / гр. 1. Итого.
При расчёте следует учитывать зачетный вес.(Плановый объём производства молока * соотношение плановой и базисной жирности). Также следует учитывать надбавки за белок.

В конечном итоге необходимо рассчитать плановый объём реализации, выручку, себестоимость, размер прибыли, рентабельность по каждому виду продукции, а также по хозяйству в целом.

Следует отметить, что прогнозы наиболее целесообразно составлять по основным товарным отраслям с учётом специализации или на основе АВС-анализа.

Таким образом, план сбыта продукции в сельскохозяйственной организации необходимо составлять на основе прогнозирования, а также глубокого экономического анализа фактических объёмов реализации продукции.
 Таблица - Прогноз прибыли от реализации по договору контрактации №

	Вид продукции
	Объём реализации, т
	Выручка, млн. руб.
	Полная себестоимость, млн. руб.
	Финансовый результат, млн. руб.

	
	
	
	
	Прибыль
	Убыток

	Яровая пшеница
	
	
	
	
	

	Рапс
	
	
	
	
	

	Молоко
	
	
	
	
	

	…
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	


4. Анализ использования продукции.

Для большинства сельскохозяйственных предприятий разработка сбытовой политики начинается с анализа использования и продукции растениеводства и животноводства. Это позволяет выявить основные направления совершенствования производственной программы с учётом текущих стоимостей, капитализированных прибылей и стоимости замещения отдельных видов ресурсов. 

При разработке сбытовой политики, в первую очередь, необходимо определить степень соответствия структуры производства и распределения продукции рыночной конъюнктуре.

В отличие от промышленности в сельском хозяйстве значительная часть товарной продукции используется на производственные цели. Рациональное использование продукции собственного производства предопределяет достижение основной цели коммерческой деятельности – получение прибыли на основе повышения товарности производства, увеличения выручки и снижения затрат.

Экономический анализ использования продукции проводится на основе изучения «Баланса продукции» и плана реализации с учётом расчётной ёмкости рынка.

Таблица - Анализ использования продукции

	Показатели
	Пшеница яровая, т
	И т.д.

	
	t0
	t1
	+.-
	

	Наличие на начало года
	1000
	1010
	+10
	

	Валовой сбор
	3360
	3660
	+300
	

	Покупка семян
	120
	80
	-40
	

	Итого
	4480
	4750
	+270
	

	Реализация:
	
	
	
	

	для гос. нужд
	860
	1140
	+280
	

	договорным ценам
	200
	250
	+50
	

	прочая
	30
	40
	+10
	

	Использовано:
	
	
	
	

	семена
	264
	313
	+49
	

	фураж
	2112
	2144
	+32
	

	Естественная убыль
	4
	5
	+1
	

	Итого
	3470
	3892
	+422
	

	Остаток на конец года
	1010
	858
	-152
	

	
	
	
	
	


С точки зрения коммерческой деятельности, анализ «Баланса продукции» даёт лишь обобщённое представление о использовании продукции. Службе сбыта необходимо более детально вести статистику по основным товарным видам продукции в зависимости от специализации, учитывая каналы сбыта, формы расчётов и т.д. Если предприятие многопрофильное с низким уровнем специализации, то целесообразно проводить АВС-анализ.

Необходимо постоянно отслеживать динамику объёма производства, объёма реализации, остатков и потерь продукции 

Следует отметить, что основную долю внутрихозяйственного потребления занимают семена и корма собственного производства.

Для анализа использования отдельных видов семян или кормов необходимо проводить факторный анализ. 

Таблица - Анализ использования семян

	Показатель
	t0
	t1
	+.-

	Посевная площадь, га
	1200
	1250
	+50

	Норма высева на 1 га, кг
	220
	250
	+30

	Расход зерна на семена, т
	264
	313
	+49


	Фактор
	Расчёт влияния

	Площадь посева
	(1250-1200) *220 = +11т

	Норма высева
	(250-220) * 1250 = +38т

	Итого
	+49т


Аналогичным образом можно анализировать перерасход или экономию кормов, изучив влияние изменения поголовья и норм кормления.

Кроме того, особое внимание следует уделять потерям продукции при хранении, транспортировке и реализации. Иногда увеличение потерь может быть оправдано более длительными сроками хранения, когда более высокие цены реализации покрывают потери от естественной убыли, но в большинстве случаев потери продукции связаны с нарушениями технологии производства и реализации продукции и ведут к уменьшению уровня товарности.

Таким образом, анализ использования продукции является начальным этапом разработки сбытовой политики и стратегии развития предприятия.
5. Определение резервов увеличения объёма реализации продукции на основе факторного анализа.

Изменение объема реализации сельскохозяйственной продукции складывается под воздействием множества факторов.  С экономической точки зрения факторы имеют определённыё порядок или по-другому уровень воздействия. Например, к факторам первого порядка в структурно-логической модели формирования объёмов реализации относятся объём производства и уровень товарности.


Рисунок – факторно-логическая модель объёма реализации продукции
Объём реализации (VРП) равен произведению объёма производства валовой продукции (VВП) и уровня товарности продукции (УТ)

VРП = VВП * УТ

Расчёт влияния каждого из факторов на VРП можно сделать при помощи детерминированного факторного анализа. Например, используя способ абсолютных ризниц необходимо выполнить следующие расчёты:

∆VРПвп = (VВП1 – VВП0) * УТ0
∆VРПут  = (УТ1 – УТ0) * VВП1

Большое влияние в коммерческой деятельности уделяется качеству реализуемой продукции, поскольку изменяется зачётная масса и цена. Например, снижение выручки за реализованное молоко может быть связано со снижением жирности молока, что приводит к снижению зачётной массы, а также со снижением белка либо сортности, что приводит к уменьшению цены реализации. Таким образом, сортность, содержание белка это резервы второго порядка увеличения стоимости реализуемого молока

К резервам увеличения объёмов реализации сельскохозяйственной продукции в целом можно отнести первого порядка можно отнести:

- наращивание объёмов производства

- повышение качества товарной продукции

- экономное использование товарной продукции для внутрихозяйственных нужд

- недопущение потерь и порчи

Таблица – потери продукции и резервы увеличения объёма реализации
	Вид продукции
	Резерв увеличения производства, т
	Возможный уровень товарности, :%
	Резерв увеличения объёма реализации, т
	Повышение зачётной массы, т
	Недопущение перерасхода, т
	Недопущение потерь при хранении
	Всего, т

	Зерно
	1248,6
	75
	936,5
	20
	37,5
	-
	994

	Молоко
	597,6
	100
	597,6
	60
	17,4
	-
	675

	…
	…
	…
	…
	…
	…
	…
	…


6. Формирование и применение цен на сельскохозяйственную продукцию.

Формирование цен является одним из центральных элементов коммерческой деятельности. В отечественном аграрном секторе существуют различные виды цен:

- государственная закупочная цена это цена, по которой сельскохозяйственный товаропроизводитель реализует продукцию для республиканских государственных нужд. В зависимости от изменений в законодательстве она может иметь различное название.
- свободная закупочная цена это цена, по которой сельскохозяйственный товаропроизводитель реализует в соответствии с договором контрактации или иным договором, связанным с реализацией продукции сверх республиканских государственных нужд

- комиссионная цена может устанавливается при реализации сельскохозяйственной продукции через комиссионную торговлю.

-расчётные цены используются при реализации продукции между хозрасчётными структурными подразделениями предприятия, либо в рамках арендных отношений.

Могут применятся и другие виды цен при этом используются различные методы ценообразования в зависимости от действующего законодательства и государственной политики в сфере ценообразования..

Наиболее распространены следующие виды ценообразования:

-затратный метод

- метод ориентации на объём реализации

- метод ориентации на конкурентов

- на основе определения безубыточности продаж

-на основе использования торговых надбавок.

В основе затратного метода лежит принцип возмещения издержек на производство продукции и достижения необходимого уровня прибыли. При использовании этого метода цена может быть представлена в виде следующей формулы:

Ц = Сед + Седβпр+Нп
Сед  – полная себестоимость единицы продукции;

βпр  – доля плановой прибыли на 1 рубль затрат( уровень рентабельности);

Нп  – налоговые платежи приходящиеся на единицу продукции.

 Следует отметить, что затратный метод может быть использован, в том случае, если себестоимость производства и реализации продукции гораздо ниже рыночной цены и при этом налажен соответствующий контроль  использования материально-технических ресурсов. 

По методу ориентации на объём продаж:

     b+Прпл   

Ц = a +

      Qр
a – удельные переменные затраты;

b – постоянные затраты;

Прпл – планируемая прибыль от реализации;

Qр – объём реализуемой продукции.

При ориентации на  цены конкурентов производитель должен дать качественную оценку собственной продукции и продукции конкурентов. В дальнейшем необходимо сопоставить наиболее существенные параметры, определяющие цену. При этом можно использовать бальную оценку. Таким образом, цену можно рассчитать по следующей формуле:

Ц = Цк * (Обс / Обк)

Цк – цена конкурента;

Обс – бальная оценка собственной продукции;

Обк – бальная оценка продукции конкурента выбранная за образец.

Все приведенные методики имеют упрощённую форму. Расчёт цены по любому из отмеченных выше методов может быть дополнен в соответствии со спецификой производства и реализации конкретного вида продукции. Например, бальная оценка качества может быть проведена с учётом коэффициентов значимости каждого из параметров качества. 

7. Анализ уровня среднереализационных цен.

Среднереализационные цены сельскохозяйственного предприятия отражают соотношение выручки от реализации и объёма продаж отдельных видов продукции. На изменение уровня среднереализационных цен оказывают влияние следующие факторы: качество реализуемой продукции, каналы сбыта, конъюнктура рынка, сроки реализации, инфляция.

Качество продукции это один из главных факторов, определяющих цену. Для оценки степени влияния качества продукции на цену реализации необходимо знать порядок установления цены в зависимости от качества.

По тем видам продукции, по которым применяются скидки и надбавки в зависимости от качества, необходимо подсчитать сумму надбавок и скидок и полученный результат разделить на фактический объём реализации.

По тем видам продукции, по которым цены устанавливаются в зависимости от сорта, категории, кондиции и т.д., счёт влияния качества на изменение средней цены можно подсчитать способом цепной подстановки либо абсолютных разниц.

При использовании цепной подстановки сравнивается сумма выручки за общий объём фактически реализованной продукции i-го вида при её фактическом и базовом сортовом составе. Если полученную разность разделить на общее количество фактически реализованной продукции, узнаем , как изменилась цена за счёт сортности.
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По способу абсолютных разниц отклонение фактического удельного веса от базового по каждому сорту умножается на базовый уровень цены единицы продукции соответствующего сорта, результаты суммируются и делятся на 100.
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По тем видам продукции, где цена зависит и от сорта и применяются надбавки анализ среднереализационных цен можно проводить в два этапа. Например, вначале определить степень влияния размера доплаты за белок, а затем сортности на среднереализационную цену молока.
Таблица - Расчёт влияния сорта молока на среднюю цену реализации.

	 Сорт
	Цена, руб/т
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	Объём реализации, т
	Удельный вес сортов, %
	Факт объём продаж при  базовой сортности, т
	Выручка от фактического объёма продаж, руб
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Так же можно рассчитать изменение средней цены реализации в зависимости от каналов и сроков реализации.

Таблица - Влияние каналов сбыта на изменение средней цены реализации.

	Канал сбыта

(либо период реализации)
	Цена, руб/т
	Объём реализации, т
	Структура реализации, %
	Изменение средней цены, руб

	
	
	баз.
	тек.
	баз.
	тек.
	+,-
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


Инфляция также является фактором изменения цен. Степень её влияния можно рассчитать . Для этого изменение цены по каждому виду продукции умножается на объём реализации после изменения и делится на общее количество реализованной продукции за отчётный период..

 В заключении анализа обобщаются результаты анализа по каждому виду продукции.

Таблица - Факторы изменения среднереализационных цен.

	Фактор
	Изменение средней цены реализации, руб

	
	Зерно
	Картофель
	…
	…

	Качество
	
	
	
	

	Каналы реализации
	
	
	
	

	Сроки реализации
	
	
	
	

	Инфляция
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	


Анализ среднереализационных цен является неотъемлемым элементом разработки сбытовой политики. При его проведении могут быть выявлены значительные резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции. 

8. Резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции.

К факторам первого порядка в структурно-логической модели резервов увеличения суммы прибыли относятся: увеличение объёма реализации продукции, снижение её себестоимости, и повышение цен.

Для определения резерва увеличения прибыли за счёт объёма реализации необходимо выявленный на предыдущем этапе анализа резерв роста объёмов реализации по каждому виду товарной продукции  умножить на фактическую прибыль в расчёте на единицу продукции соответствующего вида в отчётном периоде.
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Резерв увеличения прибыли за счёт снижения себестоимости товарной продукции рассчитывается путём умножения резерва снижения себестоимости каждого вида продукции на планируемый объем продаж с учётом резервов его роста
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Резерв увеличения прибыли за счёт увеличения цен реализации может быть выполнен в несколько этапов. Например, резервы увеличения цены могут быть связаны с улучшением качества реализуемой продукции, изменения сроков и каналов реализации. Все резервы должны быть просуммированы.

Резерв роста прибыли за счёт улучшения качества продукции можно рассчитать умножив удельный вес каждого сорта(кондиции) на соответствующую отпускную цену. Затем результаты суммируются и полученное изменение средней цены умножается на возможный объём реализации продукции.
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Далее проводится обобщение резервов увеличения суммы прибыли.

Таблица - Обобщение резервов увеличения суммы прибыли

	Источник резервов
	Вид продукции
	Всего

	Увеличение объёма продаж
	Зерно
	Картофель
	Молоко
	Свинина
	

	Снижение себестоимости
	
	
	
	
	

	Повышение качества 
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	


Основными источниками резервов увеличения уровня рентабельности являются увеличение прибыли и снижение себестоимости. Для подсчёта резервов может быть использована следующая формула:
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9. Определение потребности в средствах механизации сельскохозяйственного производства.

Определение потребности сельскохозяйственного предприятия в средствах механизации состоит из нескольких этапов.

На первом этапе необходимо оценить оснащённость средствами механизации.

На втором этапе оценивается степень загрузки имеющихся средств механизации с учётом характера их использования.

На третьем этапе оценивается качественный состав машинно-тракторного парка, а том числе конкурентоспособность используемых образцов техники.

На заключительном этапе рассчитывается потребность предприятия в средствах механизации с учётом программы развития предприятия.

Оснащенность и потребность в тракторах и сельскохозяйственных машинах характеризуется их численностью, которая может быть:

· текущая (на определенную дату);

· среднегодовая, определяемая отношением машино-дней пребывания в хозяйстве (Мдх) к дням в году (Дг), т.е. Мдх /Дг.
Текущая и среднегодовая численность тракторов выражается в физических единицах (по маркам тракторов) и в условном эталонном исчислении. В качестве условного эталона принят гусеничный трактор ДТ-75 (Т-74), производительность которого в типовых условиях за 1 ч сменного времени на вспашке почвы составляет 1 га.
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Комбайны учитываются только по количеству каждого их вида: зерноуборочные, кормоуборочные (самоходные и прицепные), картофелеуборочные, свеклоуборочные, льноуборочные. Для комбайнов определяется текущая и среднесезонная потребность. В последнем случае учитываются дни работы комбайнов в хозяйстве за сезон уборки урожая.

Одной из характеристик уровня технической оснащенности предприятия тракторами и сельскохозяйственными машинами является показатель нагрузки земельной площади на одно техническое средство.

Рассчитывается и обратный показатель, который также характеризует уровень технической оснащенности сельскохозяйственного предприятия, — количество технических средств на 1000 га земельной площади.

Разработаны нормативы потребности в тракторах и сельскохозяйственных машинах на 1000 га земельной площади (пашни, уборочной площади). Согласно этим нормативам, на 1000 га пахотных земель средняя потребность составляет около 25 условных эталонных тракторов. Ими пользуются при планировании общей (среднегодовой) потребности в технике.

Для характеристики уровня технической оснащенности сельскохозяйственного предприятия используются показатели фондо-оснащенности активными средствами и соотношения между силовыми и рабочими машинами.

Одним из показателей оснащенности техническими средствами является соотношение между силовыми и рабочими машинами. Это соотношение должно составлять 2,0-2,5:1.

Большое значение в сельскохозяйственной практике имеет текущее (оперативное) планирование потребности в технике. Основная его задача — определение потребного количества технических средств на каждый рабочий день по сельскохозяйственному предприятию, его подразделениям и отдельным объектам работы. Конкретно эта задача решается в процессе составления рабочих планов по периодам сельскохозяйственных работ.

Прежде всего необходимо установить виды механизированных работ, намечаемые на предстоящий период. Среди них выделяют подготовку почвы к посеву, посев и посадку, уход за сельскохозяйственными культурами, заготовку кормов, уборку урожая и т.д. Одновременно решается вопрос об объекте проведения работ. Это может быть сельхозпредприятие в целом, его производственные подразделения, отдельная культура или поле севооборота.

Особенностью оперативного планирования потребности в технике является возможность отклонения от принятых в хозяйстве сроков проведения работ по различным причинам (организационного характера, погодных условий и др.). В связи с этим следует соблюдать требование определения минимального количества технических средств, необходимых для выполнения всего объема работ в оптимальные сроки.

При оперативном планировании основных механизированных работ сельскохозяйственное предприятие ориентируется на собственный наличный состав технических средств. Вместе с тем в ряде случаев не исключается возможность привлечения при необходимости технических средств со стороны (службы аграрного сервиса, соседнего хозяйства, промышленного предприятия).

Оперативная потребность в тракторах и сельскохозяйственных машинах, зерно-, кормоуборочных комбайнах и других технических средств (Птс) рассчитывается по формуле:
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где Qp — объем работы в физических величинах, га (т, м3 и др.);

 Нвсм — сменная норма выработки, га (т, м и др.);

Кем — коэффициент сменности или коэффициент выполнения сменной нормы выработки за рабочий день (при односменной работе);

ДР — продолжительность периода работы, дней;

Кг — коэффициент готовности машины к работе по технической исправности (Кг = 0,90-0,95);

Киу — коэффициент метеорологических условий, определяемый как отношение дней работы техники к общему периоду работы (Кщ, = 0,90-0,95).

При недостатке техники принимается решение о дополнительном привлечении механизаторов с целью повышения коэффициента сменности. Если такой возможности нет, привлекаются технические средства со стороны или увеличиваются сроки проведения работ, в наименьшей мере влияющих на урожай.

Следует подчеркнуть, что современные сельскохозяйственные предприятия не нуждаются в большом количестве низкопроизводительных и малонадежных технических средств, как это было в недалеком прошлом. Важнейшими параметрами сельскохозяйственной техники нового поколения должны стать высокая производительность, надежность в эксплуатации, энергоэкономичность и качество эксплуатационной способности. Поэтому одновременно с количественными изменениями в составе машинно-тракторного парка происходят его качественные изменения. В сельское хозяйство поступают энергонасыщенные трактора и самоходные кормоуборочные комбайны, зерноуборочные комбайны повышенной пропускной способности, высокопроизводительные стационарные машины для приготовления кормов, очистки и сушки зерна, комбинированные посевные агрегаты и др.

10. Выбор средств механизации на основе организационно-экономической оценки закупаемого оборудования.

Сравнительная организационно-экономическая оценка сельскохозяйственных машин, тракторов, комбайнов, оборудования и других закупаемых видов техники позволяет изучить альтернативные варианты использования материально-технических ресурсов и их замещения и выбрать наиболее эффективный вариант.

При сравнении экономической эффективности различных вариантов использования сельскохозяйственной техники необходимо:

- обеспечить сопоставимость условий сравнения;

- соблюдать принцип ориентации на единый критерий экономической эффективности производства;

- учитывать все экономические затраты, связанные с приобретением и последующей эксплуатацией техники;

- учитывать влияние факторов времени (срок полезного использования техники, моральный износ, уровень инфляции и т.д.);

- рассматривать возможный экономический эффект в течение всего срока амортизации и т.д.

Обязательным требованием при определении сравнительной экономической эффективности является обеспечение затрат и эффекта во времени. Приведение разновременных затрат и эффекта к сопоставимому виду осуществляется посредством дисконтирования.
Сравнительная экономическая эффективность начинается с выбора базы для сравнения. От ее выбора зависит точность, достоверность и объективность полученного результата. В свою очередь, выбор базы для сравнения обусловлен целью, характером и вариантами расчетов. Если расчет проводится с целью обоснования наиболее перспективного направления технического прогресса хозяйствующего субъекта, то в качестве сравнительной базы принимают:

а)
лучшую апробированную отечественную технику и технологию;

б)
лучшую зарубежную технику и технологию.

Если предполагается закупить отдельные сельскохозяйственные машины, отслужившие свой срок или морально устаревшие, то за базу для сравнения принимаются показатели заменяемой техники. В этом случае исходят из общего правила: базовый вариант — это то, что было до проектного решения.

Одним из требований правильного выбора базы для сравнения является сопоставимость выполняемых машинами и механизмами производственных операций и полученного результата. Если новая машина более универсальна и выполняет ряд операций, которые ранее производились несколькими машинами, то за базу для сравнения следует принимать все заменяемые машины и механизмы. Если конечный результат работы новой машины отличается от результата работы машины, принятой за базу для сравнения, то необходимо включить дополнительные затраты для доведения той или иной работы до конечного результата, получаемого от новой машины.

При оценке эффективности реконструкции производственного объекта (животноводческой фермы или комплекса) за базу сравнения принимаются технико-экономические показатели объекта до его реконструкции.

В качестве исходных данных для организационно-экономической оценки технических и технологических инноваций используются:

•
норма производства, производительность машины (за 1 ч сменного времени, за смену, сезон, год);

•
полезный срок службы технического средства;

•
инвестиции (цена приобретения инновации, балансовая стоимость технического средства и т.п.);

•
численность обслуживающего персонала (основных и вспомогательных работников) и его квалификация;

•
тарификация работ и работников, тарифные ставки и расценки;

•
нормы амортизационных отчислений, нормативы затрат на ремонт и периодическое техническое обслуживание основных средств;

•
нормы расхода топлива и энергетических ресурсов;

•
нормативы затрат на хранение,  консервацию  и  обязательное

страхование технических средств;

•
ставки налогов и других обязательных платежей, связанных с

приобретением и использованием инноваций;

•
прочие нормы и нормативы.

Сельскохозяйственные машины и механизмы почти всегда выступают в качестве объекта эксплуатации в агрессивной среде. В связи с этим оцениваемые технические инновации должны быть надежными, работоспособными и экономичными, т.е. обеспечивать наименьшее потребление энергоресурсов и минимальные эксплуатационные затраты на единицу механизированной работы.

Технико-экономические расчеты целесообразно проводить в следующем порядке:

а)
обозначают цель и задачи предполагаемых технико-экономических расчетов и обоснований результата хозяйствования (предварительного, ожидаемого, фактического);

б)
устанавливают объект организационно-экономической   оценки,

сущность инновации и область ее применения (что она дает в техническом,   технологическом и организационно-экономическом плане);

в)
выясняют степень влияния инновации на изменение эксплуатационных затрат, количества и качества продукции;

г)
выбирают базу для сравнения;

д)
собирают необходимую исходную информацию и соответствующие исходные данные для проведения расчетов;

е)
рассчитывают технико-экономические показатели, показатели экономической эффективности по базовому и проектируемому вариантам, определившись с перечнем этих показателей и методологией их расчета;

ж)
составляют технологические карты производства сельскохозяйственной продукции или отдельного комплекса работ, а затем на их основе исчисляют производственные затраты, себестоимость продукции и показатели конечного результата (выручку, прибыль, рентабельность и др.);

з)
устанавливают границы эффективного применения нововведения (наработки, точки безубыточности).

Эффективность технических и технологических инноваций определяется путем сопоставления результата, полученного после внедрения нововведения, с объемом ресурсов и производственных затрат, использованных для его достижения. Среди использованных ресурсов выделяют трудовые, материальные и финансовые ресурсы. Производственные затраты — это стоимость (денежная оценка) использованных ресурсов. Их подразделяют на капитальные единовременные вложения (инвестиции) и текущие затраты, связанные с эксплуатацией основных средств и использованием производственных ресурсов.

Эффективность закупок новой техники измеряется посредством конкретных показателей, отражающих количественную и качественную стороны её использования в натуральных, стоимостных и относительных единицах. Они весьма разнообразны, взаимосвязаны и в совокупности образуют систему показателей. В ней можно выделить следующие группы:

•
показатели, характеризующие эффективность инвестиций (капитальных вложений) в основные средства производства, в расширение или модернизацию сельскохозяйственного производства;

•
ресурсосберегающие показатели;

•
показатели трудоемкости и производительности труда;

•
показатели текущих производственных затрат и себестоимости механизированной работы или произведенной продукции;

•
показатели коммерческой эффективности, которые учитывают финансовые  последствия  осуществления  закупок новой техники.

Каждый показатель можно исчислить на выполнение всего объема работ (производство продукции) одним техническим средством в течение года или комплексом машин по всему технологическому процессу. Такие показатели называют общими. Если же расчет производится на единицу работы или продукции, это удельные показатели. И общие, и удельные показатели в планировании и организационно-экономических расчетах рассматриваются как среднегодовые.

Показатели коммерческой эффективности, относящиеся ко всему периоду реализации проекта (полезному сроку службы машины и оборудования), называют интегральными. Их рассчитывают методом дисконтирования, т.е. оценки эффективности инвестиций, которая базируется на допущении, что денежные средства в перспективе будут иметь меньшую стоимость, чем в текущий период. Дисконтированная стоимость — это результат приведения будущих потоков денежных поступлений и расходов к оценке настоящего времени.

Таблица - Сводная таблица организационно-экономической оценки эффективности применения новой доильной установки

	Показатель
	Варианты
	Проектный вариант в 5 к базовому

	
	Установка 1
	Установка 2
	

	Балансовая стоимость, тыс. руб.
	
	
	

	Капиталоёмкость, тыс. руб./ ц.
	Балансовая стоимость / годовой надой
	Балансовая стоимость / годовой надой
	

	Материалоёмкость, кг/ц
	Масса оборудования / годовой надой
	Масса оборудования / годовой надой
	

	Энергоёмкость кВт ч/ц
	
	
	

	Трудоёмкость чел. ч/ ц
	
	
	

	Производительность труда ц/ чел ч
	
	
	

	Годовая экономия эксплуатационных затрат, тыс. руб.
	
	
	

	Прирост чистого дохода, тыс. руб.
	
	
	

	Годовой экономический эффект в начальный период инвестирования, тыс. руб.
	
	
	

	Среднегодовой дисконтированный чистый доход, тыс. руб.
	
	
	

	Срок возврата инвестиций, лет:

простой;

динамический
	
	
	

	Рентабельность инвестиций, %
	
	
	

	Эксплуатационные издержки

удельные переменные, тыс. руб./ц.;

совокупные постоянные, тыс. руб.
	
	
	


11. Аренда, лизинг и прокат сельскохозяйственной техники.

Аренда, лизинг и прокат сельскохозяйственной техники являются важнейшим направлением коммерческой деятельности сельскохозяйственных организаций. Следует отметить, что сельскохозяйственные предприятия и организации могут  арендовать или брать на прокат технику, пользоваться услугами лизинговых компаний, а также от своего имени   предоставлять в аренду или на прокат принадлежащую им на праве собственности, распоряжения либо оперативного управления технику.

В настоящее время широкое развитие получила внутрихозяйственная аренда технических средств: арендодателем является сельскохозяйственное предприятие, а арендаторами— хозрасчетные производственные подразделения и крестьянские (фермерские) хозяйства. Главный момент подобных внутрихозяйственных отношений — установление арендной платы. Она должна быть приемлемой как для арендодателя, так и для арендатора, а также возмещать издержки владения арендодателя и приносить ему определенную прибыль.

Техническое перевооружение сельскохозяйственных предприятий осуществляется на основе лизинга — долгосрочной аренды машин и оборудования с правом их выкупа.

Порядок расчета арендатора (лизингополучателя) с лизингодателем (собственником технического средства, поставляемого по лизингу) и суммы платежей приведены может отличатся в зависимости от вида лизинга.

Существует множество классификаций видов лизинга, большинство из которых носит экономический характер и к тому же порой бессистемны. Важнейшим является деление лизинга в зависимости от срока использования и объема обязанностей сторон на финансовый и оперативный. В различных странах имеются свои особенности в отнесении операций к одному или другому виду, но в белорусском законодательстве используется следующий подход:

1) при финансовом лизинге лизинговые платежи в течение договора лизинга, заключенного на срок не менее 1 года, возмещают лизингодателю стоимость объекта лизинга в размере не менее 75 % его первоначальной (восстановительной) стоимости независимо от того, будет ли сделка завершена выкупом объекта лизинга лизингополучателем, его возвратом или продлением договора лизинга на других условиях. Договор финансового лизинга, условия которого не выполнены и объект в результате возвращен лизингодателю, считается досрочно прекращенным;

2) при оперативном лизинге лизинговый платеж в течение договора лизинга возмещает лизингодателю стоимость объекта лизинга в размере менее 75 % его первоначальной (восстановительной) стоимости. По истечении договора лизинга лизингополучатель возвращает лизингодателю объект лизинга, в результате чего он может передаваться в лизинг многократно (п.3 Положения о лизинге, утвержденного постановлением Совета Министров РБ от 04.06.2010 № 865 (далее - Положение № 865)).

В свою очередь выделяются следующие подвиды финансового лизинга:

а) раздельный (с привлечением заемных средств);

б) акционерный (покупка объекта за счет привлечения денежных средств путем выпуска акций);

в) «в пакете» (лизинг организации);

г) «лизинг-поставщик» (пользователь передает объект внаем третьим лицам).

В оперативном лизинге выделяют: 

а) рентинг (срок до 1 года);

б) хайринг (1-3 года).

Другие классификации:

1) по степени окупаемости имущества различают лизинг: 

а) с полной окупаемостью;

б) с неполной окупаемостью;

2) в зависимости от объема услуг по обслуживанию лизингодателем имущества выделяют лизинг:

а) с полным набором услуг;

б) с частичным набором услуг;

3) по составу участников лизинговой сделки выделяют лизинг: 

а) прямой (поставщик является лизингодателем); 

б) косвенный (трехсторонний);

4) по типу имущества - лизинг: 

а) движимости; 

б) недвижимости;

5) по условиям амортизации - лизинг: 

а) с полной амортизацией;

б) с неполной амортизацией;

6) по отношению к налоговым и амортизационным льготам различают лизинг:

а) действительный; 

б) фиктивный;

7) в зависимости от методов финансирования - лизинг: 

а) срочный; 

б) возобновляемый;

8) по характеру лизинговых платежей выделяют лизинг:

а) с денежным платежом; 

б) с компенсационным (произведенной на арендованном оборудовании продукцией); в) со смешанным платежом;

9) по национальной принадлежности сторон - лизинг: 

а) внутренний; 

б) международный (примечание 2). Международный лизинг порой содержит преимущества, которые не может дать внутренний. Например, стороны, находясь в разных юрисдикциях, могут снижать налоговую базу за счет одновременного начисления ускоренной амортизации как лизингодателем, так и лизингополучателем.

Таким образом, в дальнейшем в качестве основного признака лизинговой операции мы будем рассматривать его экономические признаки (прежде всего его инвестиционный характер), обусловливающие различные фискальные льготы. Юридическая составляющая в виде гражданско-правовых норм будет рассматриваться лишь с точки зрения правильного оформления договорных отношений, в т.ч. и для того, чтобы эти льготы получить и на законном основании использовать.

Например, стоимость (отпускная цена) зерноуборочного комплекса КЗР-10 равна 197,8 млн руб. Срок договора— 5 лет. Первоначальный взнос составляет 5,0 % отпускной цены завода-изготовителя. Из оставшейся суммы (197,8 -197,8 X 0,05 = 187,9 млн руб.) арендатор (лизингополучатель) выплачивает лизингодателю в соответствии с договором возвратные платежи, арендную плату и налог на добавленную стоимость. Транспортные расходы по доставке, затраты по сборке, предпродажной подготовке и хранению объекта лизинга оплачиваются арендатором на основании дополнительно выставленных счетов-фактур согласно утвержденной сторонами калькуляции.

В таком случае расчет размеров и срока уплаты лизинговых платежей можно представить в виде следующей таблицы.

Таблица - Размеры и сроки уплаты арендных платежей 

	Срок аренды, год
	Непогашенная стоимость, млн. руб.
	Сумма арендного платежа, млн.руб
	Срок оплаты и платежи по годам

	
	
	Всего
	в том числе
	

	
	
	
	Первоначальный взнос
	Единовременный платеж
	Возвратные платежи
	Арендная плата
	НДС
	

	1
	187,9
	52,19
	9,90
	0,80
	37,58
	3,19
	0,80
	Помесячно (поквартально) равномерно не позднее 25 числа

	2
	150,32
	41,31
	
	0,60
	37,58
	2,56
	0,63
	

	3
	112,4
	40,37
	
	0,45
	37,58
	1,92
	0,47
	

	4
	75,16
	39,44
	
	0,30
	37,58
	1,28
	0,32
	

	5
	37,58
	38,52
	
	0,15
	37,58
	0,64
	0,16
	

	Всего
	-
	211,83
	9,90
	2,30
	37,58
	9,59
	2,38
	


В случае использования лизингодателем банковских кредитов для приобретения техники и передачи ее в лизинг лизингополучатель оплачивает также проценты по кредитам.

Расчет лизинговых платежей при использовании лизинговой компанией кредита отражен в с следующей таблице.

Таблица - Размеры и сроки уплаты арендных платежей 

	Дата платежа
	Лизинговые платежи и НДС

	
	возмещение стоимости
	налог на добавленную стоимость в части стоимости
	возмещение процентов по кредиту и доход лизингодателя
	налог на добавленную стоимость в части оборотов по реальным услугам
	лизинговые платежи без НДС
	всего НДС
	лизинговые платежи с НДС

	28.01.2011
	10243750
	2048750
	4358250
	871650
	14602000
	2920400
	17522400

	28.02.2011
	10243750
	2048750
	4709331
	941866
	14953081
	2990616
	17943697

	<...>



	28.11.2013
	10243750
	2048750
	314763
	62953
	10558513
	2111703
	12670216

	28.12.2013
	10243750
	2048750
	181594
	36315
	10425344
	2085065
	12510409

	Всего
	368775000
	73755000
	89949442
	17989888
	458724442
	91744888
	550469330


Финансовая выгода приобретения техники в лизинг может выражаться в уменьшении налоговых выплат (если с/х организация является плательщиком налога на прибыль), а также рассрочке основного платежа и НДС.

Прокат — это передача собственником технических средств другому хозяйствующему субъекту за определенную плату на время выполнения отдельных видов работ. Прокатом на селе пользуются крестьянские (фермерские) хозяйства, личные подсобные хозяйства, предприниматели, которые нуждаются в землеройной технике, погрузочно-разгрузочных средствах, сварочном оборудовании. Немаловажное значение имеет установление отпускных цен (тарифов) на пользование техническими средствами. Тариф должен обеспечивать полное возмещение издержек владения техническими средствами, передаваемыми на прокат, и приносить собственнику прибыль.

Сложные технические средства (зерноуборочные комбайны, подъемно-транспортные машины и др.), эксплуатация которых требует специальных знаний, умений и навыков, обеспечиваются и обслуживающим персоналом. В этом случае удовлетворение спроса на машины и оборудование осуществляется посредством оказания производственных услуг по выполнению конкретной работы. Тариф на производственную услугу должен возмещать издержки владения и издержки пользования, т.е. обеспечивать оплату всех расходов собственника по осуществлению производственного процесса и рентабельность данной работы.

Потребитель, пользуясь услугами проката, получает возможность направлять собственные денежные средства не на приобретение техники, эффективность дальнейшего использования которой весьма сомнительна, а на развитие своего дела и потребление других видов услуг.

Исходя из валовых издержек (Ивал) и необходимого уровня рентабельности (R, % ), часовую ставку (тариф) за прокат технического средства (Стпр ) можно рассчитать по формуле:
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Кn – коэффициент удорожания услуг за счёт налоговых платежей

12. Эффективность использования сельскохозяйственной техники.

Для оценки эффективности использования сельскохозяйственной техники применяются три основные группы показателей:

1)
производительность машинно-тракторных агрегатов, самоходных комбайнов и других сельскохозяйственных машин — часовая (за 1 ч сменного времени), сменная, сезонная и годовая. По машинно-тракторным агрегатам объем работ определяется в физических и условных эталонных гектарах, а по комбайнам — в гектарах убранной площади и массе намолота (т);

2)
использование машин во времени — количество дней и смен, отработанных за год или сезон, коэффициент сменности и коэффициент использования нормативного фонда рабочего времени;

3)
экономические показатели — затраты труда и себестоимость единицы механизированной работы.

Выработка (производительность) машинно-тракторных агрегатов определяется так же, как при нормировании механизированных работ, т.е. ее принимают равной сменной норме выработки, установленной в хозяйстве. Годовой (сезонный) объем работы (Wг) исчисляют по формуле:

Wг = wч * Тг

wч – выработка за 1 ч сменного времени, га(т);

Тг – годовоя (сезонная выработка агрегата), ч.

Поскольку сельскохозяйственные предприятия располагают тракторами разных марок и классов тяги, их для сопоставимости переводят в условные единицы — эталонные тракторы. В таком случае показатели выработки могут быть исчислены на один условный эталонный трактор.

Прямые затраты труда (tn) в расчете на единицу работы машинно-тракторного агрегата определяют по формуле:

tn= Ч/ Wч
Показатели эффективности использования машинно-тракторного парка можно рассчитывать как по каждому виду механизированной работы и конкретному агрегату или комбайну, так и по всему парку по итогам его работы за год — в расчете на физический и условный эталонный трактор.

Эффективность использования комбайнового парка определяется сезонной выработкой комбайнов (га, т), а также материально-денежными затратами по их эксплуатации комбайнов в расчете на 1 га и на 1 т.

Определение и анализ показателей эффективности использования машин и оборудования (силовых и рабочих машин) дает возможность изыскать конкретные пути улучшения использования и повышения эффективности сельскохозяйственной техники.

Комплекс мер по улучшению использования МТП позволит найти резервы снижения эксплуатационных затрат при проведении механизированных работ в растениеводстве и животноводстве и за счет этого уменьшить себестоимость сельскохозяйственной продукции.

13. Экономичный размер заказа материальных ресурсов сельскохозяйственного назначения.

 Ежедневная работа по управлению включает три типа решения по запасам:

•
сколько заказывать, то есть каждый раз при размещении заказа необходимо решать, каков его объем:

•
когда заказывать — в какой момент времени или при каком уровне запасов размещать заказ на их пополнение;

• как контролировать систему — разрабатывается процедура для помощи в принятии решений по первым двум пунктам: установление приоритетов отдельных товарных единиц, способ хранения информации и т. д.

Чтобы принять решение по запасам, прежде всего необходимо определить издержки, которые с ними связаны. Как правило, принимаются во внимание следующие издержки.

Издержки по размещению заказа. Каждый раз при размещении заказа на пополнение запаса осуществляется ряд шагов: подготовка заказа и соответствующей документации, платежных и других банковских документов, хранение информации в том или ином виде и т. д. Издержки по вышеперечисленным действиям и будут составлять стоимость размещения заказа.

Скидки с цены за объем поставок. Большинство поставщиков используют ценовые скидки при покупке покупателями крупных партий, и наоборот, могут быть введены повышенные цены для мелких партий.

Стоимость отсутствия запаса. При неправильном определении величины заказа запас может закончиться раньше, чем будет осуществлено его пополнение. В результате предприятие понесет дополнительные издержки, которые связаны с развитием событий по одному из трех сценариев. Во-первых, если закончилось сырье, то издержки будут связаны с недополучением готовой продукции вследствие остановки производства. Для сельскохозяйственных предприятий отсутствие запаса некоторых видов сырья может привести к более тяжелым последствиям. Так, отсутствие кормов может привести не только к потерям, выражающимся в недоборе продукции, но и к гибели основных и оборотных средств (сельскохозяйственных животных). В растениеводстве любое смещение агротехнических сроков проведения работ вследствие отсутствия тех или иных ресурсов неизбежно скажется на количественных или качественных параметрах урожая. Во-вторых, если закончилась готовая продукция и потребители не хотят ждать поставки, издержки будут связаны с потерей части потребителей. В-третьих, при отсутствии готовой продукции на складе, но готовности потребителей ждать поставки затраты будут связаны с дополнительными издержками по учету отложенных заказов.

Издержки оборотного капитала (оборотных активов). При размещении заказа или сразу после размещения предприятие должно оплатить его стоимость. В то же время оно получит оплату за реализованную готовую продукцию. Тем не менее существует временной лаг между этими событиями. В течение этого времени должны быть консолидированы определенные денежные ресурсы. Это и будут затраты оборотного капитала на поддержание запасов. Здесь издержки представляют собой потерянную выгоду — невозможность альтернативного вложения денежных ресурсов (проценты при размещении в банке или потери от вложения другим способом).

Стоимость хранения запасов. Эти издержки связаны с физическим хранением запасов: аренда помещения, освещение, отопление и т.д. Издержки на хранение запасов могут быть значительны, если требуются специальные условия: особый температурный режим, специальная среда или усиленная охрана.

Издержки по устареванию и порче. При выборе политики заказа, предусматривающей значительный размер запасов, может возникнуть риск устаревания товара (например, из-за изменения технологии производства) или физической его порчи (большинство продовольственных товаров).

Экономичный размер заказа EOQ (Economic quantity) — это попытка найти баланс между положительными и отрицательными сторонами хранения запаса. 

Издержки по запасам содержатся в бухгалтерских документах и включают:

•
потребность в оборотном капитале;

•
стоимость хранения;

•
оценку риска порчи и устаревания.

Стоимость заказа калькулируется на основании бухгалтерских данных о стоимости размещения заказа и возможных ценовых скидках.

Издержки на хранение = Стоимость хранения единицы сырья т* Средний уровень запасов
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Стоимость заказов = Стоимость одного заказа * Число поставок за период времени
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Общие издержки на запасы это сумма стоимости хранения и стоимости заказа, руб.
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Экономичный размер заказа EOQ рассчитывается по формуле
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После определения экономичного размера заказа необходимо его оценить с точки зрения возможности размещения. Для принятия окончательного решения следует уточнить ряд ограничений. Во-первых, при заказе определённого объёма ресурсов предприятие должно располагать мощностями по  их хранении. Во-вторых, следует оценить, как подобный план заказа скажется на качестве сырья или материалов (не будут ли они слеживаться, не ограничен ли срок годности и т.д.).

14. Последовательное пополнение производственных  запасов в сельскохозяйственных организациях.

Последовательное пополнение запаса — экономичный размер партии EBQ (Economic batch quantity) необходимо рассчитывать, когда поставка всего заказа одновременно невозможна, например, если объем поставки ограничен грузоподъемностью транспортных средств. Типичным примером немгновенной поставки, или постепенного пополнения запасов, является внутренняя поставка, когда заказ размещается внутри предприятия и требуемые товарные единицы производятся постепенно.
Расчет EBQ предполагает ряд допущений. Во-первых, спрос постоянный и его уровень D ниже, чем уровень производства Р, уровень пополнения запасов равен Р - D. Во-вторых, после окончания пополнения запаса данной товарной единицы на этом же оборудовании начнется производство другой товарной единицы, а потребление запаса будет продолжаться. Наглядно эту ситуацию отражают графики изменения уровня запаса в течении определённого периода. Подобного вида графики типичны для запасов, пополняемых партиями. Заказ с минимальной стоимостью принято называть экономичным размером партии.
Чтобы вывести формулу экономичного размера партии, положим:
М - максимальный размер запаса;

P – D , или М : Q/P = МР/Q уровень пополнения запаса.

Таким образом, МР/Q = P – D или М = Q(P – D) / P;

Средний уровень запаса составит  М/2 = Q(P – D) / 2P
Общие издержки на запасы – Сt рассчитываются по формуле:
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Экономичный размер партии EBQ рассчитывается по формуле:
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Тема 6. Организация коммерческой деятельности на перерабатывающих (обрабатывающих) предприятиях.

1. Состав и структура обрабатывающей (перерабатывающей) промышленности Беларуси.

2. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий. 

3. Производственная программа перерабатывающего предприятия в условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров.

4. Производственная мощность перерабатывающего предприятия.

5. Материально-техническое снабжение перерабатывающих предприятий.

6. Организация сбыта готовой продукции на перерабатывающем предприятии.

7. Выбор и анализ каналов сбыта.

8. Анализ и формирование ассортимента продукции.

9. Анализ ценовой политики

10. Анализ ритмичности работы предприятия.

11. Анализ качества реализуемой продукции.

12. Анализ конкурентоспособности продукции.

13. Анализ конкурентоспособности предприятия.

14 Факторы изменения выпуска и реализации продукции.

15. Организационно-экономическое обоснование выпуска новых видов продукции.

1. Состав и структура обрабатывающей (перерабатывающей) промышленности Беларуси.

 Перерабатывающая промышленность аграрно-промышленного комплекса Беларуси представлена рядом отраслей и производств, среди них – пищевая промышленность, отрасли легкой промышленности, связанные с первичной обработкой сырья, мукомольно-крупяная и комбикормовая промышленность. Сельскохозяйственную продукцию используют также в отраслях, не входящих в АПК (лекарственное сырье, семена льна, рапса и др.).

В структуре перерабатывающей промышленности доля отдельных отраслей составляет: пищевая промышленность — 82,8 %; мукомольно-крупяная и комбикормовая — 15,9; легкая промышленность (первичная переработка льна и шерсти) — 1,3 %.

Пищевая промышленность. Это крупнейшее структурное подразделение объединяет отрасли по производству пищевых продуктов. Она производит почти 19,2 % продукции АПК.

Пищевая промышленность включает более 2,3 тыс. предприятий, в том числе 478 — на самостоятельном балансе. Кроме того, многие мелкие предприятия и производства входят в состав потребительской кооперации, сельскохозяйственных организаций, функционируют в системе частного предпринимательства.

Пищевая промышленность Беларуси характеризуется сложной структурой. В ее состав входит более двух десятков подотраслей с их многочисленными специализированными производствами. Наиболее крупными являются: мясная, молочная, хлебопекарная,, кондитерская, сахарная промышленность.

Мясная промышленность представлена мясная промышленность крупными мясокомбинатами — Минским, Глубокским, Миорским, Витебским, Гомельским, Слуцким, Жлобинским, Березовским и Оршанским, а также рядом других мясоперерабатывающих предприятий. Всего около 30 предприятий.
Молочная промышленность специализируется на выпуске молока, масла, сыров, натуральных молочных изделий, сухого обезжиренного молока, мороженого, молочных консервов и других продуктов. Переработку молока осуществляют более 120 молокозаводов и комбинатов.
Пищевкусовая промышленность Беларуси отличается большим разнообразием отраслей и выпускаемой продукции. В ее состав входят: сахарная, кондитерская, макаронная, масло-жировая, ликероводочная, винодельческая, пивоваренная, крахмало-паточная, плодоовощная, табачно-махорочная, спиртовая, соляная, парфюмерно-косметическая, дрожжевая промышленность, а также производство пищевых концентратов и безалкогольных напитков.

Среди отраслей пищевкусовой промышленности одно из ведущих мест принадлежит сахарной промышленности. Производство сахара осуществляют 4 завода, расположенных в Жабинке, Слуцке, Городее, Скиделе. 
Кондитерская промышленность, используя как местное, так и привозное сырье, выпускает более 700 наименований кондитерских изделий: конфеты, шоколад и шоколадные наборы, торты, печенье, халву, пастилу и др. В республике работают крупные предприятия отрасли в Минске, Гомеле, Наровле, Бобруйске и др. Кроме того, часть кондитерских изделий выпускают предприятия хлебопекарной промышленности и мини-цеха при крупных магазинах.

Хлебопекарная промышленность относится к числу наиболее распространенных в территориальном отношении отраслей пищевкусовой промышленности. Характерной особенностью ее является малая транспортабельность готовой продукции (хлеба, булочных изделий) и высокая транспортабельность исходного сырья — муки. Отрасль испытывает потребность в завозе высококачественной муки для выпечки хлебобулочных изделий.

Масло-жировая промышленность республики ориентирована на замещения импорта различных видов растительных масел, за счёт производства рапсового масла, а также производство маргарина, кулинарного жира и т.д.

На предприятиях макаронной промышленности производится разнообразная продукция: макароны, рожки, вермишель и т.д. Кроме муки высших сортов, которая преимущественно завозится, в отрасли используют в качестве добавок молочные продукты, яйца, сахар и др. Наиболее крупные предприятия по производству макаронных изделий работают в Борисове, Слуцке, Витебске, Минске и Могилеве. Отрасль испытывает острую конкуренцию из-за поставок более дешевой и более качественной продукции из России и некоторых европейских стран.

Одной из важнейших отраслей пищевкусовой промышленности в Республике Беларусь является спиртовая и ликероводочная. Производство спирта из картофеля имеет давние традиции, так как в дореволюционной Беларуси крупные помещичьи хозяйства имели броворы. Располагаются спиртзаводы, как правило, в селах (Бродница, Борки, Веселовка, Нарочь, Уречье и др.). Что касается ликероводочной промышленности, то наиболее крупные предприятия этой отрасли размещаются во всех областных центрах (кроме Могилева) и Климовичах.
Развитие пивоваренной промышленности позволило сельскохозяйственным организациям освоить высокодоходное производство пивоваренного ячменя практически во всех регионах Беларуси.

Среди других отраслей, перерабатывающих сельскохозяйственное сырье, следует отметить мукомолъно-крупяную и комбикормовую промышленность, которая объединяет более 3 тыс. предприятий, из них 47 на самостоятельном балансе (15 предприятий мукомольно-крупяной промышленности и 32 — комбикормовой). Крупнейшими предприятиями являются: Новобелицкий комбинат хлебопродуктов в Гомеле, комбинаты хлебопродуктов в Борисове, Лиде, Минске, Глубокский комбикормовый завод. Продукция отрасли реализуется главным образом на внутреннем рынке. Недостающее пищевое зерно импортируется из Украины, России, Казахстана и других стран.

Составной частью АПК Беларуси является рыбное хозяйство. Головное предприятие отрасли — объединение «Госрыбхоз», оно входит в структуру Министерства сельского хозяйства и продовольствия. В составе «Госрыбхоза» 19 прудовых хозяйств и 5 рыбокомбинатов, которые занимаются уловом и переработкой рыбы. В рыбохозяйственных предприятиях с различными формами собственности используется около 120 тыс. озер и водохранилищ, 2,5 тыс. км рек.
2. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий. 

Перерабатывающие предприятия АПК являются оптовым потребителем сельскохозяйственного сырья и производят как готовую к конечному потреблению продукцию, так и сырье для дальнейшей переработки. Они имеют широкий ассортимент выпускаемой продукции. Проблема его формирования является одной из ключевых для предприятий. Структура производства во многом определяет эффективность работы предприятия. Сезонность поступления сырья является причиной того, что планирование ассортимента носит "относительно долгосрочный" характер. Рыночный характер экономики требует изменения принципиальных подходов к формированию ассортимента выпускаемой продукции, как на национальном уровне, так и на уровне предприятия.

Наличие рыночных отношений создает ряд трудностей для предприятий, основными из которых являются:

-
определение емкости рынка и его временной устойчивости;

-
возможность получения ресурсов и их стоимость;

-
ценовая неопределенность на рынке конечной продукции.

Неопределенность рынка требует при формировании объемов и ассортимента выпускаемой продукции исходить из следующих принципов:

1)
принцип достаточности объемов производства и ассортимента продукции для нормального функционирования предприятия (условно гарантированного сбыта), обеспечивающего минимум безубыточности, т.е. устойчивости к конъюнктурным колебаниям;

2)
принцип сохранения потенциальных возможностей для оперативного воздействия на меняющуюся конъюнктуру рынка

Именно такой двойственный подход позволит обеспечить наиболее гибкое сочетание стратегических и тактических планов развития.

Перерабатывающие предприятия функционируют в рамках схемы



Как видно из схемы, для перерабатывающего предприятия характерной является неопределенность, связанная с обеспечением сырьем и сбытом продукции. Вследствие этого необходимо учитывать при планировании более широкий спектр факторов.

На наш взгляд, наиболее приемлемыми индикаторами являются:

Для пункта 1 .

-
объем возможных поставок и их надежность;

-
ценовое воздействие на ёмкость рынка сыры.

Для пункта 2:

-
финансовое состояние;

-
конкурентоспособность продукции (следует различать конкурентоспособность продукции, обеспеченную за счет технологии производства и конъюнктурную, обеспеченную колебаниями (изменениями) рыночной среди).

Для пункта 3:

-
внутренняя конкурентоспособность, степень воздействия конкурентов;

-
конкурентоспособность продукции на внешнем рынке.
На современном этапе развития коммерческая деятельность перерабатывающих предприятий предопределяется процессами реформирования АПК.

Происходят структурные преобразования перерабатывающих и смежных отраслей АПК. Осуществляется интеграция партнеров по производству, переработке и сбыту готовой продукции. Наблюдается концентрация производства на базе наиболее эффективно функционирующих предприятий. Происходит внедрение безотходных технологий.

В настоящее время остро стоит вопрос организационного единства перерабатывающей промышленности, управление которой рассредоточено по ряду ведомств и министерств. Мясная, молочная, плодоовощная промышленность находится в ведении Минсельхозпрода. При этом создано несколько концернов, департаментов, объединений в состав которых на областном уровне могут входить предприятия различных организационно-правовых форм. Сахарная и крахмало-паточная промышленность входят в состав в концерна «Белгоспищепром». Льнозаводы в ведении Минсельхозпрода, а Оршанский льнокомбинат входит в состав концерна «Беллегром».

Из всего вышеизложенного можно сделать вывод, что основными элементами коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий являются: 1. Организация сбыта конкурентоспособной продукции на основе изучения сырьевого и потребительского рынка.

2. Определение оптимальной мощности предприятия в соответствии с ресурсным потенциалом и конъюнктурой рынка.

3. Формирование устойчивой сырьевой зоны.

Каждый из перечисленных элементов включает ряд конкретных коммерческих операций направленных на получения прибыли в сложившихся правовых и экономических условиях хозяйствования.

3. Производственная программа перерабатывающего предприятия в условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров.

Производственная программа является ведущим разделом перспективного и годового плана-прогноза экономического и социального развития предприятия. Она представляет собой развернутое задание предприятию по выпуску продукции в планируемом объеме, ассортименте и в установленные сроки. В условиях ограниченных производственных возможностей и при неограниченном спросе на первое место выдвигается объём производства продукции. Но в условиях насыщения рынка и усиления конкуренции возможный объём продаж является основой разработки производственной программы.

При разработке производственной программы предусматривают возможное увеличение объема выпускаемой продукции, расширение и изменение ассортимента, повышение качества и питательной ценности продуктов. Важным условием планирования выпуска продукции является обоснованное определение величины производственной мощности предприятия и уровня ее использования.

По производственной программе производятся расчеты потребности в сырье, материалах, энергии, рабочих кадрах и новой технике.

При планировании выпуска продукции используют натуральные, условно-натуральные, стоимостные и трудовые измерители.
Натуральные показатели (тонны, штуки, порции, метры и т. д.) применяются при планировании ассортимента продукции. Показатели производства в натуральном выражении показывают объемы выпуска готовой продукции и полуфабрикатов по их отдельным видам или группам однородной продукции. Натуральные показатели выпуска продукции используются для определения степени загрузки оборудования. На единицу продукции в натуральном выражении устанавливаются нормы расхода сырья, топлива, энергии, рабочего времени. Программа в натуральных показателях характеризует производственную специализацию предприятия.

Недостатком натуральных показателей является невозможность использования их для измерения общего объема производства ввиду разнообразия ассортимента выпускаемой продукции на большинстве перерабатывающих предприятий. 

Для обобщенной характеристики объёмов производства на ряду со стоимостными показателями используют условно-натуральные (условные банки в консервной промышленности).

Трудовые измерители объема выпуска продукции – затраты нормированного рабочего времени на выработку продукции (нормированные человеко-часы или нормо-часы). Показатель нормированной трудоемкости используется как измеритель выпуска продукции широкой номенклатуры и различной материалоемкости по предприятию и по его отдельным цехам. Этот показатель используется для измерения уровня производительности труда.

Для определения общей выработки разнообразных по видам и сортам выпускаемой на перерабатывающем предприятии продукции используются стоимостные показатели. К ним относят реализуемую, товарную и валовую продукцию.

Реализуемая продукция в плане, или объем реализации, – это стоимость предназначенных к поставке покупателям готовых изделий и полуфабрикатов собственного производства, а также намеченных работ промышленного характера и услуг на сторону, подлежащих оплате в планируемом периоде.

К услугам вспомогательных цехов относятся проведение капитального ремонта, капитального строительства, отпуск пара, воды, электроэнергии на непроизводственные нужды предприятия, а также на сторону. Стоимость изготовленной тары, не включенная в оптовую цену продукции, отражается в реализуемой продукции.

Объем реализации продукции определяется в действующих оптовых ценах предприятий, принятых в плане на предстоящий год.
Таблица - Динамика производства и реализации продукции в сопоставимых ценах.

	Год
	Объём производства 
	Темпы роста, %
	Объём реализации, тыс. руб
	Темпы роста, %

	
	
	базисные 
	цепные
	
	базисные 
	цепные

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Среднегодовой темп роста (прироста) выпуска и реализации продукции можно рассчитать по среднегеометрической или среднеарифметической взвешенной.
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Темп прироста равен темпу роста за минусом 100%. Так, при среднегодовом темпе роста 104,2% среднегодовой темп прироста будет составлять 4,2%.

Реализация продукции непрерывно связана с ее производством, является определяющим фактором при разработке плана производства, а также при оценке результатов его деятельности. Чем выше темпы роста объемов реализованной продукции, тем лучше работает предприятие. Если темпы роста производства продукции превышают темпы роста реализации это означает, что предприятие плохо реализует свою продукцию.
Для расчета показателя реализуемой продукции (
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) к товарной продукции (
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) прибавляется стоимость остатков продукции на начало планового периода (
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В расчетах особо выделяют остатки продукции на складах предприятия, на ответственном хранении у заказчика, отгруженной, но не оплаченной покупателем.

Товарная продукция – это стоимость производимой в старом или новом периоде готовой продукции и полуфабрикатов, а также услуг и работ промышленного характера на сторону. Товарная продукция определяется в действующих оптовых ценах предприятия.

Показатели товарной и реализованной продукции используются для расчета прибыли.

Валовая продукция включает в себя весь объем произведенной продукции и полуфабрикатов как из своего сырья, так и сырья заказчика. В состав валовой продукции входит как готовая продукция, так и незавершенное производство.

Валовая продукция используется для измерения уровня производительности труда и для характеристики темпов роста производства на протяжении ряда лет.

Разработке плана производства и реализации продукции (производственной программе) на предприятии предшествует его анализ за соответствующий период.

Затем приступают к разработке программы по отдельным видам продукции и услуг, т. е. к планированию ассортимента.

Общий подход к расчету производственной программы предприятия зависит от вида плана. При составлении перспективных планов принимается во внимание потребность в продукции, обеспеченность сырьевыми ресурсами, производственная мощность предприятия, уровень ее использования и резервы. Эти же факторы учитываются при разработке годовых планов-прогнозов, когда перспективный по каким-либо причинам отсутствует. Наличие ограничений по сбыту продукции и сырьевым ресурсам упрощает все расчеты и сводит их к поиску эффективных режимов работы предприятия во времени (сменность, прерывность рабочей недели).

Исходными данными для разработки производственной программы служат перспективный план-прогноз, договорные обязательства, годовая производственная мощность и уровень ее использования, нормативы выходов продукции и ассортиментных соотношений, цены на продукцию. Непосредственные расчеты планов-прогнозов в условиях достаточной потребности и обеспеченности сырьевыми ресурсами выполняются на основе предварительно рассчитанной плановой суточной производительности технологических цехов, их рабочего периода и при необходимости нормативов выхода продукции и ассортимента. Стоимостные показатели плана-прогноза могут быть определены укрупнено, исходя из цен на отдельные виды продукции.

Расчет плановой суточной производительности (
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) технологических цехов состоит в определении ее величины как сумы прогрессивной, фактически достигнутой производительности (
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Если мероприятия по увеличению суточной производительности не предусматриваются, то за плановую производительность на следующий год принимают фактически достигнутую прогрессивную суточную производительность.

Рабочий период – это время работы технологических цехов предприятия в течение планового периода (года, квартала). Количественно он представляет собой разность между календарным временем и временем планируемых остановок. Его продолжительность зависит от режима работы предприятия во времени и принятой организации ремонта. Эти факторы определяют виды и длительность планируемых остановок, к которым относятся: общегосударственные праздники; выходные дни (на предприятиях с прерывным режимом работы); остановки на ревизию энергосиловых установок (1 раз в квартал); остановки на газацию предприятия для борьбы с вредителями (5–7 суток, совмещенные с годовой остановкой на ремонт); остановки на текущий и капитальный ремонт (40–50 дней); прочие остановки (переход с одного вида обработки на другой).

Для перерабатывающих предприятий с непрерывным режимом работы продолжительность рабочего периода составляет 300–305 дней, а с прерывным не превышает 280 дней.

Для большинства перерабатывающих предприятий планирование выпуска продукции ведется исходя из норм выхода. Под нормами выхода понимается количество продукции в процентах по сортам и видам, которое может быть получено из сырья, поступившего в технологический процесс. Нормы выходов отражают все виды потерь сырья по отдельным стадиям его переработки. Они зависят от принятой технологии.

План рассчитывают по базисным выходам продукции. Это нормы выходов, соответствующие для данной технологической схемы сырью определенных показателей качества (базисных кондиций).

На предприятиях, суточная производительность которых выражается в тоннах переработанного сырья, находят годовой объем переработки сырья умножением среднегодовой плановой ее величины на рабочий период и от него, пользуясь нормативами выхода, рассчитывают выработку в натуральном выражении по каждому сорту и виду продукции.

Если суточная производительность устанавливается в тоннах продукции, то ее произведение на рабочий период даст общий объем выработки продукции в натуральном выражении. Исходя из полученной величины, с помощью данных о плановой структуре продукции определяют выработку каждого ее вида. Разбивка по кварталам производится по той же методике, но с использованием показателей плановой суточной производительности и рабочего периода за каждый квартал.

Для определения валовой и товарной продукции выработку ее в натуральном выражении по сортам и видам умножают на соответствующие цены. Полученные данные складывают и общий итог увеличивают на стоимость капитального ремонта оборудования. Стоимость капитального ремонта оборудования принимают по особым прейскурантным ценам, а при их отсутствии – по смете затрат на него предприятия.
В условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров перерабатывающим предприятиям для эффективной работы необходимо проводить оперативный анализ выполнения планов по выпуску и реализации продукции (выпуску и отгрузке продукции), а также изыскивать резервы увеличения объёмов реализации за счёт освоения новых рынков сбыта, стимулирования спроса, повышения конкурентоспособности реализуемой продукции.

4. Производственная мощность перерабатывающего предприятия.

В рыночных условиях хозяйствования на перерабатывающих предприятиях при планировании производства все большее значение приобретает маркетинговый подход, суть которого заключается в определении плановых объёмов производства на основе изучения ёмкости рынка и потребительских предпочтений. В этой связи особую актуальность имеют вопросы, связанные с определением оптимальных проекторных мощностей новых предприятий, а также анализом использования производственных мощностей уже действующих предприятий.
Под производственной мощностью перерабатывающего предприятия следует понимать максимально возможный выпуск продукции или максимально возможный объем переработки сельскохозяйственного сырья в единицу времени при условии применения передовой технологии и полного использования резервов производства, а также производственных площадей. 
Роль этого показателя определяется следующими основными положениями.

Во-первых, производственная мощность является исходной основой по выявлению и количественной оценке резервов увеличения выработки продукции, а в связи с этим и резервов повышения производительности труда, снижения себестоимости продукции и увеличения прибыли, улучшения использования основных фондов действующих предприятий. Сопоставляя мощность с фактической или плановой (перспективной) производительностью предприятия, устанавливают наличие и величину резервов роста производства. Исходя из величины производственной мощности и достигнутого уровня ее освоения, разрабатывают производственную программу развития предприятия.

Во-вторых, показатель производственной мощности имеет стимулирующее и мобилизующее значение. При определении мощности, фиксации ее величины в плановых и отчетных документах перед коллективами предприятий и их подразделений ставятся задачи по увеличению объемов переработки сельскохозяйственного сырья и выпуска готовой продукции. Определить производственную мощность предприятия – это значит показать его реальные возможности по производству продукции и требовать их постепенного использования. В известном смысле мощность является способом управления деятельностью предприятия и его технологических цехов.

В-третьих, производственная мощность предприятий определяет объем нового строительства в отрасли и необходимые для этого капитальные вложения. Чем больше продукции может быть произведено на действующих предприятиях, тем меньше нужно строить новых заводов и цехов и меньше требуется средств на капитальное строительство.

В зависимости от особенностей отдельных производств мощность рассчитывают по количеству выработанной продукции или переработанного сырья. Последнее имеет место, как правило, в производствах, перерабатывающих сельскохозяйственное сырье. Здесь выход готовой продукции из сырья не является устойчивым, поскольку он зависит не только от работы предприятия, но и от других факторов. Поэтому мощность принято выражать в количестве переработанного сырья. Кроме того, показатель мощности является в этом случае обобщающим. Он заменяет несколько показателей по видам готовой продукции, что упрощает расчеты. В остальных случаях производственную мощность определяют по количеству выработанной продукции. Например, при переработке молока на молочных заводах производственная мощность этих цехов определяется количеством переработанного сырья, а сыродельных и маслодельных – выпуском готовой продукции. На мукомольных и крупяных предприятиях производственная мощность выражается в количестве переработанного сырья – зерна, комбикормовых заводах – в готовой продукции.

За единицу времени в зависимости от особенностей отдельных производств принимают смену, сутки, год или одновременно несколько единиц измерения. Расчет годовой производственной мощности сочетается с определением сменной или суточной мощности.

Годовой фонд рабочего времени, который нужно иметь для расчета годовой производственной мощности, устанавливается с учетом принятого режима работы во времени (прерывный или непрерывный).

Различают календарный (Фк), режимный (Фр) и плановый фонд времени (Фп):
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где Дк – количество календарных дней.

При непрерывном процессе производства Фк = Фр.

Плановый фонд времени рассчитывается исходя из режимного с учетом остановок на ремонт (а), %:
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При прерывающемся процессе производства: 
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где Др – количество рабочих дней в году;

Те – средняя продолжительность одной смены с учетом режима работы предприятия и сокращения рабочего дня в предпраздничные дни;

 С – количество смен.

Плановый фонд времени при непрерывном процессе производства равен режимному, если ремонты выполняются в выходные и праздничные дни:
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Суточная производственная мощность исчисляется в сезонных отраслях перерабатывающей промышленности, где годовой объем производства в значительной мере зависит от погодных условий, но имеет распространение и в несезонных отраслях. На мясокомбинатах, молокозаводах, льнозаводах, мукомольных и крупяных предприятиях рассчитывают суточную и годовую производственную мощность, а по отдельным цехам плодоовощных заводов – только мощность за сезон работы (переработка овощей).

В общем виде производственная мощность предприятия определяется в расчете на период (год) по мощности ведущих цехов или участков, оборудования или установок основного производства с учетом проведения мероприятий по ликвидации "узких мест" и возможностей развития кооперации и специализации. К звеньям основного производства относятся те, которые выполняют основные технологические операции по изготовлению продукции. Если предприятие имеет несколько основных производственных звеньев, выполняющих отдельные стадии технологической цепочки, то производственная мощность определяется по тем из них, которые выполняют наибольший по трудоемкости или натуральным единицам измерения объем работ.

В основе определения (выбора) ведущего оборудования лежат следующие принципы:

1) реальность максимальной производительности предприятия, принятой в качестве производственной мощности;

2) меньшие затраты на достижение максимальной производительности оборудования;

3) эффективность использования резервов роста производства, выявленных на основе производственной мощности;

4) максимальное извлечение из сырья высококачественных продуктов.

Из указанных принципов следует, что при выборе ведущего оборудования необходимо учитывать следующие основные требования: 

избранная машина должна выполнять одну из основных операций по изготовлению продукта;

машины должны составлять группу наиболее дорогостоящего оборудования;

на долю ведущих машин должна приходиться наибольшая производственная площадь;

технологическая операция, выполняемая этой машиной, должна быть одной из трудоемких операций;

машина, избранная в качестве ведущей, должна относиться к числу энергоемкого оборудования;

при выборе ведущей машины нужно принимать во внимание особенности построения производственного потока на предприятиях отрасли.

В поточных производствах расчет производственной мощности ведется по производительности ведущего технологического оборудования. В расчет производственной мощности включают все установленное ведущее оборудование – как действующее, так и бездействующее вследствие неисправности, ремонта или модернизации. Не учитывают лишь резервное оборудование.

Производственная мощность перерабатывающего предприятия рассчитывается по всей номенклатуре выпускаемой продукции. При широком ассортименте выпускаемой продукции целесообразно приведение всей номенклатуры к одному или нескольким видам однородной продукции, принимаемой за единицу.

Мощность, так же как и производственную программу предприятия, одновременно с расчетом в натуральных показателях можно определять и в стоимостном выражении как по видам продукции, так и по товарной или валовой продукции.

Производственная мощность рассчитывается также и на плановый ассортимент продукции. Такой порядок позволяет стимулировать выработку тех видов продукции, которые предусмотрены договорами. В основу расчета берется один наиболее типичный вид продукции или весь плановый ассортимент. В последнем случае вначале рассчитывают производственную мощность при выработке каждого планового вида продукции, а затем определяют ее средневзвешенную по ассортименту величину.

Степень использования производственных мощностей характеризуется следующими показателями:

1. Общий коэффициент использования производственной мощности = Фактический (плановый объём производства продукции) / Среднегодовая производственная мощность предприятия.

2. Коэффициент интенсивной загрузки = Среднесуточный выпуск продукции / Среднесуточную производственную мощность

3. Коэффициент экстенсивной загрузки мощности = Фактический (плановый) фонд рабочего времени / Расчётный фонд рабочего времени.

При расчетах отдельных показателей суточной производственной мощности можно пользоваться следующей формулой:
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где Мс – суточная производственная мощность (количество тонн переработанного сырья или выработанной продукции);

Св – количество ведущих машин или общий размер их рабочих органов;

Тс – суточный рабочий период, ч;


[image: image52.wmf]О

В

А

– коэффициент, учитывающий расхождение в единицах измерения производственной мощности и выработки ведущих машин;

Кн – коэффициент, показывающий различие весовых единиц выражения норм производительности оборудования и производственной мощности;

Нв – норма производительности ведущего оборудования в соответствующих единицах измерения.

Данная формула конкретизируется применительно к особенностям отдельных производств перерабатывающих предприятий.

Правильный расчет суточной производственной мощности предполагает предварительное определение фактической производительности ведущих машин, установление времени (в месяцах) проведения организационно-технических мероприятий, связанных с увеличением мощности. 

По аналогии с суточной производственной мощностью перерабатывающих предприятий необходимо определять годовую мощность путем расчета ее величины по плановому рабочему периоду. Если плановый рабочий период превышает фактическое значение, то производственная мощность увеличивается пропорционально росту рабочего периода.

В настоящее время для расчета производственных мощностей принят рабочий период от 275 до 300 суток в год в зависимости от рода силовых установок, которыми оснащены предприятия. Однако анализ проведения ремонтов и газации показывает, что при расчете производственных мощностей можно принять для предприятий с электродвигателями рабочий период 320 суток, для предприятий с двигателями внутреннего сгорания – 305 суток, для предприятий с паросиловыми установками – 290 суток в год.

Для установления степени соответствия мощностей различных цехов (участков, агрегатов) определяется коэффициент сопряженности ведущего звена предприятия и основных производственных звеньев.

Коэффициент сопряженности определяется отношением мощностей ведущего цеха (участка, агрегата) к мощностям остальных цехов (участков, агрегатов), в том числе к пропускной способности вспомогательных и обслуживающих производств. Этот коэффициент позволяет выявить существующие несоответствия и разработать меры по их устранению.

С целью обоснования производственной программы производственными мощностями и определения необходимых объемов инвестиций для наращивания производственных мощностей на каждом перерабатывающем предприятии ежегодно должен разрабатываться баланс производственной мощности.

Баланс производственной мощности может быть выражен следующей формулой:

Мк. г = Мн. г + Мот + Мт. п ± Ма – Мв,

где Мк. г – производственная мощность на конец года (выходная мощность);

Мн. г – производственная мощность на начало года (входная);

Мот – прирост производственной мощности в плановом периоде за счет проводимых организационно-технических мероприятий;

Мт. п – прирост мощности за счет расширения, технического перевооружения и реконструкции предприятия;

Ма – прирост (+) или уменьшение (–) мощности в связи с изменением номенклатуры и ассортимента продукции;

Мв – уменьшение производственной мощности, вызванное выбытием основных производственных фондов.

Производственная мощность и баланс производственной мощности предприятия рассчитываются в тех же единицах, в каких планируется и учитывается производство выпускаемой продукции (работ, услуг).

В соответствии с требованиями рыночной экономики следует рассматривать такие понятия, как достижимая нормальная производственная мощность и номинальная максимальная производственная мощность.

Номинальная максимальная производственная мощность – это технически достигаемая мощность, которая часто соответствует установленной мощности, гарантируемой поставщиком производственного оборудования.

Достижимая нормальная производственная мощность – это мощность, развиваемая при нормальных условиях работы с учетом не только установленного оборудования и технических условий на предприятии (нормальные перерывы в работе, простои, выходные, техническое обслуживание и ремонт, замены инструмента, сменность и т. п.), но и принятой системы управления. Эта мощность должна соответствовать предполагаемой величине продаж предприятия, установленной исходя из принципов концепции маркетинга. Разница между этими величинами будет соответствовать величине дополнительной производственной мощности, т. е. ее резерву. Величина этого резерва определяется спецификой предприятия и колеблется от 10 до 20 %.

Эффективность использования производственных мощностей на перерабатывающих предприятиях АПК определяется отношением полученной валовой или товарной продукции к полезной площади предприятия (цеха), которая выражается в квадратных метрах.
5. Материально-техническое снабжение перерабатывающих предприятий. 
Основная задача органов снабжения заключается в своевременном и устойчивом обеспечении производства необходимыми материальными ресурсами необходимой комплектации и качества.

Выполнение этой задачи возможно при соблюдении следующих положений:

- изучение и учет спроса на потребляемые предприятием материальные ресурсы;

- анализ уровня и изменения цен на ресурсы и услуги посреднических организаций;

- выбор форм товародвижения;

- установление оптимальных запасов;

- предварительные расчеты транспортно-заготовительных и складских расходов.

Организационное построение, характер и методы работы снабженческих служб зависят от объемов, типов и специализации производства, материалоемкости выпускаемой продукции, территориального расположения предприятия.

Для технико-экономического обоснования выбора формы снабжения применяют формулу

 Рmax 
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Где Рmax - максимальное количество ресурса, которое экономически целесообразно получать от складских организаций, натур.ед. измерения; К – коэффициент использования производственных фондов и содержания производственных запасов, %; Птр  и Пскл - средняя величина партии поставки соответственно при транзитной и складской формах снабжения, натур.ед. измерения; Стр и Сскл – расходы по доставке и хранению материалов соответственно при транзитной и складской формах снабжения, % к цене.

Для эффективной работы основного производства на промышленных предприятиях необходима четкая организация его материально-технического обслуживания. Снабжение цехов материалами осуществляется в соответствии с установленными лимитами. Расчет данных лимитов осуществляется по формуле

Л = Р ± Рн.з.п. + Нз – О,  
где   Л - лимит данной номенклатуры продукции;

Р - потребность цеха в материалах для выполнения производственной программы;

Рн.з.п. - потребность цеха в материалах для изменения незавершенного производства (+ увеличение, - уменьшение);

Hз - норматив цехового запаса данной продукции;

О - рассчитанный ожидаемый остаток данной продукции в цехе на начало планового периода.

Расчет выполняется в натуральных показателях. Потребность в материалах для выполнения производственного задания определяется путем умножения программы производства на нормы расхода по соответствующим изделиям.

Цеховой запас определяется в необходимых случаях и зависит от величины партии продукции, доставляемой в цех, среднесуточного ее расхода, а также от цикличности ее производства.

Расчетный ожидаемый остаток материальных ресурсов в цехе определяется по результатам работы цеха в периоде, предшествующем плановому

О = Оф+Вф-(Ро.п.+Рэ.н + Pн.з.п.+Pбр),       

где  Оф - фактический остаток на первое число по данным инвентаризации или бухгалтерского учета;

Вф - количество отпущенных цеху материалов за весь период;

Роп - фактический расход на основное производство;

Рэн - фактический расход на ремонтно-эксплуатационные нужды;
Pн.з.п – расход на незавершённое производство
Pбр - расход на брак (оформленный актом списания).

Фактический расход, на основное производство и ремонтно-эксплуатационные нужды рассчитывается путем умножения фактических объемов работ на действующие в данном периоде нормы расхода материальных ресурсов.

Нормирование производственных запасов это определение их минимального размера по видам материальных ресурсов для бесперебойного обеспечения ими производства. При нормировании производственных запасов сначала определяются нормы производственных запасов в днях, а затем в натуральном и денежном выражении.

Норма запасов в днях устанавливается на основе следующих данных:

1 Нахождение материалов в пути (транспортный запас Нтр). Определяется как разница между временем доставки груза от поставщика к потребителю и временем оборота платежных документов.

2 Приемка, разгрузка, складирование и анализ качества поступающих материалов (подготовительный запас Нп). Определяется на основе расчетного или фактического времени за отчетный период, скорректированного с учетом организационно-технических мероприятий по механизации погрузоразгрузочных работ.

3 Технологическая подготовка - материалов к производству (технологический запас Нт) проводится в том случае, если до начала производства требуется предварительная обработка материалов (сушка древесины на мебельных фабриках). Определяется на основе нормативов времени для данных операций.

4 Пребывание материалов на складе (текущий запас Нтек). Удовлетворяет текущую потребность производства, обеспечивает ритмичную работу между очередными поставками материалов. Определяется умножением среднесуточной нормы потребления материала на кратный плановый интервал между очередными поставками.

5 Резерв на случай перебоев в снабжении или увеличения выпуска продукции (страховой или гарантийный запас Нс). Характеризуется относительно постоянной величиной и восстанавливается после получения очередной партии материалов. Норматив страхового запаса материалов определяется по интервалу отставания поставок или по фактическим данным о поступлении материалов.

Общая норма производственных запасов по видам материальных ресурсов в днях определяется суммированием указанных видов запасов

    Ндн=Нтр+Нп+Нт+Нтек+Нс, 
Норматив производственных запасов в натуральном, выражении (Ннат) по каждому виду материальных ресурсов определяют произведением норматива в днях на их однодневный расход (Мдн) в натуральном выражении

      Ннат=Ндн*Мдн,         
Норматив в денежном выражении (Нст), т.е. норматив собственных оборотных средств на сырье, основные материалы, покупные полуфабрикаты, определяется произведением стоимости однодневного расхода сырья, основных материалов и полуфабрикатов (См) на норматив в днях

Нст – Ндн*См=Ндн*Мдн*Ц     
Стоимость однодневного расхода (См) определяется путем умножения среднедневного расхода в натуральном выражении на цену материальных ресурсов включая заготовительные расходы и стоимость отходов (Ц) по плановым нормам. 

Например, для расчета стоимости нормативных потерь зерна при его очистке определяются стоимость отходов (при этом допускается, что количество отходов в одной тонне зерна не должна превышать 5%)

     Ссуш=Ц3*К/100,       
где   Ц3 - закупочная цена 1 т зерна, руб.

К- процент убыли массы зерна от усушки, рассчитывается по формуле Дюваля
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где   а - показатель влажности по приходу;

б - показатель влажности после сушки (за норму принимается для пшеницы базисная влажность - 14%).

Управление запасами товарно-материальных ценностей состоит в определении оптимальной величины расходов, обеспечивающих нормальное функционирование производства.

Общую сумму затрат (ТС) можно выразить с помощью следующего уравнения:
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 В соответствии с теорией запасов существует несколько способов минимизации общей суммы расходов (ТС).

1 Можно взять первую производную по X от общей суммы затрат и приравнять полученную величину нуля, т.е. dTC:dx=0, имея в виду определить точку, соответствующую пулевому наклону кривой и минимуму ТС.

2 Можно использовать графический метод. Для этого надо нанести кривые, соответствующие каждому из слагаемых затрат, а затем получить общую их сумму.

3 Можно путем подставлять различные значения «X» в уравнение общей суммы затрат до тех пор, пока не будет достигнут минимум этой величины.

4 Этот способ основан на том, что общая сумма затрат на содержание запасов равняется сумме затрат на оформление заказов.

Оптимальное значение величины заказа можно рассчитать по формуле
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где   Х- число единиц, соответствующих одному заказу;

С - стоимость единицы изделий данного наименования;

Сс - годовая ставка начислений на содержание запасов, выраженная в процентах к стоимости последних;

Z - потребность за год, в заказах;

Ср - переменные расходы при оформлении одного заказа.

6. Организация сбыта готовой продукции на перерабатывающем предприятии.

Для эффективной реализации готовой продукции на перерабатывающем предприятии создаются специальные службы. Они могут включать в свой состав как управленческие, так и производственные подразделения.

К управленческим подразделениям относятся отделы сбыта, маркетинга и т.д.. Отдел сбыта может быть представлен группой заказов, изучения спроса, плановой, оперативной, договорно-претензионной, экспортной, рекламной и др.

В состав производственных подразделений включаются участки (цехи) комплектации, консервации и упаковки готовой продукции, изготовления упаковочной тары, экспедиции и тары, склады готовой продукции.

Организация сбыта товаров базируется на маркетинговых исследованиях, которые являются основой всех маркетинговых действий.
Основными задачами службы сбыта являются:

- изучение спроса и прогнозирование рыночной конъюнктуры;

- формирование достаточного объёма заказов с целью оптимальной загрузки производственных мощностей;

- обеспечение ритмичной работы предприятия за счёт координации процессов снабжения и сбыта;

- установление оптимальных каналов товародвижения;

- стимулирование сбыта и т.д.

На состав и структуру службы сбыта оказывают воздействие как производственные, так и непроизводственные факторы. Выделяют четыре основных вида организации сбыта.
Организация «по функциям» означает, что как внешние рынки, так и производимые предприятием изделия рассматриваются в виде некоторых однородностей, что предусматривает создание специализированных отделов, в том числе и управление сбытом. Такая структура целесообразна при условии, что товаров у предприятия и рынков сбыта немного.

Организация «по видам товаров» требует специфических условий производства, сбыта, обслуживания в связи с множеством связей. В этом случае создают группу работников, которая занимается конкретным товаром. Организуется функциональная служба сбыта в отношении «своего» товара.

Организация «по рынкам» требует специальных знаний по облуживанию продукцией определенного сегмента покупателей из разных отраслей. Здесь выделяют группы работников, которые изучают и обслуживают конкретную группу потребителей.

Организация сбыта «по территориям» позволяет учитывать сложившуюся особенность потребления изделий в каждом из регионов.

Эффективность сбытовой деятельности во многом определяется соответствием структуры службы сбыта предприятия, стратегии маркетинга. При этом во внимание принимают следующие условия:

- масштабы объемов производства товарной продукции и уровень специализации;

- место расположение предприятия относительно территориального размещения рынков сбыта производимых изделий;

- особенности реализуемых товаров, с учетом характера их назначения (индивидуальное или производственное потребление) и временной составляющей (кратковременное или долгосрочное использование);

- характер и условия работы предприятия;

- степень производственно-хозяйственной самостоятельности структурных подразделений предприятия.

В практической деятельности промышленных предприятий находит применение централизованное и децентрализованное формы организации службы сбыта. Централизованная форма организации службы сбыта промышленного предприятия основана на прямом административном подчинении складского хозяйства руководителю отдела сбыта. При децентрализованной форме организации службы сбыта управление складами готовой продукции производственных цехов и структурными подразделениями, осуществляющими упаковку и отгрузку товаров, производится непосредственно через решения заместителя директора предприятия по маркетинговой деятельности.

Выделяют три направления функциональных обязанностей службы сбыта:

1) планирование и прогнозирование сбыта продукции;

2) организация процесса сбыта;

3) контроль и координация деятельности персонала собственной службы.

Планирование сбыта предполагает, во-первых, определение целей данного вида деятельности на основе изучения внешних и внутренних условий предприятия. Во-вторых, разработку прогнозов конъюнктуры и спроса на производимую предприятием продукцию. В-третьих, составление планов поставок товаров, в том числе на экспорт на основе рациональных хозяйственных связей. В-четвертых, планирование рекламной деятельности. В-пятых, составление сметы расходов по осуществлению сбыта и распределения товарной продукции, а также планирование доходов от этих видов деятельности.
Плановый (фактический) объём поставок продукции рассчитывается по формуле:
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Он – остаток готовой продукции на начало планового периода;

П – количество продукции, произведённой в планируемом периоде;

Пс – количество продукции используемой для собственных нужд;

Зк– нормативный переходящий запас продукции планируемого периода.

Показатель объема реализации продукции связывает каждое предприятие со всеми своими потребителями на соответствующих рынках сбыта. Реализованной считается проданная готовая (товарная) продукция. Ее показатель объединяет не только объем производимой в плановом году новой продукции, но и остатки нереализованной в прошлом (отчетном) году готовой продукции. Фактический объём реализации рассчитывается:
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Отн – остатки продукции отгруженной, но не оплаченной на начало планового периода 
Отн – остатки продукции отгруженной, но не оплаченной на конец планового периода
Организация сбыта требует выполнения следующих функций: заключение хозяйственных договоров, основываясь на результатах анализа спроса на рынке, с потребителями на поставку товаров; выбора форм и методов реализации продукции и способов ее доставки покупателям; подготовку товаров к отправке с разработкой технологии товародвижения; организацию торговой коммуникации, правовой и претензионной работы; осуществление стимулирования спроса и рекламной деятельности.

Контроль и координация работы персонала службы сбыта должен: оценивать соответствие реализации сбытовых функций программе маркетинговых исследований; анализировать действие сбытовой службы по повышению ее эффективности; осуществлять контроль и координировать деятельность по стимулированию сбыта и рекламных мероприятий; контролировать соблюдение договорных обязательств и своевременность оплаты счетов; корректировать производственную программу в соответствии с поступившими заказами от потребителей и предъявлять претензии при нарушении договоров и несвоевременности оплаты счетов. 
Система рыночных отношение предусматривает тесную взаимосвязь между процессами производства, распределения и потребления материальных благ в мире ограниченных экономических ресурсов. Положенный в основу планирования современного производства принцип заключается в необходимости полного удовлетворения всех потребностей покупателей. Каждое предприятие планирует производство товаров и услуг только в таких количествах и в такое время, которое соответствует запросам потребителей. Спрос определяет объемы и сроки продажи продукции и таким образом задает все свои плановые показатели предприятиям- производителям.

Разработка плана продажи (реализация продукции) является завершающим этапом составления производственной программы предприятия. В то же время план продажи (сбыта продукции) служит основной для составления общехозяйственных и внутрифирменных смет затрат на производство и реализацию товаров (рис. 3).

В любом плане продаж, как правило, указывается количество продукции каждого вида, а также работ и услуг, которые будут реализованы в предстоящий период хозяйственной деятельности фирмы. При равномерных поставках объем продаж на плановый срок можно определить как произведение среднесуточного выпуска продукции ( Вс) на период времени (Тпер) по следующей формуле:

П пер = Вс * Тпер
где Ппер – планируемый объем продаж продукции, руб.; Вс – среднесуточный выпуск (продажа) товаров, руб.; Т пер – планируемый период продаж, месяц, квартал, год, дней.
При неравномерном или нестабильном производстве, подверженном сезонным колебаниям, план продаж обычно составляется на каждый месяц. В годовой план сбыта продукции предприятия включаются следующие виды товаров и работ: объем реализации продукции на внутреннем рынке, размер полуфабрикатов и комплектующих изделий собственного производства, величина экспортных поставок товаров, нормативы запасов готовой продукции, количество работ и услуг производственного назначения и т.п. Объем продаж планируется в стоимостном выражении в рыночных ценах.

Совокупный объем продажи продукции в планируемом году определяется по всем видам и срокам поставок продукции, а также условиям ее оплаты и отгрузки, согласованным с потребителями. При планировании годового объема продаж производители должны предусматривать при заключении хозяйственных договоров пригодные для себя условия оплаты товаров и услуг: по факту отгрузки (на дату поставок), в кредит (на установленный срок), авансом (предварительная оплата), а также учитывать скидки с цен, уровень инфляции, потери на стадии обращения продукции, безнадежные долги клиентов и т.д.

План продаж является основным стратегическим и оперативным документом, как для зарубежных фирм, так и для всех отечественных предприятий. Е6го создание и выполнение считается важным делом для большинства американских крупных компаний, оправдывающим существование специального подразделения в рамках отдела маркетинга, занятого разработкой плана продаж.

Несмотря на внешнюю простоту, этот план имеет исключительное значение в текущей деятельности компании, так как именно в нем излагаются конечные задачи плановикам- экономистам на предстоящий год. С помощью плана продаж фирмы осуществляют переход от общего планирования к политике заключения адресных сделок-планов, предусматривающих производство и доставку продукции в текущем (плановом) году. Говоря рыночным языком, план продаж дает фирмам возможность перейти от показателя общего прироста дохода к показателю чистого прироста выпуска продукции, а от него затем к доходу – главному показателю эффективности конечной деятельности.

Планы продажи и производства продукции тесно взаимосвязаны. В условиях рынка план сбыта, составленный на основе портфеля заказов потребителей, оказывает прямое воздействие и на планирование объемов производства товаров и услуг. Рассмотрим более подробно алгоритм составления плана сбыта (рис. 4). В ходе разработки плана продажи на первом этапе на основе плановых показателей производства устанавливаются объемы потребности в ресурсах, а так же основные их поставщики. Сравнение наличных и требуемых ресурсов позволяет плановикам и менеджерам убедиться в том, что движение материальных потоков в должных объемах может быть действительно обеспечено в течение рассматриваемого периода.

При нехватке тех или иных ресурсов следует согласовать план производства и продажи продукции с учетом финансово- экономических и материально-технических приоритетов.

Второй этап разработки плана продаж предусматривает составление программы движения потоков изделий по всей распределительной логистической сети: от производственных подразделений предприятия до торговых центров конечной продажи или даже до отдельных потребителей продукции. Эта стадия сопряжена с планирование потребности в складских помещениях и транспортных средствах. Здесь снова возникает необходимость учета объема ресурсов с точки зрения анализа внешних и внутренних возможностей предоставления услуг в данном плановом периоде. При дефиците транспорта и складских помещений, которые должны быть использованы в процессе сбыта продукции, разработчиками плана продаж следует предусматривать уже сверстанные программы товародвижения. При этом также не исключается необходимость внесения изменений или корректировки ранее составленного плана производства и реализации продукции.

На заключительной стадии разработки плана продаж составляется программа массовых перемеще6ний товаров, оптимизируется схема размещения складских перемещений и транспортных потоков, создаются календарные планы-графики подготовки товаров к отгрузке и выполнения поставок продукции потребителям. Правильное планирование продажи продукции на каждом предприятии обеспечивает комплексное решение следующих производственно – хозяйственных и финансово- экономических задач:

- своевременное выполнение производственных заказов с учетом степени их срочности;

- рациональное использование наличных материальных и трудовых ресурсов;

- сокращение материальных запасов и улучшение их оборачиваемости;

- оптимальное распределение перевозок по различным видам и типам транспортных средств;

- повышение качества выполнения работ и обслуживания потребителей.
7. Выбор и анализ каналов сбыта.

К числу одного из важнейших условий сбыта продукции относится установление оптимальных каналов товародвижения.

Каждое предприятие основывает сбытовую деятельность на определенных принципах маркетинговой деятельности, которая реализуется посредством организационного, нормативно-правового и научно-методического обеспечения процесса.

К числу организационных мероприятий относятся участие в формировании государственных и региональных ресурсов на конкурсном размещении их среди поставщиков и заготовителей, проведения государственных закупочных интервенций и залоговых операций, заключение межрегиональных соглашений по поставкам, содействие в создании и обеспечение функционирования региональных торгово-закупочных организаций, интегрированных объединений.

Нормативно-правовое обеспечение предполагает инициирование, участие в разработке, содействие в принятии и выполнении законов, положений, правил, уставов и других документов, регламентирующих производственно-сбытовую деятельность.

Научно-методическое обеспечение – это обобщение опыта по вопросам сбыта, постоянное повышение квалификации кадров, внедрение прогрессивных форм сбыта, организация исследования рынка. 

Эффективное согласование спроса и предложения требует наличия посредников.

Использование посредников в товаропроводящей сети означает для предприятия потерю контроля над отдельными элементами коммерциализации. Поэтому для предприятия стратегическим решением является выбор такой сбытовой сети, которая отвечала бы его целям деятельности.

Сбытовую сеть следует рассматривать как структуру, которая сформирована партнерами для участия в конкурентном процессе обмена.
В экономике место производства и место потребления товаров, как правило, не совпадают. Во времени эти процессы также не следуют непосредственно друг за другом. Устранить возникающие по этой причине проблемы, эффективно согласовать спрос и предложение призвана система сбыта продукции. Именно в устранении несоответствия между состоянием благ на стадии предложения и их состоянием, требующимся на стадии спроса, заключается роль сбыта в экономике. Если сказать коротко, то необходимо доставить нужный товар в нужное место и в нужное время. Функцию сбыта исключить нельзя, ее можно передать другим организациям.

Выбор системы сбыта продукции относится к стратегическим решениям организации, так как изменить ее в короткие сроки, как правило, невозможно. Система сбыта должна соответствовать целям организации, отвечать ожиданиям других участников рынка (посредников, покупателей).

Система сбыта включает в себя товаропроводящую и товаросопровождающую сети. 

Товаропроводящая сеть обеспечивает потребителю пространственные, временные и пространственно-временные удобства, означающие возможность сделать покупку в любом удобном для него месте и (или) в любое удобное для него время. 

Товаросопровождающая сеть обеспечивает до- и послепродажные удобства, а также удобства состояния продукта (до продажные удобства связаны с подготовкой продукции к продаже, послепродажные – с гарантийным и послегарантийным сервисом; удобства состояния означают поставку продукции в удобном для потребителя виде, в указанной потребителем комплектации, с оговоренным порядком монтажа, наладки и т.п.).
Традиционно в системе сбыта перерабатывающих предприятий выделяют 2 составляющие:

- товародвижение (физическое распределение, дистрибуция, логистика);

- собственно сбыт или продажи.
Товародвижение - система мероприятий, направленных на перемещение продукта в пространстве и времени от места производства до места продажи (потребления).
Сбыт продукции (продажи) - организация процесса продажи продукции самим производителем или через посредников в соответствии со всем комплексом рыночных и производственных факторов.

В общем случае порядок действий по проектированию сбытовой сети следующий':
1) определяется длина каждого используемого канала сбыта и подбирается соответствующее ему схематическое изображение;

2) определяется ширина существующей товаропроводящей сети и строится ее схема;

3) разрабатываются и графически изображаются несколько возможных вариантов схемы товаропроводящей сети;

4) проводится их качественное сравнение с определением итоговой балльной оценки;

5) проводится их количественная оценка с укрупненным определением издержек на распространение продукции (стоимости каналов сбыта);

6) подбираются виды посредников, наиболее полно отвечающие параметрам товаропроводящей сети;

7) выбирается вариант схемы, обеспечивающий надлежащее функционирование системы сбыта при удовлетворительном уровне издержек.

Затраты на товародвижение (D) определяются по формуле:

 

	 
	D = T + F + V + S,
	 


 

где T - транспортные издержки;

F – постоянные затраты;

V - переменные складские расходы;

S - потери от невыполненных в срок заказов.
Затраты на товародвижение, по оценкам американских специалистов, составляют порядка 12-15 % валового национального продукта США, причем 50-60 % этих затрат приходится на транспортные издержки: стремление автоматизировать процедуры товародвижения, оптимизировать складской запас и место расположения складов, схему перевозок и т.д.

Важный элемент автоматизации учета - штриховые коды, возможность формирования заказов, отслеживания запасов в магазинах и на складах, анализа динамики продаж товаров.

В процессе выхода на рынок важен выбор оптимальных каналов для реализации стратегии продаж. Другими словами, организация должна определить канал или ряд каналов, которые наилучшим образом обеспечат процесс продаж для каждого целевого сегмента рынка. 

Для оптимизации системы сбыта предприятия проводятся оценка и корректировка параметров товаропроводящей сети. Оценка параметров может быть качественной и количественной. Выбор канала производится исходя из потребностей и предпочтений клиента, наряду с учетом эффективности как по затратам, так и по отдаче.

Предварительное обоснование прямого или непрямого сбыта производится в качественном, то есть неформализованном, виде. Используется экспертная оценка того или иного канала продаж по характеристикам продукта, предприятия, потребителей из целевого сегмента, конкурентов (набор показателей может быть расширен в соответствии с особенностями товара, спецификой деятельности компании, расширением базового рынка или конкуренции).

Таблица - Возможные каналы сбыта товара

	Характеристики каналов
	Сферы использования
	Преимущества
	Формы

	Прямой сбыт, директ-маркетинг

(а)
	На рынке средств производства, в сфере услуг, частично - на потребительском рынке, при небольшом круге клиентов, концентрации потребителей
	Прямой контакт с потребителями, знание рынка и быстрая реакция на изменение спроса, контроль маркетинговых программ
	Личные продажи, продажи по почте, телефону, через интернет, по каталогам, телемаркетинг, продажи через собственные торговые точки и др.

	Косвенный сбыт, продажи через независимых посредников

(б), (в), (г)
	На потребительских рынках, частично - на рынке В2В
	Специализация: одни организации производят товар, другие - продают.

Широкий охват рынка
	Продажи через оптовые компании, розничные сети, с использованием франчайзинга, сетевого маркетинга и др.


Для анализа и оценки различных каналов сбыта, в первую очередь, необходимо по каждому из них изучить динамику таких показателей как объём реализации продукции, средняя цена, коммерческая себестоимость, прибыль, рентабельность. Далее проводится анализ структуры рынков сбыта и их доходности. Это позволит более обоснованно осуществлять выбор каналов сбыта с учётом стратегии развития предприятия.

Таблица - Типы плотности каналов распределения

	Тип сбыта
	Охват рынка
	Тип товаров
	Цель фирмы
	Контроль

	Интенсивный сбыт - использование разных посредников, плотная сбытовая сеть
	Высокий 
	Повседневного спроса: продукты питания, сигареты, жевательная резинка, канцтовары и др.
	Суммарная прибыль за счет массовых продаж, прибыль с единицы товара невысока
	Отсутствует 

	Эксклюзивный сбыт - использование ограниченного количества посредников с эксклюзивными правами
	Большой охват рынка не обязателен 
	Дорогие престижные товары, товары, которые требуют высокого уровня сервиса, - автомобили, дорогая одежда, парфюмерия и др. 
	Создание образа престижного товара. Высокая норма прибыли в каждой единице товара (продаем мало, но дорого)
	Контроль каналов сбыта

	Выборочный (избирательный) сбыт - промежуточная форма
	Специализированные магазины
	Для определенной группы потребителей - для дачников, охотников и др.
	Прибыль через удовлетворение потребностей целевых групп потребителей
	Контроль может быть 


Важная характеристика канала - целевое покрытие (охват) рынка, которое характеризует уровень доступности товара для потребителя. Используют показатели:

- ИР - интенсивное (числовое) распределение. Определяется как отношение числа магазинов, в которых представлен данный товар (торговая марка), к общему числу магазинов, где представлены подобные товары, выраженное в процентах;

- ЭР - эффективное распределение. Оно характеризует доступность товара в магазинах с учетом их товарооборота. Определяется как отношение общего товарооборота магазинов, где представлен данный товар (марка), к общему обороту подобных товаров, выраженное в процентах;

- ОПР - относительное покрытие рынка данной маркой товара (индикатор выбора). Определяется как отношение показателей эффективного распределения к интенсивному распределению.

Не всегда стоит бороться за 100-процентый охват рынка, порой достаточно 30 %.
8. Анализ и формирование ассортимента продукции.

Большое влияние на эффективность коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий оказывает ассортимент (номенклатура) и структура производства и реализации продукции.

При формировании ассортимента и структуры выпуска продукции предприятие должно учитывать, с одной стороны, конъюнктуру рынка , а с другой – ресурсный потенциал предприятия.

В области ассортиментного планирования существует некоторая путаница понятий, связанных с использованием терминов «ассортимент» и «номенклатура». Причины этого во многом связаны с погрешностями перевода, так как в оригиналах многих первоисточников для обозначения товарного ассортимента используется термин Product line - товарная линия, номенклатуры товаров - Product mix.

Ассортимент (ассортиментная группа, товарная (продуктовая) линия) - группа товаров в некоторой товарной категории, обычно с одним наименованием для облегчения идентификации (например, телевизоры в категории бытовой техники). Совокупность всех ассортиментных групп товаров и отдельных товарных единиц, предлагаемых конкретным продавцом, называется товарной номенклатурой (товар-микс).

Номенклатура (товарный ассортимент, товар-микс) - совокупность всех товаров, маркетингом которых занимается организация.

С позиций внутрифирменного планирования речь идет о формировании товарного ассортимента выпускаемой продукции, или продуктовой программы организации. Примем понятия «товарный ассортимент», «продуктовый ряд (ассортимент)», «номенклатура» как синонимы. Классификация товарного ассортимента организации приведена в таблице
 Таблица - Характеристика уровней товарного ассортимента
	Уро- вень
	Наиболее распространенные варианты названий данного уровня
	Характеристика
	Пример

	1
	Товарный ассортимент, номенклатура, продуктовый ассортимент
	Вся совокупность продуктов
	Вся продукция организации

	2
	Виды продукта
	Назначение, сфера применения
	Радиотехника, бытовая техника

	3
	Ассортиментные группы (ряды), продуктовые линии
	Удовлетворяемые потребности
	Телевизоры, видеомагнитофоны

	4
	Ассортиментные позиции, артикулы, индивидуальные или конкретные продукты, товарные единицы
	Набор и уровни характеристик
	Различные модели (торговые марки) телевизоров


 

Важнейшими характеристиками товарного ассортимента организации являются: широта, глубина, насыщенность и связность.

Широта ассортимента - общее количество ассортиментных групп и отдельных товаров в товарном предложении (продуктовой программе) организации. Критерии отнесения продукта к той или иной ассортиментной группе могут быть различными: схожие принципы функционирования, единые группы (сегменты) потребителей, общие маркетинговые составляющие (каналы сбыта, диапазон цен и т.д.).

Глубина ассортимента - количество вариантов исполнения каждого товара в конкретной группе. Этот показатель характеризует степень дифференциации продукции.

Насыщенность - это общее число составляющих товаров в каждой товарной группе.

Под связностью, или, по терминологии профессора Ф.Котлера, гармоничностью ассортимента организации, понимается степень сходства между товарами разных ассортиментных групп с точки зрения их конечного использования, условий производства, каналов распределения и иных показателей. Этот показатель во многом характеризует тип диверсификации деятельности организации: является ли она связанной или конгломератной. 

Система формирования ассортимента продукции включает следующие основные элементы:

– определение текущих и перспективных потребностей покупателей;

– оценка уровня конкурентоспособности выпускаемой или планируемой к выпуску продукции;

– изучение жизненного цикла товаров;

– оценку экономической эффективности и степени риска изменения ассортимента.

В процессе анализа выполнения предприятием плана по ассортименту изучается выполнение плана по каждому изделию (см.таблицу, здесь и далее данные условные). При этом в качестве обобщающего показателя выступает коэффициент выполнения плана по ассортименту, который рассчитывается как соотношение выпуска продукции, зачтённого в выполнение плана по ассортименту к выпуску продукции по плану.

Таблица - Анализ ассортимента продукции

	Ассортимент
	Выпуск продукции, млн.руб.
	Выполнение плана, % (гр.3/гр.2 *100)
	Выполнение плана по ассортименту, млн. руб.

	
	план
	факт
	
	

	Изделие А
	11 200
	13 500
	120,5
	11 200

	Изделие Б
	10 100
	9 200
	91,1
	9 200

	Изделие В
	13 500
	13 200
	97,8
	13 200

	Итого
	34 800
	35 900
	103,2
	33 600


В выполнение плана по ассортименту засчитывается фактический выпуск, но не выше плановых показателей. Для оценки выполнения плана по ассортименту рассчитываем одноименный коэффициент как отношение показателя выпуска продукции, зачтенной в выполнение плана по ассортименту, к показателю выпуска продукции по плану. Выполнение плана по ассортименту составит 96,6% (33 600 / 34 800 х 100).

Несмотря на перевыполнение фактического выпуска продукции на 3,2%, план по ассортименту выполнен всего на 96,6%. Снижение данного показателя произошло из-за уменьшения объема производства изделий Б и В. Необходимо выяснить, по каким причинам не выполнен план по их производству: отсутствие материалов, отсутствие потребности в данном виде изделия в связи с отказом покупателей от его приобретения, другие причины (недостаток квалификации работников, нехватка современного оборудования и пр.). Выполнение плана по ассортименту стремится к 100%, увеличение объема производства продукции по одним видам и сокращение по другим приводит к изменению структуры выпускаемой продукции. 

Анализ структуры продукции предполагает изучение удельного веса каждого вида продукции в плановом и фактическом ее объеме, то есть плановой и фактической структуры выпускаемой продукции, степени выполнения плана по структуре (см. таблиц).
Таблица - Анализ структуры продукции

	Виды продукции
	Выпуск продукции, млн. руб.
	Структура выпуска, %
	Фактический выпуск при плановой структуре, млн. руб. (итог гр.2 *гр.4)
	Засчитывается в выполнение плана по структуре ( гр. 6 сравнивается с гр. 3)
	Влияние структуры на объём выпуска ( гр.3 – гр.6)

	
	план
	факт
	план
	факт
	
	
	

	Изделие А
	11 200
	13 500
	32,18
	37,60
	11 553
	11 553
	+1947

	Изделие Б
	10 100
	9 200
	29,02
	25,63
	10 418
	9 200
	-1218

	Изделие В
	13 500
	13 200
	38,80
	36,77
	13 929
	13 200
	-729

	Итого
	34 800
	35 900
	100,00
	100,00
	35 900
	33 953
	0


На анализируемом предприятии наблюдается несоблюдение плановой структуры выпускаемой продукции: удельный вес изделий Б и В уменьшился по сравнению планом на 3,39% (29,02 -- 25,63) и 2,03% (38,80 - 36,77), объем - на 1218 млн.руб. и 729 млн.руб. соответственно. Выполнение плана по структуре составило 94,58% (33 953 / 35 900 х 100, или 32,18 + 25,63 + 36,77). Однако в приведенном примере структурный фактор не оказал влияния на изменения стоимости товарной продукции (+1947-1218-729=0).
Изменение ассортимента и структуры продукции оказывает большое влияние на многие экономические показатели. В частности, при увеличении удельного веса более дорогой продукции возрастает объем ее выпуска в стоимостном выражении. Влияние изменения структуры продукции на ее объем в стоимостном выражении определяется через изменение средних сопоставимых цен: из средней фактической сопоставимой цены вычитается средняя плановая сопоставимая цена и умножается на фактический выпуск продукции.
Для характеристики интенсивности структурных преобразований можно рассчитать коэффициент структурной активности:
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Удi2 – изменение удельного веса i-го вида продукции в общем объёме выпуска за исследуемый период.

n – число номенклатурных групп продукции.
Используя приведенные выше методы анализа, можно определить влияние структуры продукции на такие показатели как: трудоемкость, материалоёмкость, материальные затраты, прибыль, рентабельность и другие экономические показатели, что позволит комплексно и всесторонне оценить эффективность ассортиментной и структурной политики предприятия.

Планирование ассортимента продукции предполагает координацию целого ряда взаимосвязанных видов деятельности: научно-технических исследований и разработок, исследований рынка, организации товародвижения, стимулирования сбыта и рекламы. Максимальная эффективность достигается не столько за счёт оптимизации каждого элемента в отдельности, сколько суммой составных частей
Существуют различные методы планирования ассортимента продукции. Наиболее распространенными из них являются:

Метод операционного рычага;

Метод ранжирования ассортимента продукции на основе матрицы БКГ;

Метод линейного программирования.

Выбор метода планирования ассортимента определяется исходя из особенностей каждого конкретного предприятия и является одним из ключевых аспектов внутрифирменного планирования.
9. Анализ ценовой политики 

Цена — денежное выражение стоимости товара — продукции (изделий, работ, услуг), т.е. то количество (сумма) денег, которое покупатель платит за товар. Цены обеспечивают предприятию получение запланированной прибыли, конкурентоспособность продукции, спрос на неё. Через цены реализуются коммерческие цели.

Ценовая политика предприятия — это установление (определение) цен, обеспечивающих выживание предприятия в рыночных услови​ях; включает выбор метода ценообразования, разработку ценовой системы предприятия, выбор ценовых рыночных стратегий и другие аспекты.

Ценовая политика фирмы формируется в рамках общей стратегии фирмы и включает ценовую стратегию и тактику ценообразования. Ценовая стратегия предполагает позиционирование предлагаемого продукта на рынке. Выделяют различные подходы к определению целевого сегмента и построению стратегии (матрица Ансоффа, матрица БКГ, матрица Портера). Также в рамках ценовой стратегии выбираются используемые методики определения (установления) цены, а также формы ценовой дискриминации.

В дальнейшем в рамках реализации стратегии разрабатываются тактические мероприятия (для стимулирования продаж), включая системы ценовых скидок и неценовых поощрений покупателей.

К возможным целям ценовой политики относятся:

•
обеспечение выживаемости фирмы;

•
максимизация текущей прибыли;

•
завоевание лидерства по показателю «доля рынка»;

•
завоевание лидерства по показателю «качество продукции»;

•
политика «снятия сливок»;

•
краткосрочное увеличение объемов сбыта продукции.

При формировании политики ценообразования необходимо решить, на сколько придется увеличить объемы продаж, чтобы при более низкой цене обеспечить получение большей прибыли. При этом необходимо учесть, чтобы цена устраивала как продавца, так и покупателя, т. е. ввести ценностный подход к образованию цены.

Перерабатывающие предприятия могут идти на инициативное уменьшение цен при недогрузке производственных мощностей, сокращении доли рынка под давлением агрессивной ценовой конкуренции со стороны других перерабатывающих предприятий и т. д. Однако при проведении политики инициативного снижения цен следует учитывать реакцию потребителей, которые могут воспринимать снижение цен как свидетельство низкого качества товара или его снижения, низкого спроса на товар, плохого финансового положения перерабатывающего предприятия. В результате потребитель может неадекватно отреагировать на снижение цен и не только не расширить свои покупки, а наоборот, даже их снизить. 

При определении ценовой стратегии целесообразно учитывать многочисленные факторы. К ним следует отнести, например уровень спроса, его объём и динамику, экономические возможности покупателя, полные издержки перерабатывающего предприятия на производство и продажу данного пищевого продукта, цены аналогичных продуктов предприятий конкурентов и т.д. 

Перерабатывающие предприятия применяют ценовые стратегии в сочетании различных их видов в зависимости от конкретной ситуации на рынке и общих маркетинговых стратегических проблем.

При анализе ценовой политики перерабатывающего предприятия на первом этапе проводится сравнительный анализ уровня цен на продукцию.

Таблица - Сравнительный анализ цен

	Вид продукции
	Уровень цены, тыс. руб.

	
	На внутреннем рынке
	В стране импортера

	
	анализируемого предприятия
	в среднем по отрасли
	конкурента
	анализируемого предприятия
	средний на рынке

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Сравнительный анализ цен необходимо дополнить анализом товаросопровождения, системы скидок и других факторов определяющих конкурентоспособность продукции.

Приведем основные виды скидок с цены.

•
Скидки с прейскурантной и справочной цены.

•
При покупке за наличные покупатель получает так называемую скидку "сконто". Например, формулировка "3/12, нетто 30" означает, что платеж должен быть произведен в течение 30 дней, но покупатель заплатит на 3% меньше, если он оплатит стоимость товара в течение 12 дней.

•
Бонусные скидки за оборот даются постоянным покупателям в зависимости от оборота продаж.

•
Прогрессивные скидки предоставляются покупателю за количество, объем покупки, серийность.

•
Товарообменный зачет или скидка предоставляется за возврат старого, ранее купленного у данной фирмы товара.

•
Экспортная скидка при продаже товара на экспорт.

•
Функциональные скидки или скидки в сфере торговли предоставляются производителям службами товародвижения за выполнение определенных функций.

•
Специальные скидки даются продавцом тем покупателям, в которых продавец более заинтересован.

•
Скрытые скидки предоставляются покупателю в виде бесплатных образцов.

Предоставляются также скрытые, конфиденциальные скидки, не подлежащие фиксированию в контрактах, а реализуемые на основе устной договоренности. Наценки встречаются реже. Они даются иногда за повышение качества товара. Все это, бесспорно, расширяет спектр применения различных тактик установления цен. Например, для новых продуктов широко используется так называемая тактика "снятия сливок" ("price-skimming"). В данном случае расчет состоит в том, что существует достаточное количество покупателей, желающих платить большую цену за марку товара.

Широко применяется так называемая тактика проникающего ценообразования (peneration), смысл которой состоит в том, чтобы генерировать первоначальный спрос путем установления низкой цены на вновь вводимый на рынок продукт. В последующем, когда товар будет признан на рынке, цена на него повышается. Здесь надо иметь в виду, что применение этой тактики эффективно в случаях, когда адаптация потребителей к продукту происходит в относительно короткий период времени и отработаны каналы распределения. В противном случае это может привести к большим потерям.

В конечном итоге уровень устанавливаемой цены по здравому смыслу должен находиться где-то в промежутке между низкой ценой (издержки производства), не приносящей прибыли, и теоретически высокой ценой, определяемой спросом (рыночная цена) без учета задач предприятия.

На втором этапе анализа ценовой политики перерабатывающего предприятия проводится факторный анализ уровня среднереализационных цен. Среднереализационная цена рассчитывается путём деления выручки от реализации соответствующего вида изделия на объём его продаж за отчётный период. На изменение её уровня оказывают влияние следующие факторы: качество, рынки сбыта, сроки реализации, инфляционные процессы. 

Изменение уровня среднереализационной цены за счёт качества продукции можно рассчитать по формуле
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где Цн и Цп – цена соответственно нового и прежнего качества;

VРПн – объём реализации продукции нового качества;

VРПобщ – общий объём реализации продукции соответствующего вида.

По тем видам продукции, по которым цена устанавливается в зависимости от сорта , кондиции, категории, влияние качества можно рассчитать способом абсолютных разниц.
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По такоё же методике рассчитывается изменение средней цены реализации в зависимости от рынков сбыта и сроков реализации продукции.

Таблица - Влияние рынков сбыта на изменение средней цены реализации.

	Рынок сбыта
	Цена, тыс.руб
	Объём продаж, т
	Структура рынков сбыта
	Изменение средней цены, тыс. руб

	
	
	план
	факт
	план
	факт
	+,-
	

	Внутренний
	
	
	
	
	
	
	

	Экспорт
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


Таблица - Влияние сроков реализации на изменение средней цены.

	Срок реализации
	Цена, тыс.руб
	Объём продаж, т
	Структура продаж
	Изменение средней цены, тыс. руб

	
	
	план
	факт
	план
	факт
	+,-
	

	Сезон
	
	
	
	
	
	
	

	Несезонная продажа
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


Если на протяжении отчётного периода произошло изменение цен на продукцию в связи с инфляцией, то изменение цены по каждому виду продукции умножается на объём её реализации после изменения цены и делится на общее количество реализованной продукции соответствующего вида за отчётный период.

В заключении результаты факторного анализа обобщаются.
Таблица - Факторы изменения среднереализационных цен.

	Фактор
	Изменение средней цены, тыс. руб.
	Изменение суммы прибыли, млн. руб.

	
	Изделие А
	Изделие Б
	Изделие А
	Изделие Б

	Качество
	
	
	
	

	Рынки и каналы сбыта
	
	
	
	

	Сроки реализации
	
	
	
	

	Инфляция
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	


При обобщении результатов анализа ценовой политики обязательно необходимо сопоставлять влияние отдельных её элементов на конечные результаты работы предприятия.

10. Анализ ритмичности работы предприятия.

Одной из важнейших характеристик стабильной работы предприятия является ритмичность производства, то есть выпуск продукции в соответствии с планом (графиком). Отсутствие ритмичности ухудшает все экономические показатели: увеличиваются объем незавершенного производства и остатки готовой продукции на складах, что замедляет оборачиваемость капитала; не выполняются поставки по договорам и предприятие платит штрафы за нарушение обязательств; несвоевременно поступает выручка; растут расходы на заработную плату в связи с тем, что сначала рабочим платят за простои, а затем за сверхурочную работу.
Система контроля за ритмичностью должна обеспечить возможность использования данных о запланированном и фактическом выпуске готовых изделий, а также остатков незавершенного производства за периоды времени, принятые при установлении плановых заданий.

Существует несколько методов оценки выполнения плана по ритмичности:

 - анализ ритмичности по удельному весу выпущенной продукции;

 - анализ ритмичности по среднесуточному графику;

 - анализ ритмичности сдачи продукции по кварталам.

Для оценки ритмичности работы предприятия используются прямые и косвенные показатели.

Прямые показатели – коэффициент вариации, коэффициент ритмичности, коэффициент аритмичности, удельный вес производства продукции за определённый период в годовом объёме производства.

Косвенные показатели это наличие доплат за сверхурочные работы, оплата простоев по вине предприятия, потери от брака, уплата штрафов за недопоставку и несвоевременную отгрузку и т.д.

Коэффициент ритмичности определяется путём суммирования фактического удельного веса продукции за каждый период, но не более планового уровня.

Таблица - Ритмичность выпуска продукции по кварталам

	Квартал
	Выпуск продукции, тыс. руб.
	Удельный вес продукции, %

	
	план
	факт
	план
	факт

	1
	20 000
	24 244
	25,0
	29

	2
	20 000
	18 392
	25,0
	22

	3
	20 000
	17 556
	25,0
	21

	4
	20 000
	23 408
	25,0
	28

	Всего за год
	80 000
	83 600
	100
	100


Критм = 25+22+ 21+25 = 93%

Коэффициент аритмичности рассчитывается по формуле:
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Коэффициент вариации рассчитывается к по формуле:
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11. Анализ качества продукции.

 Анализ качества продукции проводится по трем группам показателей: обобщающим, частным и эффективности повышения качества.

К обобщающим показателям, характеризующим качество всей продукции, независимо от ее вида и назначения, относятся:

– показатели технического уровня продукции;

– удельный вес продукции, соответствующей ГОСТам и техническим условиям мировых стандартов;

– удельный вес новых видов продукции в общем объеме выпускаемой

продукции;

– удельный вес сертифицированной продукции в общем ее выпуске;

– удельный вес продукции на экспорт в общем объеме произведенной и реализованной продукции;

– удельный вес продукции высшего сорта в общем объеме произведенной и реализованной продукции.
При оценке качества по сортности используются данные по производству продукции высшего, I, II сорта: объем и номенклатура продукции по каждому сорту, удельный вес продукции каждого сорта в объеме произведенной и реализованной продукции, удельный вес продукции на экспорт в общем объеме произведенной и реализованной продукции, а также в объеме продукции каждого сорта.

Таблица - Оценка выполнения плана по сортности
	Коэффициент
	Сорт
	Цена за единицу, руб
	По плану
	Фактически
	Удельный вес
	Стоимость по цене 1 сорта, тыс руб

	
	
	
	количество, ед
	стоимость, тыс.руб
	количество, ед
	стоимость, тыс руб
	по плану 
	фактически
	

	1
	1
	150
	16000
	2400
	17630
	2645
	82,5
	87,8
	2645

	0,87
	2
	130
	3000
	390
	2316
	301
	13,4
	10
	347

	0,8
	3
	120
	1000
	120
	554
	66
	4,1
	2,2
	83

	Всего
	
	
	200000
	2910
	20500
	3012
	100
	100
	3075


Предприятие увеличило выпуск продукции I сорта по сравнению с планом на 5,3% (87,8 - 82,5) и почти в два раза уменьшило выпуск продукции III сорта. За счет этого выпуск продукции увеличился на 102 тыс.руб. (3012 - 2910).

Средний коэффициент сортности равен:

 по плану: (16 000 х 1,00 + 3000 х 0,87 + 1000 х 0,80) / 20 000 =  = 0,971.

 фактически: (17 630 х 1,00 + 2316 х 0,87 + 554 х 0,80) /  / 20 500 = 0,980.

К частным показателям качества относятся те, которые характеризуют потребительские свойства каждого изделия: надежность, технологичность, полезность, эстетичность.

К показателям эффективности повышения качества продукции относятся увеличение (уменьшение) стоимости выпускаемой по отношению к реализуемой продукции, увеличение прибыли, повышение рентабельности продукции.

В случае повышения качества производимой продукции, как следствия проведенных мероприятий, и соответственно установления новой цены прирост прибыли определяется как произведение разницы в цене на объем выпуска продукции повышенного качества.

Если проведение мероприятий не влияет на качество производимой продукции, но при этом снижается себестоимость, то прирост прибыли (ДП) определяется по формуле:

 ДП = (Ц2 - С2) х А2 - (Ц1 - С1) х А1,

 где Ц2 и С2 - цена и себестоимость производства единицы новой продукции, руб.;

 Ц1 и С1 - цена и себестоимость производства единицы заменяемой продукции, руб.;

 А2 и А1 - объем производства новой продукции в расчетном году и заменяемой продукции в году, предшествующем внедрению мероприятия, натуральные единицы.

 Анализ технического уровня и качества произведенной промышленной продукции проводится по данным соответствующих таблиц.
В процессе анализа детально изучаются виды брака - окончательный и исправимый; его причины: низкое качество наладки оборудования, сырья, материалов, полуфабрикатов, контрольно-измерительных приборов, ремонта оборудования, комплектующих изделий своего производства и приобретенных, нарушение технологии, низкая квалификация исполнителей.

 Анализ рекламаций продукции проводится по таблице.

Затраты, связанные с качеством продукции 
 Затраты на предупреждение возникновения несоответствий носят положительный характер и направлены на снижение затрат, связанных с контролем и подтверждением соответствия продукции, а также потерь, связанных с выпуском продукции, не соответствующей уровню качества.

 Затраты на предупреждение возникновения несоответствия определяются расчетным методом на основании плана мероприятий по качеству или программы качества.

 Информация о данных затратах отражается непосредственно в планах мероприятий (программах) или в технико-экономических

обоснованиях на выполнение отдельных проектов (мероприятий, заданий), планов (программ) в целом.

 Затраты на предупреждение возникновения несоответствий в зависимости от уровня реализации мероприятий относятся на общезаводские (общецеховые) расходы и учитываются при калькулировании себестоимости.

 Затраты, связанные с контролем и подтверждением соответствия продукции, направлены на обеспечение планируемого (согласованного) уровня качества.

 Величину затрат определяют расчетным методом при проектировании, организации и технической подготовке производства и отражают в сметной или технологической документации.

 Затраты на контроль и подтверждение соответствия продукции пересматриваются путем прямого определения по результатам выполнения планов мероприятий (программ) при совершенствовании систем качества, внедрении новых средств измерения, контроля, обработки и отображения информации о качестве продукции, а также при повышении требований к снижению потерь, связанных с выпуском несоответствующей продукции.

 Затраты, связанные с выпуском продукции, не соответствующей уровню качества, определяют путем прямого расчета и отражают в соответствии с планом счетов бухгалтерского учета, утвержденным на предприятии.

 Информация о затратах, связанных с выпуском несоответствующей продукции, подлежит систематическому анализу (ежедневно - на уровне бригад, смен, участков; еженедельно - на уровне цехов; ежемесячно - на уровне предприятия; ежеквартально - на уровне объединения, концерна).

 Информация о затратах, связанных с выпуском несоответствующей продукции, представляется в вышестоящую организацию в составе квартального балансового отчета и полугодовой статистической отчетности по форме ОПК (ГПК-1).

 Экономическая эффективность затрат, связанных с качеством
 Анализ эффективности затрат, связанных с качеством, направлен на достижение следующих целей:

 - выбор оптимальных решений частных вопросов в системе качества;

 - учет экономического эффекта в программах и планах мероприятий по качеству на всех уровнях (предприятия в целом и структурных подразделений);

 - оценка окупаемости затрат.

 Экономическую эффективность затрат, связанных с качеством, определяют:

 - при включении в план работ соответствующих мероприятий;

 - при совершенствовании элементов системы качества.

 Эффективности затрат, связанных с качеством, рассматривают относительно затрат на предупреждение возникновения несоответствий и контроль и подтверждение соответствия продукции.

 Экономическую эффективность затрат на предупреждение возникновения несоответствий (Эзпр) рассчитывают по формуле:

 Эзпр = (1 - (Зн + Зк) / Зпр) х 100,

 где Зн - затраты, связанные с выпуском несоответствующей продукции в рассматриваемый период;

 Зк - затраты на контроль и подтверждение соответствия продукции в рассматриваемый период;

 Зпр - затраты на предупреждение возникновения несоответствий в рассматриваемый период.

 Экономическая эффективность затрат на контроль и подтверждение соответствия продукции (Эзк) определяется следующим образом:

 Эзк = (1 - (Зн + Зпр) / Зк) х 100.

 Экономическую эффективность суммарных затрат на предупреждение возникновения несоответствия, контроль и подтверждение соответствия продукции (Эзпрк) рассчитывают по формуле:

 Эзпрк = (1 - Зн / (Зпр + Зк)) х 100.

 Указанные показатели эффективности исходят из того, что затраты на предупреждение возникновения несоответствий должны снижать затраты, связанные с контролем и подтверждением соответствия, и, наоборот, затраты, связанные с контролем и подтверждением соответствия продукции, - приводить к уменьшению затрат на предупреждение возникновения несоответствий. Те и другие должны снижать потери, связанные с выпуском продукции, не соответствующей уровню качества.

 Для каждого предприятия оптимальная эффективность затрат, связанных с качеством, имеет индивидуальное значение и определяется на основании конкретных условий производства.

 Эффект влияния работ в области качества (Э) на результаты хозяйственной деятельности за отчетный период рассчитывается по формуле:

 Э = (В2Ц2 - В1Ц1) - (В2С2 - В1С1) - (К2 - К1),

 где В1, В2 - объем выпуска продукции в натуральном выражении до и после внедрения результатов мероприятий по качеству;

 Ц1, Ц2 - цена единицы продукции в сопоставимых единицах до и после внедрения результатов мероприятий по качеству;

 С1, С2 - себестоимость единицы продукции в сопоставимых ценах до и после внедрения результатов мероприятий по качеству;

 К1, К2 - производственный фонд (капитальные вложения и оборотные средства) до и после внедрения результатов мероприятий по качеству.

12. Анализ конкурентоспособности продукции.

 В условиях рыночной экономики предприятие должно определять степень соответствия своей продукции требованиям как внутреннего, так и внешнего рынков. Решение этой задачи обеспечивается оценкой конкурентоспособности выпускаемой продукции.

Под конкурентоспособностью продукции предприятия понимается способность продукции в определенный период времени соответствовать сложившимся или предполагаемым требованиям рынка и быть успешно реализованной при наличии предложений других аналогичных товаров. В условиях внешнеэкономической деятельности предприятия конкурентоспособной считается продукция, идущая на экспорт в развитые страны по ценам мирового рынка.

Конкурентоспособность продукции определяется как совокупность качественных и стоимостных характеристик, обеспечивающих удовлетворение конкретных потребностей покупателя и условий конкретного рынка. Без четкого знания соотношения технико-эксплуатационных характеристик своей продукции с аналогичной продукцией конкурентов (как предприятий внутри страны, так и зарубежных фирм) невозможно определить направления совершен­ствования выпускаемой продукции и разработки новых изделий.

При выборе продукции для сравнения необходимо, чтобы конкурирующая и оцениваемая продукция была аналогична по назначению и условиям эксплуатации, ориентирована на одну и ту же группу потребителей.

Для оценки конкурентоспособности продукции перерабатывающих предприятий, как правило, применяют систему единичных, групповых и интегральных показателей.

Единичный показатель - отношение величины какого-либо параметра изделия к величине соответствующего параметра, при которой потребность полностью удовлетворяется, или к величине соответствующего параметра конкурирующего образца (базового образца).

Групповой показатель - рассчитывается на базе единичных показателей и характеризует различие между изделием и потребностью по группе параметров. Групповые показатели рассчитываются на основе единичных показателей по группам сопоставимых (вкус, цвет, запах, упаковка и т.д.), экономических, нормативных параметров.

Групповой показатель по сопоставимым параметрам (Кт) равен сумме произведений единичных показателей на коэффициенты их весомости, устанавливаемые специалистами-экспертами по рассматриваемому виду товара.

Групповой показатель по экономическим параметрам (Кц) рассчитывается на основе цен потребления сравниваемых изделий. Для продукции перерабатывающих предприятий это отпускная цена и и расходы на доработку, доставку, хранение и т.д. 

Групповой показатель по нормативным параметрам (Кн) рассчитывается на основе специально выделяемых среди прочих технических показателей как произведение единичных показателей, которые могут принимать только два значения: “1” - если изделие соответствует обязательным для данного рынка нормам и “0” - если не соответствует. Равенство любого единичного показателя “0” означает, что групповой показатель по нормативным параметрам также равен “0”, т. е. изделие не конкурентоспособно ввиду несоответствия определенной норме (стандарту).

На основе групповых показателей рассчитывается интегральный показатель конкурентоспособности товара (Кк, инт) по формуле:
Кк, инт= Кн*( Кт/ Кц)
При Кк, инт < 1 оцениваемый товар уступает товару-образцу, при Кк, инт > 1 - оцениваемый товар является более конкурентоспособным, чем товар - образец. При анализе конкурентоспособности по нескольким образцам интегральный показатель определяется как средневзвешенный показатель по каждому отдельному образцу.

Для анализа конкурентоспособности продукции рекомендуется таблица 20.
Таблица - Показатели оценки конкурентоспособности продукции
	Наименование продукции
	Число изделий аналогов
	Групповые показатели, рассчитанные по параметрам
	Интегральный показатель конкурентоспособности
	Направления повышения уровня конкурентоспособности

	
	
	нормативным
	техническим
	экономическим
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Для сохранения завоеванных позиций на мировом и внутреннем рынках необходимо периодически проводить анализ конкурентоспособности продукции. Показатели конкурентоспособности продукций отчетного года необходимо сравнивать с показателями предыдущего года. Анализ конкурентоспособности продукции должен сопровождаться разработкой соответствующих рекомендаций, направленных на повышение уровня конкурентоспособности соответствующего вида продукции.
15. Организационно-экономическое обоснование выпуска новых видов продукции. 

Внедрению в производство новых изделий предшествует большая подготовительная работа, включающая следующий комплекс взаимосвязанных работ:

1) научно-исследовательские работы;

2) техническая подготовка производства;

3) организационная подготовка производства;

4) экономическая подготовка производства.

В процессе научных исследований выясняются принципиальные вопросы, относящиеся к созданию новых изделий. Они завершаются предварительными разработками и рекомендациями по внедрению новой продукции.

Техническая подготовка производства — это комплекс работ по созданию новых и совершенствованию выпускаемых изделий, а также технологических процессов по их изготовлению и освоению производства. Техническая подготовка производства состоит из конструкторской и технологической подготовки.

Конструкторская подготовка производства представляет процесс разработки конструкций (состава) новой или совершенствования выпускаемой продукции и создания комплекта конструкторской документации, необходимой для ее изготовления и эксплуатации.

Технологическая подготовка производства включает работы по созданию и совершенствованию технологических процессов, оформлению необходимой технологической документации, проектированию и изготовлению технологической оснастки.

В комплекс мероприятий по организационной подготовке запуска новых изделий в производство входят: составление графиков технической подготовки производства; обеспечение потребности в оборудовании, материалах, комплектующих изделиях, рабочих определенных профессий и квалификации; выбор методов организации производства при выпуске нового изделия; расчеты потоков; перепланировка оборудования в цехах; разработка календарно-плановых нормативов   движения   производства;   обоснование   системы   оперативно-производственного планирования и ряд других вопросов организационного порядка.

К экономическим аспектам подготовки производства новых изделий относятся: пересмотр действующей планово-экономической информации, нормативов, форм документации, системы планирования, учета и оценки деятельности подразделений предприятия с учетом специфики новой продукции; разработка нормативов трудовых затрат по периодам освоения изделия; проведение ряда экономических расчетов, связанных с созданием и освоением производства нового изделия.

Экономическая оценка и выбор варианта технологического процесса производится по формуле

Зi=Эi(Ci)+Eн* Иi,n 
[image: image64.wmf]®

 min,

где   Зi - ежегодные приведенные затраты i-гo варианта вложений (i=l, 2...n);

 n - число сравнимых и сопоставимых вариантов;

Эi(Ci) - показатель текущих затрат (эксплуатационных - Эi, себестоимости - Ci) по i-му варианту вложений, млн руб./год;

Ен - коэффициент приведения единовременных затрат;

Иi,n - показатель дисконтированных инвестиций, млн руб.;
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где Тр - расчетный период;

С- норма дисконта инвестиций;

Иt - инвестиции в t-й год; 

i - рассматриваемый вариант технологического процесса.

Годовой экономический эффект рассчитывается по формуле

  Э=(З1-З2)*N2,

где З1, З2 - приведенные затраты на единицу продукции, производимой соответственно по базовой и новой технологии, млн руб.;

N2 - годовой объем продукции, производимой по новой технологии в расчетном году, в натуральном выражении.

Сравниваемые варианты технологий должны быть сопоставимы по составу и качеству продукции, времени ее потребления, по технике безопасности и воздействию на окружающую среду.

Интегральный (за весь срок эксплуатации) эффект за счет внедрения новой технологии рассчитывается по формуле:
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где  З1, З2 - ежегодные приведенные затраты соответственно по базовому (заменяемому) и по новому (внедряемому) вариантам техпроцесса, млн руб./год;

Еп - коэффициент приведения единовременных затрат, 1/год, определяется по формуле
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где  Сэ - норма дисконта годовых эксплуатационных затрат (себестоимости годового выпуска);

Т - период эксплуатации нового и базового вариантов технологических процессов.

Сравнение различных инновационных проектов (либо вариантов проекта) и выбор лучшего из них рекомендуется производить с использованием нескольких показателей, таких как: чистый приведенный доход, индекс доходности, внутренняя норма доходности, срок окупаемости, срок возмещения инвестиций. Чистый приведенный доход:
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где  Dt - результаты, достигаемые в t-м году, т.е. доход от применяемой новой технологии;

Зt - затраты, осуществляемые в t-м году;

Т — расчетный период;

Кд - коэффициент дисконтирования.
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Индекс доходности рассчитывается по формуле 
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Внутренняя норма доходности (ВНД) представляет собой ту норму дисконта (С), при которой величина приведенных денежных поступлений (эффектов) равна величине приведенных инвестиций. 

Инвестиции в новый технологический процесс оправданы, когда ВНД равна или больше требуемой заказчиком проекта (инвестором) нормы дохода (рентабельности) на капитал.

ВНД определяется по формуле
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где С' и С'' - ставка дисконтирования, соответственно более низкая и более высокая, %;

ЧПД С' и ЧПДС" - чистый приведенный доход соответственно при более низкой и более высокой ставке процента.

Срок окупаемости затрат на новый технологический процесс
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где п — количество лет. в течение которых получают доход.

Срок возмещения инвестиций в инновационный проект - это время (от начала осуществления проекта) за пределами которого интегральный эффект становится положительным.

Выбор оптимального варианта технологического процесса и расчет области эффективного применения сравниваемых вариантов производится графическим способом.

Технологическая себестоимость разных технологических процессов имеет различную структуру. В общем случае годовая ее величина (С) выражается формулой

 C=C'*N+C",  где С' -переменные расходы на единицу изделия (деталь);

С" -условно-постоянные расходы за год; 

N - годовой выпуск изделий (деталей), шт.

К условно-постоянным текущим расходом относится оплата подготовительно-заключительного времени, амортизация специального оборудования, непереналаживаемых линий, амортизация и содержание производственной площади, занятой специальным оборудованием.

Переменные текущие расходы включают стоимость основных и вспомогательных материалов, затраты на технологическое топливо и энергию, на силовую энергию, оплату изготовления продукции, на ремонт оборудования.

Объем производственной программы, при котором два сравниваемых варианта технологического процесса одинаково экономичны (критическая программа), определяют из следующего соотношения:

 З1= или

 C1+Eн*K1=C2+Eн*K2 или
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Если внедрение отдельных вариантов технологического процесса требует одинаковых капитальных затрат, то при расчете эффективности они не учитываются и, следовательно, сравнивается только технологическая себестоимость вариантов.
Тема 7. Организация коммерческой  деятельности на предприятиях агросервиса.

1. Особенности коммерческой деятельности предприятий агросервиса.

2. Коммерческая деятельность предприятий РО «Белагросервис».

3. Организация технического обслуживания и ремонта сельскохозяйственной техники.

4. Организация ремонта животноводческого оборудования. 

5. Организация транспортировки сельскохозяйственных грузов.

6. Организация агрохимического обслуживания.

7. Расчёт эксплуатационных затрат на выполнения агротехнических работ.

8. Методика определения эффективности оказываемых  услуг, выполняемых механизированными отрядами.

9. Оптимизация состава машинно-тракторного парка механизированных отрядов.

К предприятиям агросервиса относятся предприятия, осуществляющие весь комплекс услуг по снабжению сельскохозяйственных организаций машинами, оборудованием, материалами и другими видами материально-технических ресурсов, а также предоставляющие услуги по техническому и технологическому обслуживанию различных элементов и процессов сельскохозяйственного производства.

Особенности коммерческой деятельности данной категории предприятий вытекают из особенностей сельскохозяйственной отрасли.

─ Широкий спектр технологических процессов на возделывании различных сельскохозяйственных культур, при производстве разнообразной животноводческой продукции предполагает использование большого количества технических средств, оборудования, расходных материалов и т.д. При этом отсутствие, какого либо из элементов производства может полностью сделать невозможным выполнение того или иного процесса или в значительной степени снизить эффективность всего производства.

─ Непрерывность сельскохозяйственного производства на протяжении всего года предполагает наличие постоянной потребности в различных материально-технических средствах и в услугах агросервисных предприятий.

─ В свою очередь сезонность с/х. производства предполагает наличие неравномерного спроса на отдельные ресурсы.

─ Большая территориальная разбросанность объектов с/х. производства вызывает необходимость в организации сети субъектов агросервиса, способных оперативно решать вопросы эффективного агросервисного обслуживания на местах.

Таким образом, специфика и эффективность работы агросервисных предприятий напрямую зависит от состояния сельскохозяйственного производства в каждом конкретном регионе и в республике в целом.

С другой стороны предприятия агросервиса нуждаются в своевременном и качественном обеспечении со стороны производителей средств производства. Поэтому они должны постоянно отслеживать ситуацию на рынке материально-технических ресурсов с целью эффективной организации оптовых закупок. В этой связи, безусловно, возрастает роль коммерческих служб, обеспечивающих проведение маркетинговых исследований, проведение переговоров, заключение договоров и т.д.

Услуги по обеспечению сельскохозяйственного производства машинами, машинами, оборудованием и приборами, эффективному использованию и поддержанию их в исправном техническом состоянии, а так же оптовую торговля удобрениями, пестицидами и прочими агрохимическими продуктами, проведение агрохимических работ осуществляют в основном такие структуры как РУП « Белагроснаб», РО «Белагропромтехника», «РУП «Белагрокомплект», ГК «Белагромаш», РМП «Белсельхозэнерго», РУП «Белсельхозхимия», которые в настоящее время функционируют в составе вновь созданного Республиканского объединения «Белагросервис». Кроме этого существует много частных компаний по реализации запасных частей, машин, оборудования и т.д.

Следует отметить, что  агросервисные предприятия, осуществляющие материально-техническое снабжение сельскохозяйственных производителей посредством оптовой и розничной торговли формируют свои доходы за счёт соответствующих торговых наценок. Другими словами валовой доход от услуг по материально техническому снабжению это сумма торговых наценок или разница между товарооборотом и стоимостью закупленных товаров.

Расходы агросервисных предприятий, связанные со снабженческой деятельностью включают:

- издержки обращения;

- уценку товаров;

- отчисления в бюджетные и внебюджетные фонды;

- отчисления вышестоящим организациям.

Прибыль агросервисных предприятия от снабженческой деятельности представляет собой разность между валовым доходом и всеми расходами.

Рентабельность затрат по снабженческой деятельности можно рассчитать по формуле:
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Рентабельность продаж рассчитывается по формуле:
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Рентабельность затрат показывает окупаемость вложений в организацию снабженческой деятельности. При рентабельности затрат около 10% достигается самоокупаемость. В свою очередь рентабельность продаж свидетельствует о доходности услуг по материально-техническому снабжению.

При осуществлении производственно-технического обслуживания доходы агросервисных предприятий формируются за счёт соответствующих расценок.
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В полную себестоимость производственно-технической услуги входят : основная и дополнительная заработная плата производственных рабочих, отчисления, затраты на топливо и ГСМ, затраты на ремонт и техническое обслуживание техники, амортизация, накладные расходы.

С переходом к рыночным отношениям ужесточились требования потребителей услуг к их качеству и стоимости. Многие виды ремонтных работ, агрохимических работ и т.д. сельскохозяйственные организации стараются выполнять самостоятельно. Агросервисным предприятиям постоянно приходится совершенствовать коммерческую деятельность за счёт организации предпродажного сервиса, гарантийного обслуживания, сокращения сроков проведения работ, организации пунктов обмена узлов и агрегатов, комиссионной торговли, аренды, проката, продажи подержанной техники, создания механизированных отрядов и т.д.

2. Коммерческая деятельность предприятий РО «Белагросервис».
 Реализация материально-технических средств путем оптовой торговли осуществляется по разовым заказам потребителей. Заявки на запасные части для формирования ремонтных комплектов удовлетворяются на основании ведомости дефектов и в сроки согласно графикам поставки машин в ремонт.

Функции райагропромснаба:

- заключение договоров на материально-техническое снабжение и оказание услуг;

- определение номенклатуры материальных ресурсов на реализации;

- учет реализуемых по заказам товаров;

- установление лимитированной номенклатуры материальных ресурсов, их распределение;

- при отсутствии товаров на базах снабжения заказы исполняются посредством децентрализованных закупок, комиссионной торговли и пр.

Срок исполнения срочных заказов - сутки, обычный срок - 10 дней.

Потребность предприятий «Белагроснаба» в материально-технических ресурсах формируется на основании заявок-расчетов предприятий АПК по восходящей - предприятия - райагроснабы-облагроснабы.

Расчеты потребности в запасных частях для тракторов, сельхозмашин, оборудования для животноводства производятся централизованно облагроснабами и направляются Белагроснабу.

Ремонтно-обслуживающая система АПК РБ представлена разветвленной сетью ремонтных заводов, мастерских, станций и пунктов технического обслуживания, машинных дворов. Она включает структурные подразделения республиканского объединения «Белагропромтехника», областные и районные объединения, ремонтные предприятия, опытно-экспериментальные заводы, межрайонные автопредприятия, специализированные передвижные механизированные колонны и др. Служба ремонтно-технического обслуживания республики осуществляет для сельскохозяйственных предприятий следующие виды услуг:

- техническое обслуживание машинно-тракторного парка;

- ремонт зерно- и кормоуборочной техники и других сельхозмашин;

- капитальный ремонт тракторов и двигателей к ним;

- монтаж оборудования животноводческих ферм и комплексов;

- обслуживание доильных и холодильных установок;

- автотранспортные услуги и т.д.

Функции агрохимического обслуживания материальными ресурсами предприятий АПК выполняет «Белсельхозхимия», созданная в сентябре 1979 года и находящаяся в непосредственном подчинении Минсельхозпрода. В ее состав на правах юридических лиц входят областные и районные производственные объединения. Предприятия «Белсельхозхимии» оказывают услуги с.-х. предприятиям по материально-техническому обеспечению и научно обоснованному использованию минеральными, органическими удобрениями, химическими и биологическими средствами защиты растений, мелиорантами почв, кормовыми добавками, ростовыми веществами. Прикрепляют потребителей к заводам-поставщикам и осуществляют контроль за своевременностью расчетов между ними.

Основной задачей республиканского объединения «Белзо-оветснабпром» является обеспечение с.-х. предприятий, ветеринарных, научно-исследовательских учреждений и лабораторий агрозооветтоварами, зоотехническими, ветеринарными препаратами, инструментами, оборудованием, дезинфицирующими средствами, медикаментами. В систему Белзооветснабпрома входит: 6 областных объединений, 10 межрайонных отделений. Республиканская база «Белзооветснабпром» в г. Молодечно, 80 ветеринарных аптек, 14 ветпунктов, 4 завода по производству лечебных препаратов.

Зооветснабжение ведется по обширной номенклатуре: более 5 тысяч наименований агрозооветтоваров от 550 поставщиков и осуществляется через 17 оптовых и 94 торгово-снабженческие организации.

3. Организация технического обслуживания и ремонта сельскохозяйственной техники.

В процессе сельскохозяйственного  производства, эксплуатируемые машины и оборудование физически и моральны изнашиваются. Утрачивается их первоначальное техническая работоспособность, уменьшается точность выполнения операций, что негативно отражается на количестве и качестве производимой продукции. Работоспособность сельскохозяйственных машин и оборудования обеспечивается системой технического обслуживания и ремонта. Агросервисные предприятия выполняют ремонт и техническое обслуживание собственной техники, а так же по заявкам сторонних организаций.

Под техническим обслуживанием понимается комплекс работ по поддержанию работоспособности или исправности технического средства в течении полезного срока эксплуатации. Различают следующие виды ТО: ежесменное (ЕТО), периодическое (ТО1, ТО2, ТО3), сезонное ( весенне-летнее и осенне-зимнее), подготовительное к хранению, подготовительное к сезону полевых работ

Ремонт это устранение технических неисправностей, повреждений, изъянов с целью восстановления исправности и работоспособности машин, оборудования т.д. Различают текущий и капитальный ремонт.

Ремонт сельскохозяйственных машин, тракторов, автомобилей, оборудования и т.д. имеет свои особенности в зависимости от характера эксплуатации техники, конструктивных особенностей и т.д. Вместе с тем есть общие закономерности и подходы к организации ремонтных работ.

Существует три метода организации проведения ремонта: 

1) ремонт по потребностям, который осуществляется по мере остановки оборудования из-за поломки. При этом методе может быть не выполнено производственное задание, доведенное основному цеху по выпуску продукции. Возрастает степень повышения выпуска продукции низкого качества. Кроме того, при этом методе увеличивается время и затраты на ремонт оборудования в связи с износом сопряженных деталей;

2) метод по дефектным ведомостям основывается на предварительном осмотре оборудования и составления ведомости, обнаруженных дефектов. В ведомости отражается объект ремонта и возможное время его проведения. При этом методе для службы главного механика также затруднено планирования по проведению комплексного ремонта;

3) в основу третьего метода положена система планово-предупредительного ремонта (ППР) и технического обслуживания и ремонта (ТОР). Они представляют собой совокупность организационных и технических мероприятий по уходу, надзору, обслуживанию и ремонту по заранее разработанному плану.

Планово-предупредительный ремонт представляет собой комплекс организационно-технических мероприятий, направленных на поддержание оборудования в работоспособном состоянии и предупреждение аварийного выхода его из эксплуатации. Каждая машина или агрегат после отработки определенного количества часов останавливается и подвергается профилактическому осмотру или ремонту, периодичность которых определяется конструктивными особенностями и условиями эксплуатации машин. Чем больше плановые сроки проведения и объемы ремонтных работ приближаются к действительной потребности и фактическому их объему, тем выше эффективность планово-предупредительного ремонта. 

Различают три способа осуществления системы ППР оборудования: послеосмотровый, периодический и стандартный.

При послеосмотровом способе сроки и объем ремонтных работ устанавливают на основе периодически проводимых технических осмотров и диагностики. Это наименее совершенный метод выполнения ремонтных работ. Он не требует детального планирования и составления подробного графика ремонта оборудования.

Более совершенным способом ремонта является периодический. Особенность его заключается в том, что сроки и виды ремонтных работ определяются в плановом порядке с учетом сроков службы деталей и узлов.

При стандартном способе сроки, виды и объем ремонтных работ по каждому виду оборудования определяют и проводят в точном соответствии с планом. Этот метод считается более прогрессивным и используется главным образом при ремонте объектов энергетического хозяйства.

При внедрении систем ППР и ТОР объемы и содержание работ планируются и строго выполняются независимо от фактического состояния оборудования. Применение этих  систем основано на точно установленных нормативах.

К нормативам системы ППР относят: длительность ремонтного цикла и его структуру, продолжительность межремонтного и межосмотрового периодов, категорию сложности ремонта и ремонтную единицу, нормы затрат рабочего времени, материалов и простоев оборудования в ремонте.

Ремонтный цикл – это время работы станка от начала ввода его в эксплуатацию до первого капитального ремонта.

Структура ремонтного цикла (Рц) – это количество и последовательность входящих в ремонтный цикл ремонтов и осмотров. В системе ППР она дана по группам оборудования. Например, ремонтный цикл легких и средних металлорежущих станков имеет следующее чередование работ:

К-О-М1-О-М2-О-С1-О-М3-О-М4-О-С2-О-М5-О-М6-О-К.

Таким образом, структура ремонтного цикла этой группы станков включает в себя: 2 средних ремонта, 8 малых ремонтов, 18 осмотров (малый ремонт включает в себя осмотр, средний ремонт включает малый ремонт и осмотр).

Межремонтный период (МРП) – это время работы оборудования между двумя плановыми ремонтами:
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 – количество средних ремонтов;
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Межосмотровой период
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 – это время работы оборудования между двумя сменными осмотрами или между осмотром и очередным ремонтом:


[image: image82.wmf]1

Р

ц

М

оп

СТО

=

+++

ååå

,  

где

[image: image83.wmf]å

О

 – количество осмотров.


Каждой единице оборудования присваивается категория ремонтной сложности (R). Категория сложности ремонта используется для расчета объема ремонтных работ, который необходим для определения трудоемкости ремонтных работ и на этой основе расчета численности ремонтного персонала и их фонда зарплаты, определения количества станков в ремонтно-механических мастерских.

План ремонта оборудования состоит из следующих документов:

- годового графика ремонта оборудования;

- расчета объема ремонтных работ по цехам и предприятию в целом;

- расчета численности работников в ремонтном хозяйстве и др.

Для определения сроков проведения ремонта и осмотров нужно знать дату и вид последнего ремонта, длительность и структуру ремонтного цикла. На основании этих данных сначала определяют продолжительность (в месяцах) межремонтных и межосмотровых периодов, а затем в графике проставляют, в каком месяце какой вид ремонта и осмотров должны быть. Для удобства планирования текущим (малым) и средним ремонтам в цикле присваивают порядковые номера (
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Методика определения объема ремонтных работ сводится к следующему. На основании сроков ремонта по видам, установленных в годовом графике и присвоенной каждой единице оборудования категории ремонтной сложности, определяют по месяцам, кварталам и за год количество условных ремонтных единиц (
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), подлежащих в планируемом году осмотрам, текущим (малым), средним и капитальным ремонтам.

Трудоемкость ремонтных работ определяется исходя из количества единиц ремонтной сложности и норм времени, установленных на одну ремонтную единицу.

Суммарная трудоемкость по отдельному виду ремонтных работ определяется по формуле
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 – трудоемкость i-го вида ремонта оборудования данной группы, нормо-ч;
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 – норма времени на i-ый вид ремонта на одну ремонтную единицу, нормо-ч;
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– суммарное количество i-ых ремонтных единиц.

Расчет численности рабочих, занятых непосредственно на ремонте (
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), определяется по формуле:
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 – трудоемкость годового объема ремонтных работ, нормо-ч;
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 – плановый фонд рабочего времени одного рабочего за год, ч;
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 – коэффициент выполнения норм.

Численность рабочих, занятых на межремонтном обслуживании, определяется по формуле
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 – сумма ремонтных единиц парка обслуживаемого оборудования;
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 – норма обслуживания оборудования на одного рабочего в смену, рем. ед;



[image: image101.wmf]об

Ф

 – годовой фонд времени работы оборудования в сменах;
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 – годовой фонд времени работы одного рабочего в сменах.

Фонд зарплаты рабочих состоит из тарифного фонда, премиальных выплат и доплат (за работу в ночное время, за неосвобожденное бригадирство, отпускные и др.).

Тарифный фонд зарплаты (
[image: image103.wmf]т
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) рассчитывают по следующим формулам:

– для рабочих, занятых ремонтом:
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 – трудоемкость всех видов ремонтов, чел.-ч;
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 – среднечасовая тарифная ставка, руб./ч;

– для рабочих, занятым межремонтным обслуживанием:
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Потребность в материалах на ремонт рассчитывают по группам однотипного оборудования и видам материалов (прокат черных металлов, трубы, покупные изделия и детали и т.д.) по формуле
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 – норма расхода материала на капитальный ремонт одной ремонтной единицы (категории сложности);
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 – объем ремонтных работ в ремонтных единицах по капитальному, среднему и текущему (малому) ремонту;
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 – коэффициенты, характеризующие расход материала соответственно на средний и текущий ремонты по отношению к капитальному ремонту;
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 – коэффициент повышения расхода материала в связи с потребностью в нем на осмотры и межремонтное обслуживание.

Затраты на все виды ремонтов финансируются за счет ремонтного фонда, который образуется на предприятии по нормативу за счет себестоимости продукции.

Себестоимость ремонтных работ определяется путем составления сметы затрат, которая содержит следующие статьи: основная и дополнительная заработная плата; стоимость ремонтных деталей (покупных или изготовленных в других цехах); основные и вспомогательные материалы для ремонта и на производство деталей (в данном цехе); электроэнергия и топливо; оплата услуг со стороны других цехов; цеховые (производственные) расходы; общезаводские (общехозяйственные) расходы.

4. Организация ремонта животноводческого оборудования. 

Один из главных факторов влияния на эффективность использования машин и оборудования на животноводческих фермах и комплексах- внедрение системы планово-предупредительного ремонта и технического обслуживания в животноводстве (ППРТОЖ).

Для полного перехода на систему ППРТОЖ необходимо располагать всеми требуемыми нормативами, которые, как правило, на новую технику отсутствуют. Практика показывает, что от момента создания машины до разработки технологии ее ТО и ТР, норм времени, расценок расхода запасных частей и материалов и других нормативов проходит более 5 лет. Такое положение с нормативной документацией является неизбежным следствием длительности сроков разработки, апробации и утверждения. Указанный недостаток может быть в известной мере устранен с помощью применения относительных нормативов, так называемых условных единиц измерения.

Степень сложности ТО и ТР агрегата, машины, их ремонтные особенности оцениваются категориями сложности ТО и ТР. Категории сложности ТО и ТР оборудования зависят от его конструктивных и технологических особенностей.

Для планирования, учета работ по ТО и ТР и соответствующих расчетов наряду с категорией сложности ТО и ТР вводится понятие «ремонтная единица». Количество установленных ремонтных единиц позволяет составить суждение об объеме работ по ТО и ТР оборудования в целом в организации и по отдельным группам оборудования.

В промышленности трудоемкость 1 ремонтной единицы равна 35 ч, которая была принята в конце 50-х годов прошлого столетия и действует по настоящее время. При обосновании условной единицы сложности на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве независимо от того, какая трудоемкость будет присвоена 1 условной единице - 27, 35 или 50 ч - это не повлияет на определение категории сложности, а только будет изменяться численное значение условных единиц по определяемой машине. Главная задача - определить категорию сложности так, чтобы она отражала объективную трудоемкость ТО и ТР животноводческой техники.

Например, не имеет значения, какое количество условных единиц будет присвоено доильной установке АДМ-8 на 200 голов - 9, 13 или 17. Важно, чтобы во всех случаях принимаемые значения отражали годовую трудоемкость 460 ч на ТО и ТР данного вида оборудования.

При обосновании условной единицы на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве приняты средние годовые затраты труда на ТО и ТР ротационного насоса НРМ-2 (27 ч) за 1 условную единицу. При определении категорий сложности за условную единицу ТО и ТР научно-техническим Советом Министерства сельского хозяйства СССР и Госкомсельхозтехникой СССР от 16.03.1981 принята трудоемкость 27 чел.-ч - единая для механического, санитарно-технического, теплотехнического и электрического оборудования.

Целесообразно принять и использовать в расчетах при определении категории сложности на физическую машину (оборудование) и в настоящее время единую условную единицу 27 ч на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве. При этом определять категорию сложности ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве необходимо по техническим параметрам эмпирическим методом с подбором коэффициентов к каждому параметру. Для определения категории сложности на ТО и ТР в животноводстве необходимо все животноводческое оборудование и машины распределить на группы технологического назначения. После этого по каждой группе машин проводится анализ по конструктивным особенностям и определяется базовая машина для определения категории сложности. Если в группе машины по своей конструкции отличаются, их нужно формировать на подгруппы по конструктивному устройству и также для каждой подгруппы принять базовую машину. Такой способ позволяет более точно установить категорию сложности не только на существующие машины, но и на вновь проектируемые.

Исходными данными для определения категорий сложности ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве являются параметры и технические характеристики, приведенные в паспорте оборудования, поэтому категория сложности ТО и ТР животноводческой техники - величина постоянная. Она может изменяться лишь в результате совершенствования или модернизации оборудования.

Для расчета категорий сложности по каждой группе машин и оборудования, применяемых в животноводстве, определены эмпирические зависимости, которые установлены с учетом конструктивных и технологических особенностей, а также весовой характеристики.

Расчет категории сложности ТО и ТР машин и оборудования животноводческой техники (R) производят по формуле  (для доильных установок):

 

	 
	R = K1 х N + К2 х П + К3 х m + К4 х ДА + C,
	


 

где N - установленная мощность, кВт;

П - производительность, коров/чел.-ч;

m - масса, кг;

К1, К2, К3, К4 - числовые значения коэффициентов;

ДA - количество доильных аппаратов, шт.;

С - постоянная величина сложности ТО и ТР, установленная для группы машин.

Нормативы категории сложности можно использовать при определении трудоемкости работ по ТО и ТР. Научно обоснованные нормативы на 1 условную единицу создают условия для равной интенсивности и напряженности труда не только на одинаковых, но и на разнородных работах, а также для разработки комплекса нормативов материальных (расхода материалов и запасных частей) и суммарных затрат на 1 условную единицу.

Суммарные затраты на ТО и ТР по машинам и оборудованию животноводческих ферм и комплексов определяются по формуле:

 

	 
	С = СЕТО + СТО-1 + СТО-2 + СР,
	


 

где С - годовые суммарные затраты на ТО и ТР на 1 физическую единицу оборудования, руб.;

СЕТО, СТО-1, СТО-2, СР - затраты на проведение работ по видам ТО и ТР на 1 физическую единицу оборудования, руб.

Расчеты затрат на ТО и ТР животноводческой техники имеют свои особенности учета и планирования работ. Для ТО и ТР животноводческой техники в районах задействованы станции технического обслуживания животноводческой техники (далее - СТОЖТ) лишь на 32 % от общего количества, которые в настоящее время используют свои мощности по назначению на 55-60 %, а в основном их загрузка составляет около 18-20 %. Кроме того, на фермах хозяйств созданы пункты технического обслуживания. При определении затрат на ТО и ТР учитывалось, что ежедневное техническое обслуживание проводится специалистами хозяйств, а периодическое и ремонт - СТОЖТ или СОТ (специализированная организация техобслуживания). Стоимость выполняемых работ в этом случае складывается исходя из расхода материальных ресурсов, основной заработной платы и сложившегося уровня накладных расходов, дополнительной заработной платы, транспортных расходов в хозяйствах и службах.

Затраты на ежедневное ТО (СЕТО) определяются по формуле :

  

	 
	СЕТО = ЗоЕТО х Кдоп. х Ксоц. + ЗоЕТО х НР + МЕТО,
	


 

где ЗоЕТО - основная заработная плата на проведение ежедневного ТО, руб.;

Кдоп. - коэффициент, учитывающий дополнительную заработную плату, которая включает оплату отпусков, невыходов на работу при исполнении государственных обязанностей, премирование за перевыполнение плана валовой продукции и прочие доплаты. В среднем Кдоп. равен 1,2;

Ксоц. - коэффициент, учитывающий отчисления на социальное страхование. Ксоц. равен 1,3 исходя из нормы отчислений 30 %;

НР - средний уровень накладных расходов, сложившийся в хозяйствах РБ, принят на уровне 40 % от основной заработной платы (НР = 0,4). При расчетах нормативов на ТО уровень накладных расходов может уточняться с учетом конкретных условий;

МЕТО - стоимость материалов, затрачиваемых на проведение ЕТО, руб.

При выполнении работ районной СТОЖТ или СОТ расчет затрат на периодическое ТО и ТР машин и оборудования животноводческих ферм можно определить по формуле :

  

	 
	СПОР = (ЗоПОР х Кдоп. х Ксоц. + ЗоПОР х КПР х Ксоц. + ЗоПОР х НРС + ЗоПОР х Тр + М) х КПН х КНДС,
	


 

где СПОР - затраты на периодическое ТО и ТР животноводческой техники, руб.;

ЗоПОР - основная заработная плата на проведение ТО-1, ТО-2 и ТР, руб.;

Кдоп. - коэффициент, учитывающий дополнительную заработную плату, которая включает оплату очередных и дополнительных отпусков, оплату невыходов на работу при исполнении государственных обязанностей, оплату льготных часов подростков и перерывов в работе по уходу за ребенком (Кдоп. = 1,15);

КПР - усредненный размер премиального фонда для премирования рабочих принят на уровне 30 % от суммы основной заработной платы рабочих (КПР = 1,3);

НРС - уровень накладных расходов от основной заработной платы рабочих принят на уровне 65 % без учета услуг спецавтотранспорта (НРС = 1,65);

Тр - уровень транспортных расходов от основной заработной платы дифференцирован в зависимости от среднего радиуса переезда спецавтотранспорта при обслуживании ферм. Усредненные транспортные расходы установлены в следующих размерах: до 30 км ТР равен 25 %, от 30 до 50 км ТР равен 40 %, свыше 50 км ТР равен 50 %. Для расчета затрат на периодическое ТО и ТР животноводческой техники принят средний радиус переезда от 30 до 50 км (ТР = 1,4);

М - стоимость материалов и запасных частей, затрачиваемых при проведении периодического ТО и ТР, руб.;

КПН - коэффициент, учитывающий плановые накопления (8 %) от полной себестоимости выполненных работ обслуживающей организацией (КПН = 1,08);

КНДС - налог на добавленную стоимость (20 %) (КНДС = 1,2).

Для обоснования нормативов затрат по группам машин на 1 условную единицу ТО и ТР техники ферм использовались вышеуказанные методические материалы. Определив суммарные затраты на физическую единицу, можем установить нормативы затрат на 1 условную единицу по группам машин по формуле :

 

	 
	    n     n 
	 

	 
	Н'з = ∑ Ci / ∑ Ri,
	

	 
	     i = 1    i = 1   
	 


 

где Н'з - нормативы затрат на ТО и ТР животноводческой техники на 1 условную единицу, руб.;

Ci - годовые затраты на ТО и ТР i-й машины, руб.;

Ri - категория сложности ТО и ТР i-й машины, усл. ед.;

n - количество машин в группе, ед.

Однако учитывая, что за последние 3 года уровень инфляции в РБ составляет в среднем 8-10 % в год, разработанные нормативы затрат на 1 условную единицу по группам машин не могут быть использованы на длительный период времени и ближайшую перспективу. В связи с этим предлагается установить затраты на 1 условную единицу сложности в долларах США. Аналогичным способом определяем нормативы затрат на 1 условную единицу по другим группам машин. Установление нормативов на 1 условную единицу по группам машин создает условия для планирования затрат на ТО и ТР животноводческой техники как на стадии создания новой техники, так и в период ее эксплуатации.

Располагая данными нормативов затрат на 1 условную единицу, можно определить годовые затраты на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве по формуле:

 С = Н'з х R,
где C - годовые затраты на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве, долл. США;

R - категория сложности ТО и ТР, усл. ед.

Затраты на ТО и ТР машин и оборудования можно определить по формуле :

 

	 
	   k     k        k      
	 

	 
	Q = ∑ Х1i х H'зi + ∑ X2j х H'зj + … + ∑ Xmn х H'зп,
	

	 
	 i = 1   j = 1       n = 1   
	 


 

где Q - объем работ по ТО и ТР, долл. США;

K - число условных единиц сложности i, j, …, n-го вида оборудования, усл. ед.;

X1; X2; Xn - количество i, j,…, n-го оборудования, шт.;

H'з - нормативы затрат на ТО и ТР животноводческой техники на 1 условную единицу для каждой группы машин, долл. США.

В нормативы затрат на 1 условную единицу включены все годовые материальные, финансовые и трудовые затраты на ежедневное и периодическое ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве. Из-за разного расхода запасных частей и материалов на 1 условную единицу ТО и ТР устанавливаются нормативы для каждой группы машин.

На основании расчетов установлены усредненные суммарные нормативы затрат на проведение ТО и ТР животноводческой техники. Данные нормативы в значительной степени упрощают планирование затрат в период эксплуатации техники, а также позволяют определять затраты на ТО и ТР на различных стадиях создания новых машин.

5. Организация транспортировки сельскохозяйственных грузов.

Сельскохозяйственные предприятия нуждаются в выполнении большого количества транспортных работ. Вся продукция перевозится к местам хранения, первичной или окончательной переработки и потребления. Беспрерывно транспортируются органические и минеральные удобрения, машины оборудования, запасные части , нефтепродукты и т.д. 

Задача транспорта состоит в подготовке, проведении и завершении производственных процессов. В некоторых из них (например, при уборке с/х культур) имеет место тесная связь транспорта с работой других машин.

Практически все сельскохозяйственные организации имеют собственный транспорт. Однако при этом зачастую используют услуги сторонних организаций. Необходимость использования транспортных услуг возникает в случае более высокой себестоимости перевозки собственным транспортом, либо в случае организации перевозок специальным транспортом, а также  при нехватке собственного транспорта и.д.

Агросервисные предприятия осуществляют транспортные работы для собственных нужд, а также при оказании услуг сельскохозяйственным организациям.

Под транспортным процессом понимается комплекс операций, связанных с выполнением перевозок, включающих погрузочно-разгрузочные операции и перемещение груза из пункта отправления в пункт назначения. Содержание транспортного процесса зависит от классификации перевозок, целей и технологии перемещения сельскохозяйственных грузов.

Грузами называют все предметы с момента приёма их к перевозке до момента сдачи грузополучателю. В общей массе груза (брутто) выделяют товар и тару. Большинство сельскохозяйственных грузов являются бестарными.

По способу погрузки-разгрузки сельскохозяйственные грузы подразделяют на три группы:

1. наволочные или сыпучие;

2. штучные (тарные и бестарные);

3. наливные.

К обособленной группе требующей особой осторожности при перевозке относятся длинномерные грузы, живой скот, пчелиные ульи и т.д.

Каждый груз имеет плотность (т/м3) . Степень использования грузоподъёмности транспортного средства характеризуется значением соответствующего коэффициента, который рассчитывается как отношение максимальной массы груза к номинальной грузоподъёмности транспортного средства.

Грузооборот – показатель работы грузового автотранспорта измеряемый в тонно-километрах.

Объём перевозок – это количество груза в тоннах , которое подлежит перевозке или уже перевезено в определённый промежуток времени.

Оказание услуг на перевозку грузов на территории РБ заказчикам независимо от формы собственности должно осуществляться по утвержденным перевозчиком тарифам.

Тарифы устанавливаются перевозчиком по группам подвижного состава в зависимости от грузоподъемности, по конкретным типам и маркам автотранспортных средств, а также от системы оплаты за транспортную работу за следующие показатели:

- одну тонну;

- одну отправку (ездку);

- один тонно-километр;

- один автомобиле-день (смену) работы;

- один час нахождения подвижного состава у заказчика;

- один километр пробега;

- другие показатели измерения транспортной работы.

Для определения тарифа на необходимую предприятию единицу измерения рассчитанные затраты делятся на соответствующий объем транспортной работы.

При применении сдельной системы оплаты за перевозку грузов автомобильным транспортом тарифы рассчитываются на установленный перевозчиком показатель измерения транспортной работы.

При применении повременной системы оплаты за перевозку грузов автомобильным транспортом (заказные перевозки) тарифы рассчитываются на две единицы измерения транспортной работы: на 1 ч использования и 1 км пробега подвижного состава. При обслуживании заказчика со сложившимися пробегами за время обслуживания допускается использовать тарифы, рассчитанные на один автомобиле-день (смену) или один автомобиле-час нахождения автомобиля у заказчика. 

Рассчитанные тарифы должны быть утверждены руководителем автотранспортного предприятия (индивидуальным предпринимателем) и помещены в прейскурант цен. 

С учетом объемов перевозок, сроков оплаты, сезонности перевозок перевозчик имеет право предоставлять клиенту скидку от установленного им тарифа. В этом случае тарифы на перевозки подлежат согласованию с заказчиком в протоколах согласования цен, договорах на оказание услуг.

При расчете плановой себестоимости единицы транспортной работы (1 т/км, 1 км, 1 ч, 1 т и др.) перевозчиком должна составляться плановая калькуляция по соответствующим статьям расходов, непосредственно связанным с перевозками.

Тарифы на дополнительные работы и услуги, связанные с перевозками (экспедирование, погрузочно-разгрузочные работы, хранение груза, взвешивание груза, предоставление в пользование контейнеров, прицепов, прочие аналогичные работы и услуги), формируются перевозчиком или другими организациями - производителями указанных услуг.

Расходы на оплату за проезд по платным дорогам, мостам, переправам, оплату экологических, местных и иных установленных в соответствии с законодательством сборов, а также командировочные расходы водителей и сопровождающих его лиц в тарифы на перевозку грузов и тарифы на дополнительные работы и услуги не включаются. Указанные расходы дополнительно возмещаются заказчиками или иной стороной в соответствии с договором в случаях, когда перевозчик несет указанные расходы по поручению заказчика.

Общая сумма платы за перевозку груза определяется как сумма платы перевозчика за перевозку груза и за дополнительные работы и услуги, связанные с их перевозкой. 

При калькулировании себестоимости перевозок грузов и пассажиров затраты группируются по следующим статьям:

- заработная плата персонала по организации и осуществлению перевозок (заработная плата ремонтных и вспомогательных рабочих может включаться в статью «Ремонт и техническое обслуживание подвижного состава», заработная плата руководителей, специалистов и служащих может включаться в статью «Общехозяйственные (накладные) расходы»);

- отчисления в бюджетные и внебюджетные фонды от средств на оплату труда;

- топливо;

- смазочные и другие эксплуатационные материалы;

- ремонт автомобильных шин;

- ремонт и техническое обслуживание подвижного состава;

- амортизация основных средств и нематериальных активов; 

- общехозяйственные (накладные) расходы;

- налоги и платежи, включаемые в себестоимость.

Количество ездок с грузом за смену (Ne) можно определить по формуле:

Ne = Tн / ((Ler / ™) x VT + tп-р)

Тн - продолжительность рабочего дня автомобиля за смену, ч. Определяется по формуле:

Tн = Тсм - tп-з - tнп,

где Тсм - продолжительность рабочего дня водителя за смену, ч;

tп-з - подготовительно-заключительное время (с учетом времени предрейсового медицинского осмотра) равно 25 мин, или 0,417 ч. Определяется на основании Положения о рабочем времени и времени отдыха для водителей автомобильного транспорта, утвержденного постановлением Минтранса РБ от 25.05.2000 № 13;

tнп - время на подачу подвижного состава заказчику, ч. Определяется по формуле:

tнп = Lп / VТ,

где Lп - расстояние подачи (нулевой пробег), км;

VТ - расчетная норма пробега автомобиля, км/ч. Определяется в соответствии с Нормами времени на перевозку грузов автомобильным транспортом в Республике Беларусь, утвержденными постановлением Минтранса РБ от 01.11.2002 № 35 (далее - Нормы времени);

Ler - длина ездки с грузом, км;

™ - коэффициент использования пробега. Определяется в соответствии с Нормами времени;

tп-р - время простоя автомобиля под погрузкой-разгрузкой за одну ездку, ч. Определяется по формуле:

tп-р = (q x љ х Nпр) / 60,

где q - грузоподъемность автомобиля (автомобиля с прицепом), т;

љ - коэффициент использования грузоподъемности автомобиля в соответствии с классом перевозимого груза. Класс перевозимого груза определяется в соответствии с Нормами времени;

Nпр - норма времени погрузки и разгрузки одной тонны груза, мин. Определяется в соответствии с Нормами времени.

Пробег автомобиля с грузом за смену в километрах - Lгр = Ne х Ler

Пробег автомобиля за смену в километрах - L = (Ne х Ler) / ™

Объем перевозок грузов автомобилем за смену в тоннах Q = Ne х q х љ

Объем транспортной работы (грузооборот) за смену в тонно-километрах P = Q х Ler

Общий пробег автомобиля за смену в километрах Lобщ = L + Lп

Тариф на перевозку грузов должен быть выше производственной себестоимости и соответствовать сложившемуся с уровню цен на автотранспортные услуги.

6. Организация агрохимического обслуживания.

Агрохимическое обслуживание сельскохозяйственных организаций осуществляется агросервисными предприятиями на договорной основе и включает:

- снабжение сельскохозяйственных товаропроизводителей минеральными удобрениями, средствами защиты растений, другими химическими продуктами;

- организацию добычи торфа и сапропелей;

- выполнение работ по внесению минеральных удобрений , известкованию кислых почв, вывозке и внесению органических удобрений, обработке посевов и др.;

- оказание консультационных услуг и т.д.

При организации работ по агрохимическому обслуживанию агросервисные предприятия проводят анализ и планирование объёма выполненных работ по их видам. При этом оценивается экономическая целесообразность и эффективность выполненных работ. В основе роста экономической эффективности проведения агрохимических работ лежит улучшение их качества и снижение производственных затрат. 

Например, целесообразность применения удобрений определяется их окупаемостью.

Ок = (Уф – Ур)/Кф

Ок – окупаемость 1 ц NPK;

Уф – фактическая урожайность;

Ур – расчётная урожайность;

Кф – фактическое количество внесенных удобрений.

Следует отметить, что в сельскохозяйственных организациях может наблюдаться снижение окупаемости удобрений из-за их несбалансированности, низкого качества, сроков и способов внесения и т.д.. Поэтому при оказании агрохимических услуг необходимо сравнивать фактическую и плановую структуру удобрений качество почв и т.д.

Экономический эффект от использования агротехнических (агрохимических) услуг, оказываемых агросервисной организацией может выражаться в снижении удельных затрат и (или) увеличении урожайности при возделывании сельскохозяйственных культур.

Если урожайность не изменяется, но снижаются удельные затраты то экономический эффект можно рассчитать по формуле:

Э = S * (Зс – За), где

S – площадь посева возделываемой культуры, га;

Зс, За – затраты труда (материальных ресурсов) на единицу площади соответственно в сельскохозяйственной организации и в агросервисном предприятии, чел.-час., (тыс.руб).

Если при возделывании сельскохозяйственной культуры с использованием услуг агросервисного предприятия увеличивается урожайность, то экономическую эффективность можно определить исходя из валового сбора, удельных затрат труда и материально-денежных средств.

Э = Опр * (Зс - За), где

Опр – объём производства продукции при использовании агросервисных услуг, т(ц).

Зс, За – затраты на единицу продукции соответственно в сельскохозяйственной организации и в агросервисном предприятии, чел.-час., (тыс.руб).

Экономический эффект в расчёте на 1 га (Эn) можно исчислить по формуле:

Эn = (Цн – Сн)Ун - (Цб – Сб)Уб ,

где Цн и Цб – цена реализации продукции, произведённой соответственно по новой, (предлагаемой агросервисным предприятием) и базовой(используемой в сельскохозяйственной организации) технологиям, тыс.руб. /ц;

Сн и Сб – себестоимость 1 ц продукции, произведённой соответственно по новой и базовой технологиям, тыс. руб. ;

Ун и Уб – урожайность, полученная соответственно по новой и базовой технологиям, ц/га. 

Экономический эффект от повышения урожайности (Эу) определяют по формуле:

Эу = (Цб – Сб)( Ун – Уб)

Экономический эффект от повышения качества продукции (Эк) и на этой основе повышения цены реализации рассчитывают по формуле:

Эк = (Цн – Цб)Ун

Экономический эффект от снижения себестоимости (Эс) исчисляют по формуле:

Эс = (Сб – Сн)Ун.
Рост производительности труда определяют по производству продукции в натуральном или стоимостном выражении в расчёте на 1 чел.-ч (Pnm, %), для чего используют следующую формулу:
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– производство продукции на 1 чел.-ч соответственно по новой и базовой технологиям, ц(т)/ чел.-ч (тыс. руб./ чел.-ч).

7. Расчёт эксплуатационных затрат на выполнения агротехнических работ.

Эксплуатационные затраты на выполнение сельскохозяйственных работ можно рассчитывать по машинно-тракторному агрегату в целом.

Для этого определяют первоначально затраты на эксплуатацию каждой машины, входящей в агрегат: трактора, прицепных и навесных машин, -а потом их суммируют. В зависимости от вида выполняемой работы можно проводить расчет затрат тремя способами в зависимости от того, используются ли данные по загрузке техники (нормативной или фактической): - на единицу механизированных работ, машино-час, гектар пахоты, тонну убранной, доработанной и перевезенной продукции, физическую меру производимой продукции (например, тюк или рулон сена, соломы); - на полный объем выполняемой работы; - на полный объем работ, выполняемый машинно-тракторным парком в организации.

Затраты на техническое обслуживание и ремонт определяются по формулам:

 а) на единицу работы:

 Зто = Б х Нто / 100 х Тгод х Wч;

 б) на полный объем отдельных работ, выполняемых комплексом

машин:

 Зто = Б х Нто х Аг / 100 х Тгод х Wч;

 в) на машинно-тракторный парк или полный объем механизированных

работ по организации: 

 Зто = Б х К х Нто / 100,

 где Зто - затраты на техническое обслуживание и ремонт машин, руб.;

 Б - первоначальная (восстановительная) стоимость машин, руб.;

 Wч - производительность, га/ч, т/ч, т-км/ч;

 К - количество всех видов техники;

 Нто - норматив затрат на техническое обслуживание и ремонт

машин, % от первоначальной (восстановительной) стоимости;

 Тгод - нормативная (годовая) загрузка машин, ч;

 Аг - годовой объем работ, га, т, т-км.

 Затраты на хранение машин определяются по формулам:

 а) на единицу работы:

 Зхр = Нхр / Тгод х Wч;

 б) на полный объем отдельных работ, выполняемых комплексом машин или комбинированными машинами:

 Зхр = Нхр х К х Аг / Тгод х Wч;

 в) на машинно-тракторный парк или полный объем механизированных работ по организации:

  Зхр = Нхр х К,

 где Зхр - затраты на хранение машин, руб.;

 Нхр - норматив затрат на хранение одной машины, руб./год.

 Норматив затрат на хранение сельскохозяйственных машин (Нхр)

определяется по формуле:

 Нхр = С х Кхр х Нахр / 100,

 где С - площадь, занимаемая одной машиной, м2;

 Кхр - удельная стоимость 1 м2 машино-места при различных

способах хранения (навес, сарай, площадка: бетонированная,

асфальтированная, гравийная и т.д.);

 Нахр - норматив затрат на амортизацию и ремонт мест 

хранения, руб.

8. Методика определения эффективности оказываемых  услуг, выполняемых механизированными отрядами.
 Низкая оснащенность сельскохозяйственных предприятий техникой зачастую не позволяет им в оптимальные агротехнические сроки и на должном качественном уровне проводить весь комплекс механизированных работ на возделывании различных сельскохозяйственных культур, вынуждая этих хозяйствующих субъектов прибегать к услугам механизированных отрядов, созданных на базе агросервисных предприятий, преимущественно, таких как райагропромтехника и др. При этом, несомненно, важное значение имеет определение экономической целесообразности предоставляемых услуг этими структурными подразделениями для их потребителей. В этих целях может быть использован принцип сопоставления полученной выручки с общими издержками на производство сельскохозяйственной продукции.

Величина выручки равна произведению объёма продажи конкретного вида сельскохозяйственной продукции на среднюю цену её реализации. Она зависит от планируемого объема производимой сельскохозяйственной продукции и размера потерь от несоблюдения агротехнических сроков выполнения механизированных работ, при прочих равных условиях, и будет определяться по следующей зависимости:
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где В — величина выручки;

Впл - выручка от продажи планируемого объема получаемой сельскохозяйственной продукции;

Ц - средняя цена реализации за единицу продукции;

Опi-объем потерь продукции из-за несоблюдения агротехнических сроков выполнения отдельной i-ой операции (посев, пахота, культивация и др.) или отдельного i-го технологического процесса (уборка зерновых, заготовка сенажа и т. д.).

Так как механизированные отряды предназначены для выполнения отдельных сельскохозяйственных операций или технологических процессов, а не всего комплекса работ по возделыванию культур, то и расчет эффективности оказываемых услуг должен осуществляться по этим отдельным сельскохозяйственным операциям или технологическим процессам. Для определения критериев целесообразности привлечения услуг механизированных отрядов, введем новую условную величину (Б), которая представляет собой разницу между выручкой (В) и издержками на механизированные работы при выполнении отдельной операции или отдельного технологического процесса, а также размером потерь из-за несоблюдения агротехнических сроков:

Б=В-3*Uф-Оп*Ц

где 3 — издержки, связанные с использованием техники при выполнении единицы механизированных работ (одного гектара или одной тонны) на определенной сельскохозяйственной работе; V — величина выполняемого объема работ.

Все сельскохозяйственные работы, для выполнения которых могут быть востребованы услуги механизированного отряда, можно разделить на два вида:

1. Те, которые производятся механизированным отрядом совместно с любым конкретным хозяйством. При этом каждый из них выполняет свою определенную долю в общем объёме данной работы. К ним относятся все виды работ, кроме заготовки сенажа и силоса.

2. Те, которые полностью осуществляются силами механизированного отряда по заготовке сенажа и силоса.

Выполнение механизированным отрядом всего объема работ на заготовке силоса или сенажа объясняется тем, что закладку зеленой массы в траншеи необходимо производить в очень сжатые агротехнические сроки (3-4 дня) и требует в связи с этим высокого уровня организации их проведения. Поэтому, создаваемые временные отряды как раз и должны иметь такую дневную производительность, которая дозволила бы осуществлять заполнение этих траншей в заданный срок.

Определим условия, при которых использование услуг механизированного отряда по выполнению работ первого вида будет экономически оправданным решением. Зависимость по определению величины Бi для любого сельскохозяйственного товаропроизводителя, имеющего недостаточный уровень оснащенности техникой и выполняющего конкретную сельскохозяйственную работу только собственными силами будет иметь следующий вид:

Б1=Впл-31*Uф - Ол*Ц,

Зависимость по определению величины (Б) для этого же хозяйства, использующего услуги механизированного отряда, согласно главному условию: выполнение всего объема работ на данной операции строго в соответствии с агротехническими сроками, примет следующий вид:

Б’1 = Впл -31 *Wcym *Тагр - (Uф - Wcym *Тагр)* 32,

Wcym – скупочная производительность всей техники хозяйства, задействованной на выполнение конкретной сельскохозяйственной работы;

Тагр – агротехнический срок выполнения конкретной сельскохозяйственной работы;

32 – издержки потребителя на привлечение услуг механизированного -отряда в расчете на единицу от общего объема выполняемой сельскохозяйственной работы.

Положительный экономический эффект для того или иного потребителя от привлечения услуг механизированного отряда будет иметь место при условии8

Б’1>Б1

После ряда преобразований условие примет следующий вид:
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Формула по определению объема потерь (ОП) может быть записана следующим образом:
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где П - величина средних потерь за день с единицы выполняемого объема работ, приведенная к количеству дней, на которое превышается агротехнический срок.

Количество дней, на которое превышается агротехнический срок проведения сельскохозяйственной работы, определяется по следующей формуле:
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Величину средних потерь (П) рекомендуется определять по следующей зависимости:
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где Пн. - нормативная величина потерь сельскохозяйственной продукции с единицы объема, на выполнении конкретной сельскохозяйственной работы, при задержке агротехнических сроков на i-oe количество дней.

Подставляя зависимость в формулу, получим:
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Проанализировав выражение, можно сделать следующие выводы:

1. Зная издержки (32) и (31), сельскохозяйственный товаропроизводитель может определить численное значение правой части выражения. Рассчитав величину средних потерь (П) и сравнивая ее с численным значением правой части, он может сделать заключение о целесообразности использования услуг механизированного отряда. Если условие  выполняется, привлечение такого рода услуг экономически оправдано.

2. При величине издержек (32) меньшей либо равной величине издержек (31) привлечение услуг механизированного отряда будет экономически оправданным решением в любом случае.

Определим условия, при которых использование услуг механизированного отряда по выполнению работ второго вида будет экономически оправданным решением. Зависимость по определению величины (Б) для любого сельскохозяйственного товаропроизводителя, выполняющего заготовку силоса или сенажа собственными силами, примет следующий вид:
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где Ц1 — средняя цена за 1 т корма, полученного уровня качества; Uф –ёмкость траншей, т.

Зависимость по определению величины (Б) для этого же хозяйства, но использующего услуги механизированного отряда, согласно главному условию: выполнение всего объема работ строго в соответствии с агротехническими сроками, будет иметь следующий вид:
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где Ц2 — средняя цена за I т корма высшего качества.

Положительный эффект для сельскохозяйственного товаропроизводителя от привлечения услуг механизированного отряда будет иметь место при условии:

[image: image126.bmp]
Подставляя формулы и в условие, получаем:
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Анализ условия 

показывает, что, если разница цены за 1 т корча, полученного за счет привлечения услуг механизированного отряда, и цены за 1 т корма, полученного с использованием только собственной техники, больше разницы величины издержек (32) и (З1), то привлечение услуг для данного сельскохозяйственного предприятия является экономически оправданным решением.

Таким образом, величина экономического эффекта для любого сельскохозяйственного товаропроизводителя от привлечения услуг механизированного отряда зависит от уровня цен на сельскохозяйственную продукцию, разницы издержек (32) и (З1) и величины потерь сельскохозяйственной продукции от несоблюдения агротехнических сроков ведения механизированных работ при прочих равных условиях.

Представим формулы по определению величины экономического эффекта для потребителя, привлекающего услуги механизированного отряда. Для сельскохозяйственных работ, которые производятся механизированным отрядом совместно с любым конкретным хозяйством, причём каждый из них выполняет свою определенную долю в общем объёме данной работы (все виды работ, кроме заготовки сенажа и силоса), формула по определению экономического эффекта имеет следующий вид:
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где Э — экономический эффект.

Для сельскохозяйственных работ, которые полностью осуществляются силами механизированного отряда по заготовке сенажа и силоса, эта формула согласно зависимостям примет следующее выражение:
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Как показывает практика, издержки потребителя на привлечение услуг механизированного отряда в расчёте на единицу от общего объёма выполняемой сельскохозяйственной работы складываются из оплаты их по расценкам отряда в денежном или натуральном выражении (3 ) и расходов хозяйства на создание предусмотренных договором возможных условий для исполнителей услуг (Зд): организация стоянки и охраны техники, предоставление жилья работникам на время исполнения услуг, организация питания, предоставление горюче-смазочных материалов (ГСМ) и др., которые определяются по следующей зависимости:
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Цена услуг (3 ) по выполнению механизированных работ включает в себя затраты на оплату труда, стоимость ГСМ, амортизацию машин, затраты на их плановый ремонт, техническое обслуживание и хранение, общепроизводственные и общехозяйственные расходы, затраты на выплату годовых процентов за кредит, плановые накопления и необходимые налоги и рассчитывается по следующей формуле:
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где Ст— затраты на оплату труда;

НТ— налоги на заработную плату;

СГ— стоимость израсходованных ГСМ;

Са- отчисления на амортизацию техники;

Стоир - затраты на плановый ремонт и техническое обслуживание техники;

Сх - затраты на хранение техники;

Сн - затраты, связанные с общепроизводственными и общехозяйственными расходами;

С - затраты, связанные с выплатами годового процента за кредит;

ПН - норма плановых накоплений;

Ндф - налог в дорожный фонд;

Ндс. - налог на добавленную стоимость.

9. Оптимизация состава машинно-тракторного парка механизированных отрядов.

Проблема расчета оптимальной потребности в тракторах, машинах и орудиях, которые отвечали бы агротехническим требованиям возделывания различных сельскохозяйственных культур и были наиболее выгодны для условий конкретного механизированного отряда, является одной из главных задач оптимального использования средств производства. Качественный и количественный состав пооперационных групп (технологических звеньев) механизированного отряда зависит от многих факторов. Во-первых, от вида технологического процесса выполняемых сельскохозяйственных работ. С учётом этого фактора будет определяться качественный состав технологических звеньев, которые должны непосредственно входить в отряд по выполнению соответствующего технологического процесса. Например, в отряд по заготовке сенажа будут входить отдельные звенья, выполняющие скашивание с плющением, ворошение и сгребание, подбор и измельчение, транспортировку, закладку на хранение. Во-вторых, агротехническими сроками выполнения определенного вида технологического процесса (заложение силосной траншеи за 3-4 дня; уборка зерновых не более чем за 10 дней и т. д.). В-третьих, от объёма выполняемых работ (размер силосной или сенажной траншеи, площадь поля и его форма, урожайность данной культуры и др.). В-четвертых, от расстояния транспортировки и дорожных условий при транспортных работах. Последние три фактора определяют количественный состав технологических звеньев, то есть количественный состав техники, входящей в соответствующее звено.

Следует заметить, что оптимальный количественный состав конкретного отряда, при оперативном планировании - постоянно изменяющаяся величина, определяемая на основании вышеуказанных факторов. Однако целью данной задачи является определение оптимального состава машинно-тракторного парка механизированных отрядов на перспективу. При этом расчет должен осуществляться по некоторым средним величинам (длина гона, расстояние транспортировки, урожайность и др.) вышеперечисленных факторов, согласно запланированным объемам работ. Поэтому для осуществления комплектования на перспективу вновь создаваемых механизированных отрядов и доукомплектования уже существующих, с учетом вышеизложенных факторов, была разработана экономико-математическая модель оптимизации состав машинно-тракторного парка механизированных отрядов.

Рассмотрим структурный вид экономико-математической модели, в которой в качестве критерия оптимальности был выбран критерий минимума приведенных затрат, учитывающий как текущие затраты, так и эффективность капитальных вложений. В соответствии с этим целевая функция данной задачи примет следующий вид:
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где 

i- номер переменной (агрегата или комплекса машин);

j - номер операции;

t - номер агропериода;

Сп - приведенные затраты на агрегат (комплекс машин) типа i на работе вида) в агропериоде t;

Xijt - количество агрегатов (комплексов машин) типа i на работе вида] в агропериоде t.

Минимум целевой функции должен быть достигнут при выполнении следующих условий:

1.Выполнение запланированного объема работ по видам в установленные агропериоды согласно агротехническим срокам. Причём при определении оптимального состава машинно-тракторного парка вновь создаваемых механизированных отрядов это условие примет следующий вид:
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где W — производительность агрегата (комплекса машин) типа i на работе типа j за срок равный агропериоду t;

UJt- запланированная величина объема механизированных работ ида j в агропериоде t в соответствии с агротехническими сроками. А при оптимизации доукомплектования уже существующих условие примет следующий вид:
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де Bjt— объем работ на j-той операции, который может быть выполнен соответствующим технологическим звеном уже существующего механизированного отряда за расчётный агропериод t.

2. При неотрицательных переменных величинах:

[image: image135.bmp]
Оперативный план работы механизированных отрядов должен строиться с учётом следующих условий:

определения перечня технологических звеньев, необходимого для выполнения определённой сельскохозяйственной работы конкретному товаропроизводителю;

дневная производительность временного, постоянного механизированного отряда или отдельных технологических звеньев должна быть таковой, чтобы обеспечивалось выполнение всего объёма работ в соответствии с агротехническими сроками или сроками установленными потребителем услуг. Например, при заготовке сенажа или силоса - агротехническими сроками заполнения траншеи (3-4 дня), а также агротехническими сроками уборки кормовых культур и т.п.;

возможности работы технологического звена (звеньев) в течение рабочего дня на одном поле;

уровня управляемости, так как любое технологическое звено представляет собой трудовой коллектив, где звеньевой работает наравне с остальными трактористами-машинистами.

Исходя из перечисленных выше условий, при оперативном планировании основное технологическое звено временного или постоянного механизированного отряда необходимо формировать из 2 - 4 агрегатов и соответственного количества техники в остальных звеньях этого отряда. На одном поле может работать несколько технологических звеньев, но при условии, что их общая дневная выработка не превысит площади поля с тем, чтобы исключить переезды техники на новое поле в течение рабочего дня. Рекомендуется проведение работ в одном загоне не более 3-4 агрегатами. Для лучшего управления временным или постоянным механизированным отрядом количество технологических звеньев не должно превышать восьми, а количество агрегатов в технологическом звене - от двух до семи.

Чтобы обеспечивалось выполнение этих условий, при оптимальных маршрутах движения по каждому конкретному району; примерно за неделю до начала сезонных работ, должны быть составлены рабочие планы  для соответствующих временных механизированных или отдельных технологических звеньев по форме. При этом необходимо, чтобы очерёдность выполнения услуг их потребителям была таковой, чтобы минимизировать общие перегоны техники по району этих структурных формирований. Следует заметить, что последовательные календарные периоды в течение любого сезона проведения сельскохозяйственных работ, на которые составляется рабочий план, должны быть не менее двух недель. Основным документом для составления рабочего плана являются договора [66] между агросервисным предприятием, на базе которого создан механизированный отряд, и обслуживаемыми хозяйствами по форме предложенной в приложении 20. В связи с этим они должны заключаться заблаговременно, не позднее, чем за две недели до начала выполнения работ, которые оговариваются в них.

Используя положительный опыт механизированного обслуживания в зарубежных странах, мы предлагаем следующий механизм взаимоотношений между производителями и потребителями услуг. Ориентировочно за месяц до начала проведения сезонных работ экономическая служба того или иного агросервисного предприятия разрабатывает цены (калькуляции) на все виды предоставляемых услуг. Причём на каждый вид механизированных работ в зависимости от основных показателей проводимых сельскохозяйственных работ (глубина обработки почвы, урожайность сельскохозяйственной культуры, расстояние транспортировки, длина гона и др.) рассчитывает процент от их минимального уровня до максимального, которые незамедлительно доводятся до товаропроизводителей. В случае повышения цены услуг агросервисное предприятие должно проинформировать потребителей услуг не позднее, чем за один месяц, в течение которого действуют старые цены.

По мере поступления заявок на предлагаемые услуги от хозяйствующих субъектов всех форм собственности начальник механизированного отряда или какое-либо другое должностное ответственное лицо обязано  заключить договор на выполнение сельскохозяйственной работы. Предварительно должны быть согласованы: перечень технологических звеньев, необходимых для выполнения сельскохозяйственной работы; кроме того, объём работ и основные её показатели (урожайность убираемой культуры, глубина обработки почвы, расстояние транспортировки, длина гона и т.п.); вопросы, связанные с тем, какая из сторон будет обеспечивать заправку техники горюче-смазочными материалами, доставку механизаторов к месту работу, а также - их питание. На основании этих данных, посредством проведения расчётов, экономическая служба агросервисного предприятия разрабатывает полную калькуляцию на выполнение всего комплекса работ с предоставлением цены за оказание услуг.

После осуществления всех предварительных работ и соглашений, два ответственных представителя, один со стороны заказчика, а другой от исполнителя услуг, непосредственно заключают сам документ договора, в котором устанавливается:

окончательно предмет договора о том, что товаропроизводитель поручает, а механизированный отряд принимает на себя выполнение работ (услуг) в объёме, в сроки и по ценам указанным в документе;

величина аванса в процентах от стоимости работы и сроки его перечисления;

количество дней с момента подписания акта об их приёмке-сдаче, представленного в приложении 21, в течение которого хозяйство обязуется рассчитаться за оказанные услуги;

размер штрафных санкций в пользу механизированного отряда за каждый день просрочки платежа со стороны хозяйства;

размер уплаты штрафа в пользу хозяйства со стороны механизированного отряда за несоблюдение сроков выполнения работ, не учитывая при этом возможную величину нанесённого ущерба.

Кроме того, в договоре должны быть детально оговорены обязательства каждой из сторон по:

подготовке фронта работ;

обеспечению сельскохозяйственной техники горюче-смазочными материалами;

обеспечение доставки механизаторов к месту работы, а также - их питание.

Наряду с этим, стороны устанавливают условия досрочного расторжения договора.

Примерно за две недели до начала сезонных работ начальник механизированного отряда, используя заключённые договора на выполнение сельскохозяйственных работ, осуществляет составление рабочего плана оказания услуг (см. приложение 19) с учётом условий оперативного плана функционирования структурных формирований механизированного отряда. При этом дальнейшее заполнение рабочего плана в течение сезона проведения работ производится по мере поступления заблаговременно заключённых договоров.

Функционирование всех структурных формирований механизированного отряда, как хозрасчётного подразделения агросервисного предприятия, подразумевающее не только их строение, но и движение пс району, должно осуществляться в строгом соответствии с составленным рабочим планом. Вследствие этого, общий уровень организации работы механизированного отряда будет предопределяться квалифицированностью разработки рабочих планов.

В процессе непосредственного оказания услуг, в отдельных технологических звеньях, а в большей степени во временных или постоянных, механизированных отрядах, где в одном месте сконцентрировано значительное количество сельскохозяйственной техники, неизбежны ее поломки, оперативное устранение которых возможно лишь посредством применения специального ремонтного оборудования и инструмента. В таких ситуациях звеньевой технологического звена с помощью средств связи сообщает начальнику механизированного отряда о характере поломки, на что последний, в свою очередь, отдаёт соответствующее распоряжение звену технического обслуживания, которое выезжает на место поломки и устраняет её. Кроме того, данное звено, в случае жесткого графика работы структурных формирований механизированного отряда, осуществляет выполнение простых видов плановых технических обслуживании (ТО-1, ТО-2) непосредственно в полевых условиях или в местах ночной стоянки техники.

В период оказания услуг по выполнению работ, связанных с уборкой зерновых или заготовкой кормов, когда имеет место жёсткий график работы соответствующих полнокомплектных временных специализированных механизированных отрядов, который предусматривает более чем 12 часовой рабочий день, целесообразным решением будет лтсомплектование этих формирований передвижными вагончиками для организации отдыха механизаторов в ночное время суток.

После завершения оказания услуг конкретному хозяйствующему субъекту по выполнению механизированных работ в объёме установленном в договоре, она незамедлительно должна быть сдана в установленном порядке. Для этого два ответственных должностных лица, представляющие соответственно механизированный отряд и товаропроизводителя, составляют акт приёмки-сдачи работы (см. приложение 21), в котором отражаются:

планируемый и фактически выполненный объём работ;

планируемые и фактические сроки завершения работы;

объективные замечания по качеству проведенных работ;

характер и стоимость работ, в которых принимало участие хозяйство.

Одновременно с этим осуществляется расчёт денежной суммы, которую товаропроизводитель должен выплатить за оказанные услуги.

Тема 8 Агроэкотуризм.

1. Сущность и экономическое содержание туризма.

2. Экономические и правовые основы агроэкотуризма в Республике Беларусь.

3. Договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма.

4. Экономическая эффективность деятельности туристского предприятия.

1. Сущность и экономическое содержание туризма.

Туризм возник в период развития общества, когда человек перестал трудиться ради выживания. В процессе своего развития туризм прошел большое количество характерных ему черт на каждом из этапов развития. Сегодня можно сказать, что точное определение туризма должно базироваться на следующих экономических характеристиках.

1. Туризм есть результат передвижения людей по различным туристическим маршрутам.

2. Туризм всегда включает в себя два элемента: путешествие в пункт назначения и остановка там.

3. Путешествие означает выезд из страны, где турист проживает постоянно.

4. Туризм - это путешествие, не включающее в себя деятельность по получению прибыли.

По определению, принятому ООН в 1954 году, туризм — это активный отдых, влияющий на укрепление здоровья, физическое развитие человека, связанный с передвижением за пределы постоянного места жительства. В материалах Всемирной конференции по туризму, проведенной ВТО в 1981 году в Мадриде, дано следующее определение: туризм — один из видов активного отдыха, представляющий собой путешествия, совершаемые с целью познания тех или иных районов, новых стран и сочетаемые в ряде стран с элементами спорта. В 1993 году Статистическая комиссия ООН приняла более широкое определение: туризм — это деятельность лиц, которые путешествуют и осуществляют пребывание в местах, находящихся за пределами их обычной среды, в течение периода, не превышающего одного года подряд, с целью отдыха, деловыми и прочими целями

Есть и другие определения, и каждое из них отражает те или иные стороны туризма. Разнообразие дефиниций связано с двойственностью внутренней природы самого туризма. С одной стороны, туризм есть частный случай путешествия, с другой — деятельность по производству туристического продукта. В принципе и путешествие, и производство турпродукта есть деятельность. Однако производство — это экономическая деятельность и его целью является получение прибыли, а путешествие — это всегда передвижение в пространстве. Найти грань между целями путешествия и целями туризма довольно сложно, поэтому стоит различать эти понятия.

Наиболее часто в литературе встречается следующее определение туризма.

Туризм — временные выезды (путешествия) людей в другую страну или местность, отличную от места постоянного жительства на срок от 24 часов до 6 месяцев в течение одного календарного года или с совершением не менее одной ночевки в развлекательных, оздоровительных, спортивных, гостевых, познавательных, религиозных и иных целях без занятия деятельностью, оплачиваемой из местного источника.

Путешествия - это термин, обладающий значительной общностью понятийного смысла, обозначающий перемещение людей в пространстве и во времени независимо от цели такового. Туризм же это новая формация, которая выделилась как отдельная и весьма привлекательная часть путешествия. Главное отличие туризма от путешествий это его цель и массовость. У туризма есть только один потребитель услуг - турист. Турист как потребитель туристского продукта (туров, услуг, товаров) представляет собой объект деятельности тур фирм.

В отличие от товарных и финансовых рынков, на которых товар идет к покупателю, в туризме, наоборот - покупатель идет к туристскому продукту, к услугам туризма. В этом заключается отличительная особенность туриста как потребителя. Потребитель туристского продукта не имеет возможности предварительно ознакомиться с качеством предлагаемых ему туров, услуг и товаров. Туристский продукт находит свою оценку лишь в процессе потребления его туристом.

Отметим, что под туристической услугой и туристическим продуктом понимается следующие.

Услуга туризма, как и услуга вообще, есть действие определенной потребительской стоимости, выражающееся в полезном эффекте, который удовлетворяет ту или иную человеческую потребность. При этом услуга может быть оказана либо вещью, то есть при помощи товара, либо в процессе функционирования самого живого труда. В связи с этим теория экономики туризма выделяет два вида предоставляемых услуг:

• К первому виду услуг относятся услуги, которые опосредуются вещью, имеют дело с потребительским спросом. Оказание услуг подобного рода по своему содержанию ничем не отличается от процесса труда в материальном производстве, оно тождественно ему, поскольку здесь налицо все пять элементов процесса труда: средства труда, предмет труда, сам труд (то есть целенаправленная деятельность человека), технология и организация труда. Это дает основание называть услуги первого вида материальными.

• Второй вид услуг - это услуги, действие которых направленно непосредственно на человека, или окружающие его условия. Услуги этого вида не связаны с материальными продуктами, их производство неотделимо от потребления. Создание этих услуг совпадает с их потреблением. Данные услуги являются нематериальными (непроизводственными). К ним относятся услуги по реализации туристических путевок, по обслуживанию туристов в гостиницах и предприятиях питания, по организации концертных выступлений и другие. Как и любой товар, нематериальная услуга имеет стоимость и потребительскую стоимость.

Понятие туристский продукт представляет собой совокупность услуг и товаров туристского назначения, которые приобретают туристы. Туристский продукт включает в себя:

Туры, объединенные по целенаправленности (познавательные, оздоровительные).

• Туристско-экскурсионные услуги различных видов (размещение, питание, транспортные услуги и другие).

Как и любой другой товар, который страна может экспортировать или импортировать, услуги туризма..

Туризм создает новую материальную ценность и реализует ее в форме услуг, а также выполняет и реализует нематериальные услуги по обслуживанию туристов, поэтому имеет производственные и непроизводственные функции. Хозяйственный процесс, протекающий в области туризма, является производственно-обслуживающим процессом. Туризм, как диверсифицированный межотраслевой комплекс социально-бытовой инфраструктуры, представляет собой туристскую индустрию.

Туристская индустрия представляет собой совокупность гостиниц и иных средств размещения, средств транспорта, предприятий общественного питания, средств развлечения, объектов познавательного, делового, оздоровительного, спортивного и иного назначения, организаций, осуществляющих туроператорскую и турагентскую деятельность, а также учреждений, предоставляющих экскурсионные услуги и услуги гидов-переводчиков.

Туроператор (туристический оператор) — организация, занимающаяся комплектацией туров и формированием комплекса услуг для туристов. Туроператор разрабатывает туристские маршруты, обеспечивает функционирование туров и предоставление услуг, подготавливает рекламно-информационные издания, рассчитывает цены на туры, передает туры турагентам для их последующей реализации туристам.

Некоторые турфирмы совмещают функции туроператора и турагента, выступая как туроператор (компания, полностью отвечающая за тур) по одному или нескольким направлениям и как турагент по многим другим направлениям, для ассортимента.

Турагент — организация-посредник, занимающаяся продажей сформированных туроператором туров. Турагент приобретает туры у туроператора и реализует туристский продукт покупателю, либо выступает посредником между туристом и туроператором за комиссионное вознаграждение, предоставляемое туроператором.

Экономическая эффективность функционирования туризма во многом определяется классификацией его форм. Под классификацией форм туризма подразумевается их группировка по однородному признаку, которые зависят от определенных практических целей.

Каждая форма туризма характеризуется своеобразием потребностей туристов и предполагает соответствующий набор услуг, удовлетворяющих эти потребности.

В производственно - обслуживающем процессе туризма выделяют формы туризма, виды туризма и разновидности форм туризма.

С точки зрения коммерческой деятельности в АПК наибольший интерес представляет агроэкотуризм. 

2. Экономические и правовые основы агроэкотуризма в Республике Беларусь.
 Агроэкотуризм — сфера деятельности, объединяющая направления как экономического, так и неэкономического характера, как международного, так и национального уровня. В их числе: предоставление внутренних и международных туристических услуг, развитие сельских регионов и сельского хозяйства, решение глобальных экологических и социальных проблем, сохранение национального культурного наследия и традиций.

Изучение существующих определений агротуризма показывает, что они могут быть объединены в две группы

- определения, связывающие агротуризм с отдыхом туристов в сельской местности (на хуторах, в деревенских усадьбах) и рассматривающие его как разновидность экотуризма. В значительной степени они сформулированы с позиций потребителей туристических услуг;

- определения, сформулированные исследователями на основе изучения работы агротуристических ферм, занимающихся производством сельскохозяйственной продукции. Их содержание отличается комплексным характером. Агротуризм рассматривается не только с позиций потребителей туристических услуг, но и с учетом экологического фактора, а также как сфера предпринимательства, приносящая фермерам дополнительный доход от сельскохозяйственного производства при организации туристического бизнеса в сельской местности .

При характеристике агротуризма в качестве синонимов используются термины «сельский туризм», «зеленый туризм», «туризм фермы», «деревенский туризм».

В целом при первом подходе агротуризм предусматривает не только проживание туриста в сельском доме, но и в совокупности с функционированием всей инфраструктуры сельского туризма, включающей хорошее транспортное сообщение между населенными пунктами, наличие мест проведения досуга, небольших ресторанчиков, кафе и трактиров. Туристы при этом ведут сельский образ жизни, знакомятся с народной культурой, прикладным искусном, национальными песнями и танцами, местными обычаями принимают участие в народных праздниках и фестивалях. Кроме этого хозяева могут предложить гостям дополнительные услуги (рыбалка, охота, конные и велосипедные прогулки, настольный теннис и др.).

Существуют две концепции формирования модели сельского туризма.

Первая концепция исходит из того, что небольшие сельскохозяйственные предприятия - личные подсобные хозяйства, крестьянские фермерские хозяйства, сельскохозяйственные потребительские кооперативы - на свой страх и риск начинают заниматься предпринимательской деятельностью с туристическим уклоном. В этом случае аграрный туризм развивается за счет собственных ресурсов без привлечения необходимых инвестиций извне. Однако рассчитывать на значительный приток туристов в сельскую местность при таких условиях финансирования не приходится. Если усилия предприятий-предпринимателей дополняются деятельностью туроператоров (разрабатывающих туры) и турагентов (продающих путевки), то результат будет чуть лучше. Однако без кардинального повышения степени комфорта для потенциальных отдыхающих спрос на услуги сельского туризма так и останется на низком уровне, формируясь лишь за счет немногочисленных любителей: рыболовов, специалистов-этнографов и др. Семейные же туристы по-прежнему будут игнорировать эту сферу, потому что им требуется совершенно иное качество услуг.

Вторая концепция предполагает комплексное развитие туризма в сельской местности. Сельский туризм рассматривается не как подсобное производство, а как основной бизнес, обеспечивающий максимальный набор рекреационных услуг, нацеленных на использование всех привлекательных для туристов аспектов сельской жизни. К числу таких аспектов можно отнести, например, наличие благоприятных экологических и эстетических условий, возможность приобщиться к сельскому образу жизни и его развлечениям (конные прогулки, сбор грибов и ягод, рыбалка и пр.), доступ к недорогим продуктам питания местного производства, знакомство с этнографическими особенностями и т. д.

В соответствии с Указом Президента Республики Беларусь от 2 июня 2006 г. № 372 «О мерах по развитию агроэкотуризма в Республике Беларусь» было дано следующее определение агоэкотуризма.

Агроэкотуризм – временное пребывание граждан Республики Беларусь, иностранных граждан и лиц без гражданства (далее – агроэкотуристы) в сельской местности, малых городских поселениях в целях получения услуг, указанных в пункте 5 настоящего Указа, оказываемых субъектом агроэкотуризма для отдыха, оздоровления, ознакомления с природным потенциалом республики, национальными культурными традициями без занятия трудовой, предпринимательской, иной деятельностью, оплачиваемой и (или) приносящей прибыль (доход) из источника в месте пребывания.

Указом № 372 также даны определения следующих терминов:

- сельская местность – территория, входящая в пространственные пределы сельсоветов, за исключением территорий поселков городского типа и городов районного подчинения;

- малые городские поселения – поселки городского типа, города районного подчинения с численностью населения до 20 тыс. человек;

- сельскохозяйственная организация – юридическое лицо, основным видом деятельности которого является производство (выращивание) и (или) переработка сельскохозяйственной продукции, выручка от реализации которой составляет не менее 50 процентов от общей суммы выручки.

Кроме того вышеназванным Указом определены основные правила осуществления субъектами агроэкотуризма деятельности по оказанию услуг в этой сфере.

Осуществлять деятельность в сфере агроэкотуризма вправе:

- физические лица, постоянно проживающие в сельской местности, малых городских поселениях и ведущие личное подсобное хозяйство;

- крестьянские (фермерские) хозяйства и иные сельскохозяйственные организации (до указанной даты - только крестьянские (фермерские) хозяйства).

Для целей агроэкотуризма сельскохозяйственной организацией считается юридическое лицо, основным видом деятельности которого является производство (выращивание) и (или) переработка сельскохозяйственной продукции, выручка от реализации которой составляет не менее 50 % от общей суммы выручки.

Деятельность названных физических лиц и сельскохозяйственных организаций по оказанию услуг в сфере агроэкотуризма не является предпринимательской и может осуществляться:

физическими лицами - без государственной регистрации в качестве индивидуальных предпринимателей;

сельскохозяйственными организациями - при условии ведения раздельного учета доходов, получаемых от данного вида деятельности, и доходов, получаемых от реализации произведенной и переработанной сельскохозяйственной продукции, других видов хозяйственной деятельности, не запрещенных законодательством.

Для осуществления деятельности субъекты агроэкотуризма должны соблюсти 4 условия.

Субъекты агроэкотуризма могут осуществлять деятельность по оказанию услуг в сфере агроэкотуризма при выполнении в совокупности следующих условий:

1) наличие жилого дома (квартиры в жилом доме) или нескольких жилых домов (квартир в жилых домах), расположенных в сельской местности, малых городских поселениях, принадлежащих на праве собственности физическому лицу - субъекту агроэкотуризма и (или) члену его семьи либо сельскохозяйственной организации, отвечающих установленным санитарным и техническим требованиям и благоустроенных применительно к условиям данного населенного пункта;

2) наличие свободных жилых комнат в жилом доме (части жилого дома) для размещения агроэкотуристов;

3) осуществление субъектами агроэкотуризма деятельности по производству и (или) переработке сельскохозяйственной продукции;

4) имеются возможности для ознакомления агроэкотуристов с природными и архитектурными объектами, национальными культурными традициями соответствующей местности.

Для размещения агроэкотуристов число жилых комнат в доме (квартире) не должно превышать 10

Субъекты агроэкотуризма вправе оказывать следующие виды услуг:

- предоставление жилых комнат для размещения агроэкотуристов, причем число таких комнат не должно превышать 10 (ранее - не более 5).

Если физические лица или сельскохозяйственные организации при оказании услуг в сфере агроэкотуризма будут использовать более 10 комнат, то эта деятельность признается предпринимательской. Соответственно она должна осуществляться с учетом требований действующего законодательства и подлежит налогообложению в порядке, установленном Налоговым кодексом РБ (далее - НК) и иными актами национального законодательства;

- обеспечение агроэкотуристов питанием (как правило, с использованием продукции собственного производства);

- организацию познавательных, спортивных и культурно-развлекательных экскурсий и программ;

- иные услуги, связанные с приемом, размещением, транспортным и иным обслуживанием агроэкотуристов.

На оказание услуги необходимо в письменной форме заключить договор.

3. Договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма.

Между субъектами агроэкотуризма и агроэкотуристами либо между субъектами агроэкотуризма и туристическими операторами (далее - туроператор) в обязательном порядке должны заключаться в письменной форме договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма. Типовой договор на оказание услуг в сфере агроэкотуризма утвержден постановлением Совета Министров РБ от 29.06.2006 № 818.

С 6 октября 2010 г. вступили в силу изменения в Закон РБ от 25.11.1999 № 326-З «О туризме» (далее - Закон). Подход к форме договора оказания туристических услуг существенно изменился. Правоприменительная практика работы с туристическим ваучером показала нецелесообразность объединения 2 документов (туристического ваучера и договора оказания туристических услуг) в единый документ. В классическом виде туристический ваучер является документом, фиксирующим весь комплекс услуг по организации туристического путешествия, который подтверждает их оплату и гарантирует предоставление потребителю, в то время как договор оказания туристических услуг представляет собой соглашение сторон об установлении, изменении или прекращении гражданских прав и обязанностей. Рассматривать белорусский вариант туристического ваучера как документ, подтверждающий оплату туристических услуг (как, например, туристскую путевку в Российской Федерации), нецелесообразно в связи с тем, что по законодательству РБ подтверждением оплаты услуг является кассовый чек или банковское платежное поручение. Также практика показала, что у субъектов туристической деятельности нередко возникали трудности при заполнении ваучера.

Таким образом, туристический ваучер является избыточным документом в процессе реализации тура заказчику.

Основной документ в туристической деятельности - типовой договор оказания туристических услуг. Закон определил, что документом, регулирующим отношения между заказчиком и исполнителем туристических услуг, является договор оказания туристических услуг (далее - договор). 

Объективно типовая форма договора имеет ряд преимуществ перед туристическим ваучером. Договор имеет ряд преимуществ перед туристическим ваучером:

- договор не является бланком строгой отчетности, что позволяет избежать дополнительных проблем с учетом, использованием, хранением и уничтожением бланков строгой отчетности;

- типовая форма договора упростит порядок оформления отношений между субъектом и участником туристической деятельности. Это касается в т.ч. и заключения предварительного договора оказания туристических услуг.

То есть типовая форма договора позволит использовать механизм заключения предварительного договора оказания туристических услуг в полной мере;

- субъекты туристической деятельности смогут сэкономить часть денежных средств, ранее необходимых для приобретения туристических ваучеров.

Форма договора установлена Законом. Закон определил также и требования к форме договора оказания туристических услуг: он составляется в письменной форме. По договору исполнитель (субъект туристической деятельности) обязуется по заданию заказчика (участника туристической деятельности) оказать туристические услуги, а заказчик - их оплатить. К договору применяются правила, установленные законодательством для договора возмездного оказания услуг. При этом в договоре может быть предусмотрено исполнение всех или части обязательств исполнителя по договору третьими лицами. Вместе с тем исполнение обязательств третьими лицами не освобождает исполнителя по договору от ответственности перед заказчиком за неисполнение или ненадлежащее исполнение обязательств третьими лицами.

Существенные условия договора определены Законом. На основании ст.402 Гражданского кодекса РБ договор считается заключенным, если между сторонами в требуемой в подлежащих случаях форме достигнуто соглашение по всем существенным условиям договора. Существенными являются условия о предмете договора, условия, которые названы в законодательстве как существенные, необходимые или обязательные для договоров данного вида, а также все те условия, относительно которых по заявлению одной из сторон должно быть достигнуто соглашение.

Законом определены следующие существенные условия договора:

- стоимость туристических услуг, сроки и порядок их оплаты;

- сведения об исполнителе, включая данные о специальном разрешении (лицензии) на осуществление туристической деятельности, его месте нахождения (месте жительства индивидуального предпринимателя) и банковские реквизиты;

- сведения о заказчике в объеме, необходимом для оказания туристических услуг;

- программа туристического путешествия;

- права, обязанности и ответственность сторон;

- условия изменения и расторжения договора оказания туристических услуг, порядок урегулирования возникших споров и возмещения причиненных убытков (вреда);

- иные условия, относительно которых по заявлению одной из сторон должно быть достигнуто соглашение.

В типовой форме договора отражены все существенные условия договора, за исключением данных о специальном разрешении (лицензии) на осуществление туристической деятельности. Разработчики этого документа исходили из того, что в соответствии с Указом Президента РБ от 01.09.2010 № 450 «О лицензировании отдельных видов деятельности» туристическая деятельность с 1 января 2011 г. не подлежит лицензированию. В связи с этим , субъектам туристической деятельности следует самостоятельно отражать сведения о специальном разрешении (лицензии) на осуществление туристической деятельности в договоре до 1 января 2011 г.

Квитанция на экскурсионные услуги не является бланком строгой отчетности. Субъект туристической деятельности вправе самостоятельно изготавливать квитанцию в удобной для него форме (размере). Исходя из норм ст.21 Закона субъект туристической деятельности может осуществлять экскурсионное обслуживание на основании договора оказания экскурсионных услуг, не используя бланк квитанции на экскурсионные услуги. Квитанция на экскурсионные услуги может использоваться субъектами туристической деятельности для оперативности оформления отношений с экскурсантами (например, организация экскурсий по городу на вокзале для транзитных пассажиров).

Кроме того, в соответствии с Законом субъекты туристической деятельности вправе оказывать отдельные услуги, связанные с организацией туристического путешествия (например, услуги бронирования, информационно-консультационные услуги, услуги визовой поддержки и др.). В случае если данные услуги не входят в комплекс туристических услуг, составляющих тур, они оказываются на основании отдельного договора, к которому применяются правила, установленные законодательством для договора возмездного оказания услуг.

Такие договоры заключаются путем принятия агроэкотуристом условий, предусмотренных субъектом агроэкотуризма в договоре (так называемые договоры присоединения).

Так, например, договором определено, что субъект агроэкотуризма (исполнитель) имеет право требовать от агроэкотуриста (заказчика) своевременного внесения платы за услуги в сфере агроэкотуризма, а также использования жилого дома (части жилого дома), предоставленного заказчику, по назначению и т.д.

При этом заказчик обязан предоставить исполнителю документ, удостоверяющий его личность, оплатить стоимость услуг (в белорусских рублях), оказываемых по договору и др.

Качество оказываемых услуг в сфере агроэкотуризма должно соответствовать условиям договора на оказание таких услуг. При обнаружении недостатков качества оказываемых согласно договору услуг агроэкотурист вправе предъявить претензии к исполнителю услуги в письменном виде в месячный срок.

В 2010 г. туроператоры должны были иметь специальное разрешение (лицензию) на осуществление туристической деятельности. С 1 января 2011 г. лицензирование туристической деятельности отменено Указом Президента РБ от 01.09.2010 № 450 (далее - Указ № 450). Указ № 372 должен быть приведен в соответствие с Указом № 450.

Отчетность в сфере агроэкотуризма представляется в налоговый орган ежегодно до 10 января

Субъекты агроэкотуризма обязаны ежегодно представлять в налоговый орган по месту жительства (сельскохозяйственные организации - по месту нахождения) информацию о заключении (незаключении, отсутствии) договоров на оказание услуг в сфере агроэкотуризма, заключенных в отчетном году.

Форма отчетности утверждена постановлением МНС РБ от 19.06.2006 № 68 «Об утверждении формы информации о договорах на оказание услуг в сфере агроэкотуризма, заключенных в истекшем году». Срок ее представления - до 10 января года, следующего за отчетным.

Информация должна включать в себя сведения о договорах на оказание услуг в сфере агроэкотуризма, заключенных в истекшем году. В отчетности указываются обобщенные сведения о договорах (общее количество заключенных договоров; средняя продолжительность пребывания туристов; сумма, полученная в оплату оказанных услуг) без указания персональной информации о сторонах каждого договора. Отдельно отражаются сведения о количестве договоров, заключенных непосредственно с агроэкотуристами, и договоров, заключенных с туроператорами.

Количество агроэкотуристов должно быть представлено с разбивкой по стране их проживания.

Для занятия агроэкотуризмом достаточно уплатить 1 базовую величину

Деятельность в сфере агроэкотуризма выведена из общей системы налогообложения. Но применительно к организациям это сделано только для крестьянских (фермерских) хозяйств.

4. Экономическая эффективность деятельности туристского предприятия.

Экономическая эффективность туризма является составным элементом общей эффективности общественного труда и выражается определенными критериями и показателями.

Под критерием следует понимать основное требование к оценке правильности решения поставленной задачи. Необходимость критерия возникает потому, что следует четко определить, с каких позиций следует подходить к расчету эффективности производственно-обслуживающего процесса туризма.

Общественное производство функционирует в интересах всего общества, поэтому его эффективность следует оценивать исходя из степени достижения целей общества.

В соответствии с теорией оптимального функционирования экономики, эффективность на отдельном «участке» должна оцениваться с позиции общего эффекта, то есть частного критерия эффективности и должна оцениваться с позиций общего эффекта, то есть частные критерии эффективности должны соответствовать глобальному критерию, «вытекать» из него.

Общий критерий эффективности общественного производства заключается в достижении в интересах общества наибольших результатов при наименьших затратах средств и рабочей силы. 

Экономическая эффективность деятельности туристского предприятия предполагает конкретизацию понятий «экономическая эффективность» и «экономический эффект». Экономический эффект – абсолютная величина, обозначающая результат туристского бизнеса. Один и тот же эффект может быть получен разными способами, с разными затратами. И наоборот, одинаковые затраты могут дать разные результаты. Поэтому необходимо сравнение результатов с затратами. Соизмерение эффекта и затрат на его достижение является основой экономической эффективности. Таким образом, экономическая эффективность – это относительная величина, получаемая в результате соотношения одной абсолютной величины (эффекта) с другой абсолютной. На уровне туристских предприятий показатели общей экономической эффективности включают общие и частные показатели. Обе группы показателей являются статичными и показывают уровень абсолютного эффекта, достигнутого в определенный момент времени, или уровень использования того или иного вида ресурсов (затрат) также в определенный момент времени.

Общие показатели делятся на абсолютные и относительные. В составе абсолютных показателей традиционно рассматривают показатели прибыли (в денежном эквиваленте), в составе относительных показателей – показатели рентабельности (исчисляются в процентах). 

В современных условиях рыночной экономики основными покaзaтeлями, при помощи которых можно оценить эффeктивноcть финaнcово-хозяйcтвeнной дeятeльноcти предприятия туриcтcкой индустрии, являются покaзaтeли прибыли и рeнтaбeльноcти.

Прибыль как экономичecкaя кaтeгория отрaжaeт чистый доход, нaчaлом формирования прибыли являeтcя получeниe выручки от рeaлизaции услуг (риc. 1). Именно прибыль cоздaeт гaрaнтии cущecтвовaния туриcтcкого предприятия, поскольку опрeдeляeт нaличиe зaинтeрecовaнноcти учрeдитeлeй в дaльнeйшeм вeдeнии прeдпринимaтeльcкой дeятeльноcти. Покaзaтeль рeнтaбeльноcти нaиболee ярко хaрaктeризуeт эффeктивноcть дeятeльноcти турпрeдприятия.

Предприятия туриндустрии, устанавливая цены на услуги, реализуют их потребителям, получая при этом выручку от реализации, которая сопоставляется с затратами на создание туристской услуги, принимающими форму себестоимости туристских услуг.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Рисунок -  Cхeмa обрaзовaния чистой прибыли

Выручка туристского предприятия определяется объемом денежных средств, поступающих за реализованные услуги без учета специальных налогов. 

Размер выручки (
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– количество реализованных услуг i-го вида.

Если выручка превышает себестоимость, т.е. разность между выручкой и себестоимостью является положительной величиной, финансовый результат свидетельствует о получении прибыли. В противном случае, предприятие получает отрицательный финансовый результат, т.е. несет убытки. Если же выручка от реализации равна себестоимости, то в этом случае предприятие смогло только возместить затраты на производство и реализацию услуг. 

С экономической точки зрения прибыль – это разность между денежными поступлениями и выплатами. На величину прибыли и ее динамику воздействуют факторы, как зависящие (эндогенные), так и не зависящие (экзогенные) от предприятия индустрии туризма. 

К не зависящим от турпредприятия факторам можно отнести  конъюнктуру рынка, уровень цен на материально-сырьевые и топливно-энергетические ресурсы, а также нормы амортизации основных средств, используемых турпредприятиями. 

В определенной зависимости от предприятия находятся такие факторы, как уровень цен на реализуемые турпродукты и оплата труда работников турпредприятия,  качественный состав персонала, конкурентоспособность услуг, организация труда, его производительность и эффективность финансового планирования.

Основными путями увеличения прибыли являются:

увеличение объема продаж туристского продукта;

расширение номенклатуры туристского продукта и дополнительных услуг;

улучшение качества обслуживания потребителей;

снижение себестоимости туристского продукта по элементам затрат;

расширение рынка продаж;

совершенствование управления предприятием в условиях конкуренции;

продажа излишнего имущества, сдача в аренду и др.[ 12, с.145].

Анализ состава и структуры расходов туристского предприятия влияет на возможность турпредприятия снизить затраты, и, следовательно, увеличить прибыль без увеличения цен на свои услуги. Данный анализ также позволяет предприятию туриндустрии выявить резервы снижения непроизводительных затрат. Так, турагент не может влиять на постоянные расходы, включаемые туроператором в стоимость турпродукта, поэтому турагентство может анализировать затраты по турам и выбирать наиболее выгодные из туров.

Величина цены на туристскую услугу определяется ее себестоимостью и спросом на нее. Кроме того, на цену услуги влияют такие факторы, как уровень обслуживания, форма обслуживания, конъюнктура рынка услуг, сезонность предоставления туруслуг, эффективность рекламы и др. Структуру цены составляют: себестоимость туристской услуги; косвенные налоги; прибыль туристской организации; скидки для отдельных групп туристов; надбавка или скидка (комиссионное вознаграждение) в пользу посредника.

Определение предельного уровня прибыли на полный сформированный турпродукт является важной проблемой в сфере туристского бизнеса, где жесткая конкуренция вынуждает использовать ценовые методы борьбы за клиентов. 

Рeнтaбeльноcть ( это отношeниe прибыли к зaтрaтaм, где в кaчecтвe прибыли может быль иcпользовaнa вeличинa бaлaнcовой, чиcтой прибыли, прибыли от рeaлизaции продукции, a тaкжe прибыли от разных видов дeятeльноcти  предприятия. В знaмeнaтeлe в кaчecтвe зaтрaт могут быть иcпользовaны покaзaтeли cтоимоcти оcновных и оборотных фондов, выручки от рeaлизaции, ceбecтоимоcти продукции cобcтвeнного и зaeмного кaпитaлa и т.д.

По cтруктурe поcтроeния покaзaтeли рeнтaбeльноcти отноcятcя к кaчecтвeнным покaзaтeлям.

 Прeдприятиe cчитaeтcя прибыльным, ecли в рeзультaтe своей деятельности, оно покрывает не только затраты на производство турпродукта, но и получает прибыль. 

   Информационной базой для определения коэффициeнтов рeнтaбeльноcти является  бухгaлтeрcкая (финaнcовая) отчeтноcть. Однaко публикуeмaя  отчeтноcть не может предоставить детальные данные о структуре турпродукции, цене реализации отдельных видов туров. Поэтому при анализе используются еще аналитические данные по следующим счетам бухгалтерского учета: 90 «Продажи», 91 «Прочие доходы и расходы», 99 «Прибыли и убытки», счета учета затрат предприятия.

   В финансово-экономичecком aнaлизe примeняeтcя три группы покaзaтeлeй рeнтaбeльноcти дeятeльноcти прeдприятия:

рeнтaбeльноcть прeдприятия;

рeнтaбeльноcть продукции;

рeнтaбeльноcть кaпитaлa.

   Рeнтaбeльноcть прeдприятия хaрaктeризуeт эффeктивноcть иcпользовaния вложeнных в прeдприятиe cрeдcтв. В общeм видe покaзaтeль рeнтaбeльноcти прeдприятия можно прeдcтaвить в видe формулы

Р = П / Ф,

гдe  Р – рeнтaбeльноcть прeдприятия;

   П – прибыль;

   Ф – aктивы прeдприятия.

  Рентабельность продукции определяется как соотношение суммы прибыли до налогообложения к полной себестоимости реализованных туров. Названный показатель имеет важное значение при контроле за прибыльностью отдельных туров, а также при принятии управленческого решения о необходимости закрытия не доходных турпродуктов.

  Показатель рентабельности капитала отражает ту часть прибыли, которую приносит каждый рубль инвестированного собственного капитала и рассчитывается по формуле

Рк = ЧП/ СС,

где Рк – рентабельность капитала;

    ЧП – чистая прибыль;

    СС – собственные средства предприятия.

    В тaблицe  привeдeны покaзaтeли, хaрaктeризующиe рeнтaбeльноcть, и порядок их расчета.
Таблица - Покaзaтeли рeнтaбeльноcти туриcтcкого прeдприятия

	Покaзaтeли
	Мeтодикa рacчeтa

	Рeнтaбeльноcть имущecтвa прeдприятия (Rи), %
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Пб – бaлaнcовaя прибыль;

Cи – cрeднeгодовaя cтоимоcть имущecтвa прeдприятия

	Рeнтaбeльноcть cобcтвeнного кaпитaлa (Rcк), %
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Кc – cрeднeгодовaя cтоимоcть cобcтвeнных cрeдcтв

	Рeнтaбeльноcть оcновного (aвaнcировaнного) кaпитaлa (Rок), %
	
[image: image143.wmf],

100

0

0

о

´

=

К

П

R

б

ок

 гдe

Cо– cрeднeгодовaя cтоимоcть оcновного кaпитaлa

	Рeнтaбeльноcть продаж (Rп), %
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Vр – выручкa от рeaлизaции уcлуг

	Рeнтaбeльноcть зaтрaт (Rз), %
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Зc – cмeтнaя ceбecтоимоcть

	Рeнтaбeльноcть туриcтcкого продуктa (Rп), %
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Ц – цeнa туриcтcкого продуктa;

C – ceбecтоимоcть туриcтcкого продуктa.


Эффективность туризма означает получение экономического результата от:

- организации туризма;

- туристского обслуживания;

- производственно-обслуживающего процесса туристского предприятия.

Экономическая эффективность туризма является составным элементом общей эффективности общественного труда.

Экономическая эффективность развития туризма на микроуровне характеризуется системой экономических показателей, которые отражают количественный объем реализации туристских услуг и их качественную сторону:

- объем туристского потока;

- величина туристских расходов;

- состояние и развитие материально-технической базы;

- показатели финансово-экономической деятельности;

- показатели развития международного туризма.

К показателям, характеризующим объем туристского потока, относятся: общее количество туристов (в том числе организованных и самодеятельных), количество туродней (ночевок, койко-дней), среднемесячное количество туродней.

Общее число туристов измеряется количеством человек, которые приняли участие в путешествиях. Этот показатель характеризует масштабы охвата населения туристскими мероприятиями и определяется путем суммирования количества туристов за определенный период, принятых на обслуживание по дням регистрации, то есть в первый день обслуживания.

Количество туродней измеряется в человеко-днях и определяется путем умножения общего количества туристов на среднюю продолжительность (в днях) пребывания одного туриста в стране (регионе):

Д = Ч х tcp,

где Д — количество туродней, чел. дней; Ч — количество туристов, чел; tcp— средняя продолжительность пребывания одного туриста в данном регионе, дней.

Величина суммарных туристских расходов P в данном регионе определяется следующим образом:

[image: image147.jpg]P§;=ﬂXPCp,




Однако туристский поток — явление неравномерное. Для характеристики неравномерности туристского потока применяют коэффициенты неравномерности, которые рассчитываются тремя способами.
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где Дmax, Дmin— число туродней в месяце максимального и минимального туристского потока соответственно, чел.-дней; Дгод, Дсм — годовое и среднемесячное число туродней соответственно, чел.-дней.

Среднемесячное количество туродней определяется путем деления годового количества туродней на 12 месяцев. 

Дсм=Дгод/12. 

Материальной основой воспроизводственной деятельности любого хозяйствующего субъекта являются производственные потребности. Производственные потребности в туризме выражаются в первую очередь в потребностях в материально-технической базе. Материально-техническая база является основой развития организованного туризма, так как она создает все необходимые условия для обслуживания туристов полным комплексом услуг (размещение, питание, перевозка, лечение, экскурсии и др.).

В состав материально-технической базы туризма входят:

- туристские фирмы и агентства;

- гостиницы;

- туристские базы;

- предприятия питания и торговли;

- автотранспортные предприятия;

- пункты проката туристского снаряжения и инвентаря;

- бюро реализации туристских путевок;

- контрольно-спасательные службы (посты);

- туристские клубы, станции и т. п.

Показатели, характеризующие состояние и развитие материально-технической базы туризма, определяют ее мощность в данной стране (регионе).

К ним относятся:

- коечный фонд домов отдыха, пансионатов, турбаз, гостиниц, санаториев и т. п.; 

- число коек, предоставляемых местными жителями;

- число мест в торговых залах предприятий питания для туристов;

- число мест в театрах, отведенных для туристов;

- число ванн в водолечебницах для туристов и т. д.

Мощность коечного фонда определяется по формуле:
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где Мк — общее количество койко-мест, ед.; Кг — число койко-мест круглогодичного использования; Кс — число койко-мест сезонного использования, ед.; tc— число дней сезонного использования, дней.

Показатели финансово-экономической деятельности туристского предприятия включают:

 - выручку от реализации туристского продукта;

- показатели использования ресурсов рабочей силы;

- показатели использования основных фондов и оборотных средств;

- показатели производительности труда и фонда заработной платы;

- показатели финансового состояния туристского предприятия.
IV. ПЛАНЫ СЕМИНАРСКИХ И ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ
Тема 1. Сущность, предмет, задачи и методология дисциплины "Коммерческая деятельность в АПК".
Всего часов практических и семинарских занятий – 2.
В т.ч. 2 часа семинар.
Вопросы для семинарского занятия №1,1:
1.Сущность и роль коммерческой деятельности предприятий АПК.
2.Предмет, объект, субъекты коммерческой деятельности в АПК.
3.Цель и задачи курса, методология его изучения, связь с другими дисциплинами.
4.Особенности коммерческой деятельности на предприятиях АПК.
Тема 2. Организационно-экономические и правовые основы коммерческой деятельности в АПК.

Всего часов практических и семинарских занятий – 6.

В т.ч. 2 часа семинар и 4 часа практических занятий.
Вопросы для семинарского занятия №2,1:

1. Понятие о хозяйствующем субъекте и производственно-коммерческой системе.
2. Формы собственности предприятий АПК.
3. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой деятельности АПК.
4.Характеристика товара и услуг как объекта коммерческой деятельности. Классификация услуг. 5.

6.Коммерческие сделки и хозяйственные договоры как правовая форма осуществления коммерческих операций.
Практическое занятие №2.1

Деловая игра - «Выбор организационно-правовой формы субъекта коммерческой деятельности в АПК»

Практическое занятие №2.2
Система показателей анализа экономической эффективности коммерческой деятельности предприятий АПК.

Тема 3. Материально- техническое обеспечение предприятий АПК.
Всего часов практических и семинарских занятий – 6.

В т.ч. 2 часа семинар и 4 часа практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №3.1:

1. Особенности современной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса республики. Состав и структура субъектов системы материально-технического обеспечения АПК Беларуси.
2. Организационно-экономические основы и принципы создания и эффективного функционирования механизированных отрядов и машинно-технологических станций.
3. Мировой опыт и тенденции в организации производственно-технического обслуживания сельскохозяйственных потребителей.
4. Задачи и функции коммерческих служб предприятий АПК по материально-техническому обеспечению.

Практическое занятие №3.1

Расчет потребности и планирование источников покрытия потребности в материальных ресурсах.

Практическое занятие №3.2

Планирование производственных (складских) запасов.
Тема 4. Система сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

Всего часов практических и семинарских занятий – 6.

В т.ч. 2 часа семинар и 4 часа практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №4.1:

1. Сущность и особенности системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в современных условиях.
2. Формирование рыночной системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продукции переработки.
3. Формирование коммерческих служб по сбыту продукции предприятий АПК. 

4. Особенности сбыта отдельных видов сельскохозяйственной продукции.
Практическое занятие №4.1

Составление договора контрактации по основным видам сельскохозяйственной продукции.
Практическое занятие №4.2

Выбор канала сбыта.

Тема 5. Организация коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях.
Всего часов практических и семинарских занятий – 10.

В т.ч. 2 часа семинар и 8 часов практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №5.1:

1. Основы формирования, функции, система построения  коммерческой службы сельскохозяйственного предприятия.

2. Опыт организации коммерческой работы в ведущих сельскохозяйственных предприятиях Беларуси.
3.Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия.

4. Организация коммерческой работы по сбыту сельскохозяйственной продукции. Планирование каналов сбыта продукции.

5. Валовая продукция, валовой доход, прибыль в коммерческой  деятельности сельскохозяйственных предприятий.

6. Определение резервов увеличения объёма реализации продукции на основе факторного анализа.

Практическое занятие №5.1

Формирование и применение цен на сельскохозяйственную продукцию. Анализ уровня среднереализационных цен. Резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции.
Практическое занятие №5.2

Выбор средств механизации на основе организационно-экономической оценки закупаемого оборудования.
Практическое занятие №5.3 
Экономичный размер заказа материальных ресурсов сельскохозяйственного назначения. Последовательное пополнение производственных  запасов в сельскохозяйственных организациях.
Практическое занятие №5.4

Анализ безубыточности производства сельскохозяйственной продукции. Обоснование закупки сельскохозяйственной техники на основе маржинального анализа. Определение планового объема производства при заданной рентабельности.

Тема 6. Организация коммерческой деятельности на перерабатывающих (обрабатывающих) предприятиях.
Всего часов практических и семинарских занятий – 12.

В т.ч. 2 часа семинар и 10 часов практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №6.1:

1. Основы коммерческой деятельности на перерабатывающих предприятиях. Состав и структура перерабатывающей промышленности Беларуси.

2. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятиях мясной отрасли, молочной отрасли, сахарной отрасли, плодоовощной отрасли, крахмалопаточной отрасли, льноперерабатывающих и зерноперерабатывающих предприятий.

3. Формирование коммерческих служб на перерабатывающих предприятиях.

4. Производственная программа перерабатывающего предприятия в условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров. Интеграция и кооперация  хозяйственных звеньев  АПК. 

5. Производственная мощность перерабатывающего предприятия.

Практическое занятие №6.1
Факторы изменения выпуска и реализации продукции. Анализ ритмичности работы предприятия.

Практическое занятие №6.2
Выбор и анализ каналов сбыта. Анализ и формирование ассортимента продукции. Анализ ценовой политики
Практическое занятие №6.3
Анализ качества реализуемой продукции
Практическое занятие №6.4
Анализ конкурентоспособности продукции.
Практическое занятие №6.5
Анализ конкурентоспособности предприятия.
Практическое занятие №6.6
Организационно-экономическое обоснование выпуска новых видов продукции.

Тема 7. Организация коммерческой деятельности на предприятиях агросервиса.
Всего часов практических и семинарских занятий – 10.

В т.ч. 2 часа семинар и 8 часов практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №7.1:
1.Особенности коммерческой деятельности предприятий агросервиса при переходе от централизованного распределения материальных ресурсов к оптовой торговле товарами производственно-технического назначения.

2. Формирование рынка производственно-технических средств и услуг.

3. Коммерческая деятельность предприятий РО «Белагросервис». Особенности организации работы коммерческих служб предприятий РО «Белагросервис»

4. Порядок проведения тендерных закупок материально-технических ресурсов.

5. Механизм взаимоотношений предприятий АПК с предприятиями агросервиса.

Практическое занятие №7.1

Методика расчета цен на услуги предприятий агросервиса. Расчёт эксплуатационных затрат на выполнения агротехнических работ.

Практическое занятие №7.2

Методика определения эффективности оказываемых услуг, выполняемых механизированными отрядами. Организация агрохимического обслуживания.
Практическое занятие №7.3

Организация транспортировки сельскохозяйственных грузов.
Практическое занятие №7.4

Организация ремонта сельскохозяйственной техники и животноводческого оборудования.

Тема 8. Агроэкотуризм
Всего часов практических и семинарских занятий – 6.

В т.ч. 2 часа семинар и 4 часов практических занятий.

Вопросы для семинарского занятия №8.1

1. Сущность и экономическое содержание туризма.

2. Экономические и правовые основы агроэкотуризма в Республике Беларусь.

3. Договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма.
Практическое занятие №8.1

Составление договора на оказание туристических услуг

Практическое занятие №8.2

Расчет основных показателей экономической эффективности деятельности в сфере агроэкотуризма. 

V ТИПОВЫЕ ЗАДАЧИ И ЗАДАНИЯ ДЛЯ ПРАКТИЧЕСКИХ ЗАНЯТИЙ
Тема2. Организационно-экономические и правовые основы коммерческой деятельности в АПК.
Задание 1
Используя аналитические материалы, представленные в программе «Бизнес-Инфо» заполните таблицу:
	Организационно-правовая форма
	Определение
	Учредители (участники)
	Уставный фонд
	Учредительные документы
	Ответственность участников по обязательствам
	Органы управления

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Задание 2

С помощью электронного реестра сельскохозяйственных организаций и перерабатывающих предприятий найдите ОКПО исследуемого субъекта коммерческой деятельности. На основе информации, представленной в базе статистической информации «Бухстат» сделайте выборку за три последних года следующих показателей: объём производства основных видов продукции, выручка от реализации продукции, себестоимость реализованной продукции, прибыль от реализации, рентабельность производства и реализации продукции, рентабельность продаж, коэффициент текущей и абсолютной ликвидности, коэффициент платёжеспособности, коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами. Сделайте выводы.
Тема3. Материально- техническое обеспечение предприятий АПК.
Задача 1

Определите затраты на приобретение удобрения марки КАС-30 (содержание действующего вещества 30%), если известно, что плановая урожайность яровой пшеницы составляет 45 ц/га. Объём договорных поставок 450 тонн. Уровень товарности 80%. Стоимость 1 кг удобрения 2500 рублей.

Задание 1

На основе типовых технологических карт и нормативных карточек затрат определите потребность сельскохозяйственной организации в основных видах материально технических ресурсов и их стоимость для выполнения договорных обязательств по реализации озимой ржи, ячменя, картофеля.

Задача 2 

Рассчитать плановый интервал поставки материально-технических ресурсов, если известно, что норма отгрузки составляет 5 тонн, плановое среднесуточное потребление 200 килограмм.
Задача 3.
Определить норму производственных запасов, если известно, что время на приёмку и подготовку к производственному использованию материально технического ресурса составляет 0,05 смены, рабочий запас 1 смена, запас до следующей поставки 7 дней, гарантийный запас 05, смены.

Задача 4.
Рассчитать возможные размеры страхового запаса материально технических ресурсов. Плановый объём потребления ресурсов 17 520:
	Номер партии
	Дата поступления
	Количество поступивших комплектов
	Фактический интервал поставки (дней)

	1
	7/1
	1200
	30

	2
	21/2
	1600
	

	3
	25/3
	1800
	

	4
	13/4
	1160
	

	5
	20/5
	1510
	

	6
	29/6
	1420
	

	7
	10/7
	1000
	

	8
	22/8
	1500
	

	9
	30/9
	1450
	

	10
	24/10
	2000
	

	11
	30/11
	1350
	

	12
	29/12
	1300
	

	
	
	17290
	


Задание 2
Проведите ценовую оценку конкурсных предложений и обоснуйте выбор поставщика на основе следующих данных:
	Критерии
	Единица измерения
	Значения критериев и их оценка для всех участников

	
	
	Номер участников

	
	
	1
	2
	3
	4

	1. Цена конкурсного предложения  
	млн. руб.
	720
	760
	820
	950

	2. Сроки осуществления платежей:  
	
	
	
	
	

	оплата по факту поставки оборудования 
	
	
	x
	
	

	отсрочка платежа после поставки оборудования  
	дней
	
	
	90
	180

	предоплата  
	дней
	120
	
	
	

	2.1. Оценка цены конкурсного предложения с учетом сроков осуществления платежей (при ставке рефинансирования НБ РБ 10 %):  
	
	
	
	
	

	2.1.1. выигрыш от отсрочки платежей  
	млн. руб.
	
	
	
	

	2.1.2. потери от предоплаты  
	млн. руб.
	
	
	
	

	3. Срок службы оборудования  
	лет
	12
	12
	12
	12

	4. Затраты на эксплуатацию, техническое обслуживание и ремонт оборудования (в % от стоимости оборудования)  
	%
	7
	7
	5
	4

	4.1. Оценка затрат на эксплуатацию, техническое обслуживание и ремонт оборудования  
	млн. руб.
	
	
	
	

	5. Процент экономии затрат на эксплуатацию, техническое обслуживание и ремонт оборудования при наличии сервисного центра 
	%
	–
	–
	–
	90 % в течение 
первых 5 лет

	5.1. Оценка экономии затрат на эксплуатацию, техническое обслуживание и ремонт оборудования при наличии сервисного центра  
	млн. руб.
	
	
	
	

	Цена предложения с учетом всех критериев (
	млн. руб.
	
	
	
	

	Ранг (место)  
	
	
	
	
	


Тема 4. Система сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия.
Задание 1

На основе типовых форм и графиков реализации продукции составьте договор контрактации на поставку зерна, молока, сахарной свёклы, льнотресты, мяса.
Задание 2
Проведите экономическую оценку каналов сбыта перерабатывающего предприятия.
	Показатели
	Каналы

	
	А
	Б
	В
	Г

	Средняя отпускная цена, руб
	1800
	1890
	1850
	2000

	Порядок согласования розничной цены
	Без согласования
	Без согласования
	Прямое согласование
	Без согласования

	Возможный объём реализации за год, тонн
	3000
	500
	1500
	100

	Максимально возможный размер одной партии, т
	60
	10
	20
	5

	Расстояние перевозки, км
	5
	10
	15
	20

	Условия доставки
	Возможность доставки транспортом заказчика
	Возможность доставки транспортом заказчика
	Доставка транспортом сторонней организации
	Доставка собственным транспортом

	Условия оплаты
	Предоплата за три дня до поставки
	По факту поставки в течении 3-х банковских дней
	По факту поставки в течении 3-х банковских дней
	По факту поставки в течении 5-х банковских дней

	Репутация на рынке
	Высокая
	Средняя
	Средняя
	Предприятие недавно работает

	Наличие просроченной оплаты
	Нет
	Незначительная задолженность
	Большая задолженность
	Нет

	Наличие собственной товаропроводящей сети
	Развитая, с выходом на зарубежные рынки
	Развитая, на внутреннем рынке
	Средняя
	Отсутствует

	Стимулирование сбыта
	Высокое
	Отсутствует 
	Среднее
	Высокое

	Обеспеченность складскими помещениями и холодильным оборудованием
	Имеются современные складские помещения и морозильное оборудование
	Складские помещения не оборудованы холодильным оборудованием
	Имеются небольшие складские помещения с холодильным оборудованием 
	Нет

	Возврат не реализованной продукции
	Нет
	Нет
	Возможен и устанавливается  при согласовании цен
	Нет


Тема 5. Организация коммерческой деятельности на сельскохозяйственных предприятиях.
Задача 1

Определить изменение валового сбора и степень влияния на него таких факторов как посевная площадь, гибель посевов, урожайность. Использовать метод цепной подстановки, относительных и абсолютных разниц.
	Показатели 
	Значение 
	Изменение 

	
	базовое
	текущее
	абсолютное
	относительное

	Посевная площадь, га
	1200
	1250
	
	

	Уборочная площадь, га
	1200
	1220
	
	

	Урожайность, ц/га
	28
	30
	
	

	Валовый сбор, ц
	
	
	
	


Задача 2

СПК «Мояк» поставил на ОАО «Молочные берега» 200 т молока с содержанием массовой доли жира 3,7% и массовой долей белка 3,2%. Молоко соответствовало высшему сорту. Рассчитать сумму оплаты за реализованное молоко, если закупочная цена на молоко высшего сорта 950 руб/л
Задача 3

Провести факторный анализ выполнения договорных обязательств по реализации продукции.

	Вид продукции
	Валовое производство, т
	Уровень товарности, %
	Объём реализации, т
	Изменение реализации

	
	
	
	
	общ
	В т.ч за счет

	
	баз
	тек
	баз
	тек
	баз
	тек
	
	ВП
	УТ

	Зерно
	3360
	3660
	32,4
	39,1
	1090
	1430
	
	
	

	Картофель
	5400
	6300
	55,6
	58
	3000
	3654
	
	
	

	Молоко
	4200
	4416
	95
	91,7
	3990
	4050
	
	
	

	Мясо КРС
	308
	330
	100
	105
	308
	346,5
	
	
	


Задача 4
Рассчитать резерв увеличения объёма реализации молока и выручки от реализации, а также степень влияния на неё сортности, белковости и жирности молока при следующих условиях:

1. Плановый объем реализации молока 4050 т

2. Фактический объем реализации молока 4000 т

3. Базовая массовая доля жира и белка соответственно 3,6 и 3,0%

4. Фактическая жирность реализованного молока 3,4%, белка 3,0%

5. Плановая жирность и содержание белка 3,6 и 3,1% соответственно

6. Фактическая реализация сортом экстра 30%, первым сортом – 70%

7. Планируемая реализация сортом экстра 50%, первым сортом – 50%

8. Цена за реализацию 1 т молока сортом экстра 1200 тыс.руб., 1 сортом – 1100 тыс.руб.

Задача 5
Заключен договор финансового лизинга на аренду оборудования. Стоимость объекта лизинга 30 млн.руб, срок лизинга 5 лет и срок полезного использования оборудования 5 лет. Лизинговая компания взяла кредит под ставку 30% годовых от среднегодовой остаточной стоимости имущества. Комиссионные 3 % от среднегодовой остаточной стоимости имущества. По договору лизинга применяется нелинейный способ начисления амортизации методом уменьшаемого остатка с коэффициентом ускорения 2. Страхование, капитальный ремонт и т.д. не предусмотрены по договору. рассчитать инвестиционные расходы, доход лизинговой компании, лизинговые платежи, НДС и сумму лизинговых платежей с НДС.

	Годы
	Стоимость имущества на начало года
	Амортизация
	Стоимость имущества на конец года
	Среднегодовая стоимость имущества
	Плата за кредит
	Инвестиционные расходы
	Доход лизингодателя
	Сумма лизинговых платежей
	НДС
	Сумма лизинговых

 платежей с НДС

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Задача 6

Предприятию необходимо приобрести оборудование, стоимость которого 400 млн.руб. контрактная стоимость у лизинговой компании включаядоход лизинговой компании 500 млн.руб. Если использовать вариант покупки можно получить кредит на 5 лет под 10% годовых, ставка налога на прибыль 30%. Определить, что выгоднее кредит или лизинг.

	Показатели
	Годы 
	Итого

	
	1
	2
	3
	4
	5
	

	

	Лизинговый платеж
	
	
	
	
	
	

	Налоговая льгота по лизингу
	
	
	
	
	
	

	После налоговая стоимость
	
	
	
	
	
	

	Дисконтированная стоимость лизинговых платежей
	
	
	
	
	
	

	Кредит 

	Возврат кредита
	
	
	
	
	
	

	Остаток основного долга
	
	
	
	
	
	

	% за кредит
	
	
	
	
	
	

	Общая сумма платежей
	
	
	
	
	
	

	Налоговая льгота по % за кредит
	
	
	
	
	
	

	После налоговая стоимость
	
	
	
	
	
	

	Амортизация 
	
	
	
	
	
	

	Налоговая льгота на амортизацию
	
	
	
	
	
	

	После налоговая стоимость объекта
	
	
	
	
	
	

	Дисконтированная стоимость объекта
	
	
	
	
	
	


Задача 7
Рассчитать порог рентабельности , пороговый объем реализации, запас финансовой прочности, диапазон безопасности, силу воздействия производственного рычага. 

Урожайность зерновых в физической массе после доработки – 30 ц/га, средняя цена реализации – 650 тыс. руб./т., себестоимость 1 т. зерна – 620 тыс. руб. Доля переменных затрат – 65%, а постоянных – 35% от совокупных затрат.
Задача 8

Рассчитать порог рентабельности, пороговый объем реализации, запас финансовой прочности, диапазон безопасности, силу воздействия производственного рычага.
Плановая продуктивность 4000 кг/год. Средняя цена – 1100 тыс. руб./т., себестоимость 1 тонны – 980 тыс. руб., переменные затраты – 40%, постоянные – 60%.

Задача 9
Стоимость вспашки 1 га агросервисной организацией 80 тыс. руб. В случае приобретения собственной техники постоянные издержки будут составлять 2500 тыс. руб./год, переменные – 30 тыс. руб./га. Необходимо рассчитать пороговый объем вспашки для принятия решения о покупке с/х техники.
Задача 10
Сельскохозяйственное предприятие имеет мини цех по переработке и разливу цельного молока в полиэтиленовые пакеты. Мощность – 1500 кг/смену. По итогам отчетного года произведено 250 т. продукции. Оптово-отпускная стоимость – 300 млн. руб., постоянные затраты – 100 млн. руб., переменные 180 млн. руб. Найти фактическую рентабельность. Найти плановый объем производства для достижения рентабельности 20%.
Задача 11

Сельскохозяйственная организации необходимо 1000 тонн комбикорма в год. Стоимость размещения заказа 10 тыс. руб. Стоимость 1 тонны комбикорма 900 тыс. руб. Стоимость хранения – 10% от стоимости. Рассчитать общие издержки на хранение и размещение, а также экономичный размер хранения.

Задача 12

Составить график производства различных видов круп при следующих условиях. Спрос на каждый вид крупы постоянный – 1600 кг. в месяц. В месяц линия работает 160 часов. Производительность – 200 кг./час. Для переналадки линии нужен 1 час времени, при этом упущенная выгода составляет 500 тыс. руб. Стоимость хранения 1 пакета в месяц – 1 тыс. руб.

Задание 1 Выполните организационно-экономическое обоснование выбора доильной установки.

Исходная информация:

	Показатели
	Варианты

	
	базовая
	модернизированная

	Количество скотомест
	2 р. по 8 мест
	2 р. по 6 мест 

	Доильные аппараты
	16
	12

	Общее время цикла доения
	12 мин.
	9 мин.

	Поголовье коров на ферме
	200
	200

	Среднегодовой надой от 1 коровы
	4000 кг.
	4240 кг.

	Годовой надой молока в ц.
	800000 кг.
	8380000 кг.

	Масса оборудования
	2820 кг.
	3000 кг.

	Цена приобретения
	51535000
	64500000

	Балансовая стоимость
	69570000
	87075000

	Дополнительные капитальные вложения
	-
	17505000

	Установленная мощность электродвигателя
	20 кВт
	9,5 кВт

	Количество доярок, чел.
	2
	2

	Стоимость 1 кВт/час
	0,15 тыс. руб.
	0,15 тыс. руб.

	Норматив отчисления на реновацию
	12,5%
	12,5%

	Норматив на ремонт и тех. обслуживание
	7%
	7%

	Средняя цена реализации
	625 тыс. руб.
	625 тыс. руб.

	Производительность за 1 час сменного времени
	
	

	Поголовье
	80
	82,3

	Надой
	292,2
	318,7

	Скотник
	1500
	1500

	Слесарь-электромеханик
	2000
	2000

	Коэффициент использования электродвигателя 
	0,75
	0,85


Тема 6. Организация коммерческой деятельности на перерабатывающих (обрабатывающих) предприятиях.
Задание 1

Проанализируйте динамику объема производства и реализации продукции. Рассчитайте среднегодовые темпы прироста объёмов производства и реализации продукции. Сделайте выводы.
	Годы
	Объем производства
	Темп роста
	Объем реализации
	Темп роста

	
	
	базисный
	цепной
	
	Базисный
	Цепной

	1
	120000
	
	
	122000
	
	

	2
	125000
	
	
	120000
	
	

	3
	120000
	
	
	123000
	
	

	4
	130000
	
	
	125000
	
	

	5
	135000
	
	
	130000
	
	


Задача 1
На начало планового периода на складе перерабатывающего предприятия объем нереализованной товарной продукции составил 85600 млн. руб. Плановый объем производства продукции 35970 млн. руб. Ожидаемый остаток товарной продукции на конец года 68300 млн. руб. В предшествующем году завод произвел продукцию 28900 млн. руб., реализовав на 29738 млн. руб.

Определить плановый объем реализации и относительный прирост выработки и реализации товарной продукции в плановом году.

Задание 2
Проведите факторный анализ изменения объёма реализации продукции

	Показатель 
	план
	факт
	Изменение

	Остаток готовой продукции в действующих ценах без налогов, млн. руб.:
	
	
	

	На начало года
	20
	24
	

	На конец года
	5200
	6359
	

	Объем произведенной продукции в действующих ценах без налогов
	47806
	56737
	

	Отгрузка продукции за год, млн. руб.
	42626
	50402
	

	Остатки продукции, отгруженной получателем в действующих ценах без налогов, млн. руб.:
	
	
	

	На начало года
	412
	571
	

	На конец года
	1100
	3526
	

	Реализация продукции за год по отгрузке без налогов, млн. руб.
	41938
	47447
	


Задание 3
Выполните факторный анализ изменения стоимости товарной продукции.
	Изделие
	Оптовая цена, руб/банка
	Объем производства продукции
	Структура 
	Стоимость тов. продукции в ценах плана, тыс. руб.
	Изменение стоимости тов. прод. за счет стр-ры, тыс. руб.

	
	
	базовый
	текущий
	базовый
	текущий
	базовый
	условный
	текущий
	

	А
	5000
	5760
	5040
	
	
	
	
	
	

	В
	6000
	5600
	5544
	
	
	
	
	
	

	С
	7000
	2743
	3168
	
	
	
	
	
	

	D
	7500
	1920
	2688
	
	
	
	
	
	

	итого
	
	16023
	16440
	
	
	
	
	
	


Задание 4
Проведите анализ ритмичности выпуска продукции по декадам. Сделайте выводы.
	Декады
	Плановый выпуск продукции, млн.руб.
	Удельный вес продукции, %
	Коэф. Выполнения плана, %
	Доля продукции зачтенная в выполнение плана, %

	
	План 
	Факт 
	План 
	Факт 
	
	

	1
	100000
	90000
	
	
	
	

	2
	100000
	105000
	
	
	
	

	3
	100000
	110000
	
	
	
	

	Итого за месяц
	300000
	305000
	
	
	
	


Задание 5
Проведите анализ каналов сбыта. Сделайте выводы.
Анализ динамики рынков сбыта

	Показатель
	Внутренний рынок
	Экспорт

	
	в1
	в2
	в3
	э1
	э2
	э3

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Изделие А
	
	
	
	
	
	

	Объём реализации продукции, туб
	5000
	5000
	4500
	1000
	500
	350

	Цена единицы продукции, тыс. руб.
	4,6
	4,8
	5,0
	8,0
	8,0
	7,77

	Себестоимость единицы продукции, тыс. руб.
	4,0
	4,2
	4,4
	5,2
	5,4
	5,78

	Прибыль, тыс. руб.
	
	
	
	
	
	

	Рентабельность продаж , %
	
	
	
	
	
	

	Изделие Б
	
	
	
	
	
	

	Объём реализации продукции, туб
	5200
	5250
	5300
	-
	-
	-

	Цена единицы продукции, тыс. руб.
	5,5
	5,8
	6,1
	-
	-
	-

	Себестоимость единицы продукции, тыс. руб.
	4,7
	4,9
	5,12
	-
	-
	-

	Прибыль, тыс. руб.
	
	
	
	-
	-
	-

	Рентабельность продаж, %
	
	
	
	-
	-
	-

	Изделие В
	
	
	
	
	
	

	Объём реализации продукции, туб
	200
	2050
	2300
	
	500
	750

	Цена единицы продукции, тыс. руб.
	6,5
	6,7
	7,0
	-
	8,0
	8,4

	Себестоимость единицы продукции, тыс. руб.
	5,0
	5,2
	5,4
	
	6,0
	6,0

	Прибыль, тыс. руб.
	
	
	
	
	
	

	Рентабельность продаж, %
	
	
	
	
	
	

	Изделие Г
	
	
	
	
	
	

	Объём реализации продукции, туб
	100
	950
	1160
	500
	850
	1400

	Цена единицы продукции, тыс. руб.
	6,0
	6,5
	7,2
	8,0
	8,1
	8,3

	Себестоимость единицы продукции, тыс. руб.
	4,7
	5,0
	5,5
	5,2
	5,6
	6,0

	Прибыль, тыс. руб.
	
	
	
	
	
	

	Рентабельность продаж, %
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Анализ структуры рынков сбыта и их доходности

	Вид продукции
	Структура рынков сбыта, %
	Доходность продукции на рынке сбыта, %

	
	внутреннего
	экспорта
	итого
	внутреннем
	внешнем

	А
	
	
	
	
	

	Б
	
	
	
	
	

	В
	
	
	
	
	

	Г
	
	
	
	
	


Задание 6
Рассчитайте коэффициент выполнения плана по ассортименту. Сделайте выводы.
	Вид продукции
	План, млн. руб.
	Факт млн. руб.

	А
	25000
	24500

	В
	25000
	25000

	С
	30000
	28000

	D
	40000
	43000

	Итого
	
	


Задание 7
Проведите сравнительный анализ уровня цен на продукцию.
	Вид продукции
	Уровень цены за 1 туб, тыс. руб.

	
	на внутреннем рынке
	в стране импортёре

	
	анализируемого предприятия
	в среднем по отрасли
	конкурирующего предприятия
	анализируемого предприятия
	средняя на рынке

	А
	5,0
	5,0
	5,5
	7,7
	10

	Б
	6,1
	6,0
	6,4
	-
	-

	В
	7,0
	6,7
	6,8
	8,4
	12,0

	Г
	7,2
	7,0
	7,0
	8,3
	12,0


Задание 8
Проведите оценку выполнения плана по сортности.
	Коэффициент
	Сорт
	Цена
	План
	Факт
	Удел.вес, %
	Стоимость в пересчете на продукцию 1 сорта

	
	
	
	Кол-во
	Стоимость
	Кол-во
	Стоимость
	План
	Факт
	

	1
	1
	150
	16000
	2400000
	17630
	2644500
	
	
	

	0,87
	2
	130
	3000
	339300
	2316
	261939,6
	
	
	

	0,8
	3
	120
	1000
	96000
	554
	53184
	
	
	

	Всего
	-
	-
	20000
	2835300
	20500
	2959623,6
	
	
	


Задача 2

Стоимость закупленного сырья для производства продукции в отчётном году составила 30 млн.руб. При переходе на выпуск продукции более высокого качества необходимо закупить сырье на сумму 33 млн.руб. Объем выпуска при этом остается неизменным и составит 25000 единиц. Цена продукции базового качества 60000 руб., цена нового – 65000 руб., себестоимость базовая 58000 руб., себестоимость новая – 61000 руб. Рассчитать экономический эффект от перехода на выпуск продукции нового качества.
Задача 3

Рассчитайте размер дополнительной прибыли от улучшения качества продукции, если известно, что цена до проведения работ по улучшению качества 1200 руб., после проведения -1270 руб. , себестоимость единицы продукции соответственно 970 и =990 руб.., Объём производства в отчётном периоде = 15000 ед., а в плановом15500 ед.
Задание 9 
Поведите анализ конкурентоспособности молока в упаковке «Тетра Пак».
	Показатели
	Исследуемые образцы молока

	
	А
	Б
	В

	Вкус
	5
	4
	5

	Цвет
	4
	5
	5

	Запах
	5
	5
	5

	Внешний вид
	5
	5
	4

	Сумма баллов по сопоставимым показателям
	
	
	

	Массовая доля жира, %
	3.2
	3.4
	3.6

	Массовая доля белка, %
	3.0
	3.2
	3.4

	Цена, руб.
	7000
	7050
	7200


Все образцы соответствуют регламентируемым показателям качества. Показатели весомости для отдельных показателей качества следующие: вкус – 0,5,цвет – 0,2, запах – 0,2, внешний вид – 0,1.
Задание 10 

Проведите анализ конкурентоспособности предприятий на основе следующих данных.

Матрица исходных данных.

	Предприятие

	Общая рентабельность предприятия, %
	Запас финансовой прочности, %
	Коэффициент оборачиваемости оборотных средств
	Коэффициент финансовой независимости
	Доля собственного оборотного капитала в сумме оборотных средств, %

	1 
	20
	18
	3,6
	0,65
	14,0

	2 
	40
	24
	2,1
	0,45
	33,0

	3 
	10
	20
	2,6
	0,37
	24,0

	4 
	30
	15
	3,3
	0,72
	16,0

	5 
	35
	30
	2,8
	0,42
	22,0


Задание 11
Сравнить технологические процессы, выбрать наиболее экономичный на основе следующих данных: Ен=0,15, С=0,2

	Варианты технологий
	Объем производства

тыс. т
	Удельно-переменные

затраты, тыс. руб/т
	Условно-постоянные

расходы, тыс. руб/т
	Инвестиции, млн руб.

	1
	15
	820
	240
	15

	2
	
	950
	120
	18


Тема 7. Организация коммерческой деятельности на предприятиях агросервиса.
Задача 1
Рассчитайте расценку на производственно-техническую услугу, выполняемую агросервисным предприятием, если известно, что полная себестоимость единицы работ (услуги) составляет 60000 рублей, планируемая рентабельность производственной деятельности 20%, сумма налогов и сборов, приходящихся на единицу работ 12000 рублей.
Задача 2
Рассчитайте рентабельность затрат на снабженческую деятельность агросервисной организации, если известно, что выручка по снабженческой деятельности за отчётный период составила 115 500 000 рублей, стоимость закупленных материально-технических ресурсов 57 600 000 рублей, расходы на оплату труда 25 000 000, издержки обращения 17 000 000  рублей.
Задача 3

Определите затраты на техническое обслуживание и ремонт с/х машины в расчёте на 1 га, если известно, что восстановительная стоимость машины 425 000 000 рублей, норматив затрат на техническое обслуживание и ремонт 7% от восстановительной стоимости техники, производительность 12 га/час, годовая загрузка машины 1250 часов.
Задача 4.

Определите затраты на хранение техники в расчёте на полный объём работ, выполняемых комплексом машин, если известно, что норматив затрат на ремонт и обслуживание 1го машино-места 1 250 000 рублей, количество единиц техники 7, годовой объём работ 4000 тонн, годовая загрузка машин 1850 часов, производительность 15 тонн/час.
Задание 1
Определите целесообразность привлечения механизированного отряда агросервисного предприятия по уборке зерна в сельскохозяйственную организацию для сокращения срока уборки до периода, длительность которого соответствует агротехническим нормативам. Сокращение срока уборки 6 дней. Фактическая урожайность 30 ц/га. Площадь посева 350 га. Затраты на оплату труда составляют 0,63 долл. США/га. Отчисления 0,23 долл. США/га. Стоимость дизельного топлива 0,9 долл США/л. Накладные расходы 300% от основной з.п. Норматив плановых накоплений для мех. отряда 10%. Нормативная величина потерь зерна при задержке агротехнических сроков составляет 2% на каждый день просрочки. Стоимость 1 т зерна 100долл США.
	Комбайн
	Стоимость,
тыс. дол
	Норма амортизац. отчисл %
	Отчисл. в % на кап ремонт
	Отчисл. в % на тех. обслуж.
	Отчисл. в % на хранен.
	Часовая произв-ть, га/ч
	Расход топлива за смену
	Норма загрузки, ч

	Собственный
	66,18
	11,1
	3,5
	6,8
	2
	1,6
	121,1
	130

	Мех. отряда
	100
	10
	-
	3,5
	2
	1,35
	75,6
	200


Задача 5
Определите время простоя транспортного средства под погрузкой если известна грузоподъемность – 4 тонны, коэффициент использования грузоподъемности – 0,85, производительность погрузчика 10тонн/час.

Задача 6

Определить время простоя 1 рейса и количество рейсов за смену, если известно, что время погрузки транспортного средства – 20 минут, разгрузки – 2 минуты. Среднее расстояние перевозки 10 км, скорость движения с грузом – 25 км/ч, скорость движения без груза 35 км/час, продолжительность смены – 8 часов, коэффициент использования сменного времени – 0,93.
Задача 7

Определить годовой грузооборот, если известно, что число автомобиле-дней в работе 280. Среднесуточный пробег 30 км, коэффициент использования пробега 0,43, грузоподъемность – 4 тонны, коэффициент использования – 0,85.

Задание 2
Определите как изменилась себестоимость 1ткм за счёт суммы постоянных и переменных затрат и объёма грузооборота.

	Показатели
	Т0
	Т1

	Постоянные затраты за год, тыс. руб.
	128 560
	137 315

	В том числе на 1 автомобиль
	3 673
	3924

	Переменные затраты на 1 ткм руб.
	115
	117

	Объём грузооборота , тыс. тонн
	4760
	4160

	Среднегодовая выработка автомобиля, ткм
	136 000
	125 640


Задача 8
Определите категорию сложности технического обслуживания и ремонта автоматизированной доильной установки «Елочка» УДЕ-8А. Технические характеристики:
- установленная мощность - 22 кВт;

- производительность - 85 коров/чел.-ч;

- масса установки - 3,5 т;

- количество доильных аппаратов - 16 шт.;

- К1 = 0,277; К2 = 0,045; К3 = 1,58; К4 = 0,08; С = 5,2.
Задача 9
Выполните расчёт расхода материалов на проведение 1 TО-1 по автоматизированной доильной установке «Елочка» УДА-16)

Исходные данные для расчета:

- категория сложности УДА-16 равна 21,7 усл. ед.;

- норматив материальных затрат на 1 усл. ед. - 126 374 руб.;

- удельный вес материальных затрат на ТО-1 от общей суммы расхода материалов и запасных частей - 5,5 %;

- периодичность обслуживания ТО-1 - 1 раз в месяц.

Тема 8. Агроэкотуризм
Задание 1 

Используя типовую форму договора на оказание туристических услуг, составьте договор на проживание в агроусадьбе с обслуживанием «полный пансион» и организацией любительской рыбалки.
Задача1
Рассчитайте экономическую эффективность и срок окупаемости затрат на реконструкцию здания и строительство агроусадьбы. 
Выручка до реконструкции 55 600 млн. руб. Выручка после реконструкции  69 200 млн. руб. Рентабельность до реконструкции 5 %, после реконструкции – 5,9. Остаточная стоимость ликвидируемых основных средств 87,2 млн. руб. Стоимость высвобожденных основных средств 120 млн. руб. Капитальные вложения в реконструкцию 3040 млн. руб.
Задача 2

Определите рентабельность туристского продукта, если известно, что агроусадьбу посетило 15 человек. Затраты на их размещение и проживание составили 200 000 рублей. Затраты на питание 2 500 000 рублей. Затраты на организацию экскурсий 500 000 рублей. Выручка 3 150 000. 
Задача 3

Определите мощность коечного фонда района исходя из следующих условий. Число койко-мест в гостиничном комплексе района - 300. Число койко-мест в агроусадбах с круглогодичным режимом работы – 110 и 90 с сезоном работы с мая по ноябрь.

Задача 4
Рассчитайте показатели сезонности выручки от реализации агротуристского продукта.

	Годы

Месяцы
	Выручка, долл. США
	Итого

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

	1
	250
	130
	280
	300
	450
	600
	800
	830
	400
	270
	50
	90
	

	2
	300
	150
	250
	330
	400
	800
	820
	850
	250
	250
	140
	150
	

	3
	280
	200
	320
	300
	470
	650
	790
	860
	330
	280
	120
	160
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	У1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кс
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


VI ВОПРОСЫ ТЕСТА КОНТРОЛЯ ОСТАТОЧНЫХ ЗНАНИЙ.
1. Укажите вариант ответа, в котором наиболее полно отражена сущность понятия «коммерческая деятельность производственных предприятий».

а. коммерческая деятельность производственных предприятий это деятельность предприятий, связанная с покупкой и продажей готовых к конечному потреблению товаров с целью получения прибыли.

б. коммерческая деятельность производственных предприятий это деятельность связанная с коммерческим посредничеством и оказанием услуг в сфере обмена, купли–продажи сырья и продукции.

в. коммерческая деятельность производственных предприятий это деятельность, связанная с осуществлением операций купли-продажи либо обмена в целях удовлетворения платёжеспособного покупательского спроса и получения прибыли.

2. Выберите вариант ответа, в котором наиболее точно перечислены объекты коммерческой деятельности предприятий АПК.

а. готовые к конечному потреблению товары.

б. товары, сырьё, материалы

в. продукция, товары, работы, услуги.

3. Эквивалентность обмена продукцией предприятий АПК в рыночных условиях хозяйствования определяется:

а. количеством общественно-полезного труда, необходимого для производства продукции.

б. соотношением платёжеспособного спроса и предложения.

в. стоимостью использованных материальных ресурсов.

4. Ёмкость рынка определённых видов агропромышленной и сельскохозяйственной продукции это:

а. предел потребления определённого вида товара, обусловленный только существующими потребностями покупателя.

б. предельно возможный объём продажи определённого вида продукции в течении заданного периода, зависящий от спроса, уровня цен, конъюнктуры рынка, доходов населения, деловой активности.

в. предел покупательской или платёжной способности потребителей товара с учётом установленной эластичности спроса в независимости от деловой активности производителей и уровня цен.

5. Государственное регулирование коммерческой деятельности предприятий АПК в рыночных условиях хозяйствования это:

а. составная часть государственной экономической политики, представляющая  собой целенаправленную работу соответствующих законодательных, исполнительных и контролирующих органов власти, которые посредством различных методов воздействуют на рыночную среду.

б. составная часть государственной экономической политики, представляющая  собой целенаправленную работу соответствующих законодательных, исполнительных и контролирующих органов власти, которые посредством различных методов воздействуют на конкретных производителей продукции, товаров, работ и услуг.

6. Субъектами коммерческой деятельности в АПК являются.

а. продукция, товары, работы, услуги, реализуемые на всех стадиях аграрного производства.

б. предприятия и организации, входящие в состав АПК и наделённые правом осуществления коммерческих сделок.

в. работники предприятий и организаций АПК.

7. Спрос на продовольственные товары является:

а. неэластичным по доходам, эластичным по цене.

б. неэластичным по доходам и цене.

в. эластичным по доходам и цене.

г. неэластичным по цене, эластичным по доходам.

8. Адаптационная мобильность:

а. свойство товара, отражающее способность удовлетворять запросы потребителей в рыночных условиях хозяйствования.

б. совокупность свойств и качеств личности, связанных с поведением человека в структуре межличностных и организационно-управленческих отношений в коллективе.

в. способность к изменению стиля руководства предприятием.

г. способность к установлению социальных контактов.

9. В каком варианте ответа наиболее точно отражена сущность организационно-правовой формы субъекта хозяйствования:

а. совокупность имущественных и организационных отличий, способов формирования материально-технической базы, особенностей взаимодействия собственников имущества, учредителей (участников), их прав на управление хозяйственной деятельностью и ответственности между ними, кредиторами и государством.

б. совокупность организационных отличий создания предприятия и распределения доходов от его деятельности.

в. совокупность организационных и правовых отличий характеризующих принадлежность имущества (объектов, предметов, вещей) определенным людям или группам людей и их права по поводу владения, использования и распоряжения.

10. Специализация предприятия.

а. процесс сосредоточения средств производства и рабочей силы на одном предприятии, ведущий к увеличению производства одного или нескольких видов продукции.

б. организационная форма объединения коммерческих организаций или отраслей, способствующая повышению экономической эффективности производства и реализации конечного продукта.

в. форма разделения труда и организации производства, заключающиеся в сосредоточении ресурсного потенциала предприятия на преимущественном развитии той или иной отрасли и превращении её в товарную.

11. Формализация хозяйственных связей осуществляется:

а. через процессы обмена информацией.

б. посредством заключения договоров.

в. в процессе доверительного делового сотрудничества.

12.Наиболее часто конкурентоспособность товара определяется как:

а. количественная оценка качественных характеристик товара делённая на цену.

б. количественная оценка совокупности сравнительных качественных 

характеристик.

в. произведение цены и качества.

г. частное от деления цены на количественную оценку качества товара.

13. Трансакционных издержки.

а. совокупность фактических затрат на производство и реализацию товара.

б. затраты, возникающие в связи с заключением контрактов, в том числе альтернативная стоимость экономических последствий коммерческих решений.

в. разновидность издержек обращения.

г. стоимость услуг коммерческих посредников.

14. Договор контрактации это:

а. вид договора, определяющий форму организации труда и экономических отношений, разновидность хозяйственного расчета.

б. разновидность договора купли-продажи, предусматривающего, что производитель сельскохозяйственной продукции обязуется продать выращенную (произведенную) им сельскохозяйственную продукцию заготовителю - лицу, осуществляющему закупки такой продукции для последующей переработки или продажи.

в. разновидность трудового договора в коммерческих организациях.

15. Оперативный лизинг это:

а. вид лизинга при котором срок договора лизинга существенно меньше срока полезного использования объекта лизинга. По окончании договора объект лизинга либо возвращается лизингодателю и может быть передан в лизинг повторно, либо выкупается лизингополучателем по остаточной стоимости.

б. вид лизинга при котором срок договора лизинга сравним со сроком полезного использования объекта лизинга. Как правило, по окончании договора лизинга остаточная стоимость объекта лизинга близка к нулю и объект лизинга может без дополнительной оплаты перейти в собственность лизингополучателя.

в. форма получения кредита под залог производственных фондов и получения дополнительного экономического эффекта от различий в налогообложении.

16. Материально техническое снабжение это:

а. комплекс работ по поддержанию работоспособности или исправности технических средств, машин, оборудования, в течении срока эксплуатации.

б. процесс обеспечения предприятий материально-техническими ресурсами.

в. выполнение работ, оказание услуг по удовлетворению технологических потребностей предприятий.

г. комплекс услуг по обеспечению сельскохозяйственного производства машинами, машинами, оборудованием и приборами, эффективному использованию и поддержанию их в исправном техническом состоянии, а так же оптовая торговля удобрениями, пестицидами и прочими агрохимическими продуктами, проведение агрохимических работ.

17. По функциональному назначению механизированные отряды подразделяются на:

а. внутрихозяйственные, межхозяйственные, агросервисные

б.временные и постоянные

в. мобильные и стационарные

г. комплексные и специализированные

18. Принцип экономичности при формировании коммерческих служб предполагает:

а. обеспечение единства целей и методов функционирования всех звеньев организационной структуры

б. сочетание преимуществ отлаженной работы с ее преобразованием

в. обоснование необходимости создания каждого подразделения и численности работников в соответствии с организационно-экономическими условиями хозяйствования

г. обоснование необходимости создания каждого подразделения в соответствии с организационно-экономическими условиями хозяйствования

19. Основными типами каналов товародвижения являются:

а. прямые, смешанные, непрямые

б. прямые и косвенные

в. региональные, продуктовые, потребительские

20. Дилер это:

а. торговый посредник, специализирующийся на купле-продаже товаров или продукции (сырья ), который получает, их как правило напрямую от производителя. Приобретает продукцию по договору поставки и становится её собственником после полной оплаты поставки, действует от своего имени и за свой счёт.
б. это торговый посредник, осуществляющий оптовые закупки продукции у крупных производителей и ее сбыт потребителям. Чаще всего, он обеспечивает хранение товара его подготовку к непосредственному использованию и потреблению. Не является собственником продукции и представляет производителя на определённой территории в течении определённого срока.
в. оптовый или розничный посредник в торговых сделках, который не является собственником продукции, но при этом обеспечивает её сохранность и реализацию за определенное вознаграждение (комиссию)
г. торговый посредник, выступающий в качестве представителя принципала (физического или юридического лица, от имени которого действует) с целью заключения торговой сделки. Не приобретает право собственности на товар, а лишь ведёт торговые переговоры. Действует от имени продавцов. За свои услуги получает вознаграждение в виде оклада и (или) процента от сумм сделок.

21. Приобретение или отвержение права на куплю или продажу определенного количества товара по установленной ранее цене это:

а. форвардная сделка

б. фьючерсный контракт

в. опцион

г. варрант 

22. Стоимость валовой продукции с/х предприятия составляет 1000 000 у.е. , материальные затраты на производство продукции составили 600 000 у.е., оплата труда 250 000 у.е.. Валовой доход составит:

а. 1000 000 у.е.

б. 150 000 у.е.

в. 400 000 у.е.

г. 750 000 у.е.

23. Плановый объём реализации зерна 100 тонн по цене 200 у.е. за 1 тонну, планово-прогнозная себестоимость производства и реализации 1 тонны зерна 180 у.е. Плановый размер прибыли составит:

а. 2000 у.е.

б. 20000 у.е.

в.20 у.е.

г. 200 у.е.

24. Валовой надой молока за отчётный период составил 10 000 л. При этом объём реализации 8 000 л. Уровень товарности молока в отчётном периоде составил:

а. 8 000 л

б. 80%

в. 20%

г. 10 00л

д. 90%

25. Зачётный вес продукции это:

а. масса реализуемой сельскохозяйственной продукции в пересчёте на количество продукции с учётом установленных покупателем базисных кондиций.

б. масса реализуемой сельскохозяйственной продукции отгруженной производителем

в. масса сельскохозяйственной продукции принятая заготовительной организацией для дальнейшей переработки

26. Себестоимость единицы продукции 10 у.е.. Доля плановой прибыли на 1 рубль затрат 20% , налоговые платежи приходящиеся на единицу продукции 0,5 у.е. Установленная затратным методом цена составит:

а. 30,5 у.е.

б. 15 у.е.

в. 12,5 у.е.

г. 10 у.е.

д.11,5 у.е.

27. При использовании метода ориентации на объём продаж цена рассчитывается по формуле:

а. цена = удельные переменные затраты + ((постоянные затраты + планируемая прибыль от реализации) / объём реализуемой продукции))

б. цена = постоянные затраты + ((удельные переменные затраты + планируемая прибыль от реализации) / объём реализуемой продукции))

в. цена = удельные переменные затраты + ((постоянные затраты + планируемая прибыль от реализации) * объём реализуемой продукции))

28. Расчёт влияния качества на изменение средней цены реализации способом абсолютных разниц осуществляется по формуле:

а. 
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29. Оперативная потребность в тракторах и сельскохозяйственных машинах, зерно-, кормоуборочных комбайнах и других технических средств (Птс) рассчитывается по формуле:
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30. Рентинг это:

а. вид финансовой аренды на срок более 5 лет

б. разновидность оперативного лизинга на срок 1-3 года

в. разновидность оперативного лизинга на срок до 1 года

г. разновидность арендного подряда.

31. Хайринг это:

а. вид финансовой аренды на срок более 5 лет

б. разновидность оперативного лизинга на срок 1-3 года

в. разновидность оперативного лизинга на срок до 1 года

г. разновидность арендного подряда.

32. Инвестиционные расходы лизинговой компании это:

а. прибыль + амортизация

б. амортизация –прибыль

в. амортизация + проценты за кредит

г. стоимость кредита, включая выплаты по основному долгу и процентов за кредит

33. Исходя из валовых издержек (Ивал), необходимого уровня рентабельности (R, % ) и Кn – коэффициента удорожания услуг за счёт налоговых платежей, часовую ставку (тариф) за прокат технического средства (Стпр ) можно рассчитать по формуле:

а. 
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34. Издержки оборотного капитала при  формировании производственных запасов это:

а. потерянная выгода, невозможность альтернативного вложения денежных ресурсов (проценты при размещении в банке или потери от вложения другим способом)

б. стоимость закупаемого сырья и материалов

в. стоимость размещения заказа

г. стоимость размещения заказа плюс стоимость закупаемого сырья и материалов

35.Исходя из потребности в материалах (D), затрат на размещение заказа (С0) и затрат на хранение (Сh) экономичный размер заказа EOQ рассчитывается по формуле:

а. 
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36. Исходя из постоянных затрат (А), удельных переменных затрат (b), цены (Ц) и объёма реализованной продукции (VРП), прибыль (П) рассчитывается по формуле: 

а. П = VРП (Ц-А) – b
б. П = VРП (Ц-b)-А

в. П = VРП (Ц-b-А)

37.Выручка составляет 100 у.е., постоянные затраты 30 у.е., переменные затраты 60 у.е., реализовано 10 единиц товара. Чему равна валовая маржа:

а. 10 у.е.

б. 40 у.е. 

в. 90 у.е.

г. 70 у.е.

38. Порог рентабельности это:

а. разность между фактическим и безубыточным объёмом продаж

б. прибыль плюс амортизация

в. выручка минус переменные затраты

г. объём реализации продукции, при котором предприятие покрывает постоянные и переменные затраты, но не получает прибыль.

39. Выручка составляет 150 у.е., постоянные затраты 50 у.е., доля валовой маржи в выручке 50%. Чему равен порог рентабельности:

а. 100 у.е.

б. 50 у.е.

в. 200 у.е.

г. 75 у.е.

40. Постоянные затраты 1000 у.е., цена единицы продукции 20 у.е., удельные переменные затраты 10 у.е.. Пороговый объём реализации составит:

а. 500 единиц

б. 200 единиц

в. 100 единиц 

г. 900 единиц

41. Запас финансовой прочности это:

а. разность между валовой маржой и прибылью

б. разность между выручкой и постоянными затратами

в. разность между выручкой и порогом рентабельности

г. прибыль плюс амортизация

42. Сила воздействия производственного рычага рассчитывается как:

а. валовая маржа / прибыль

б. прибыль / валовая маржа

в. выручка / переменные издержки

г. выручка / постоянные издержки.

43. Рентабельность продаж рассчитывается как:

а. (прибыль / себестоимость производства и реализации продукции)*100

б. (прибыль / выручка (товарооборот))*100

в. (выручка (товарооборот) / прибыль)*100

44. Производственная программа перерабатывающего предприятия в рыночных условиях хозяйствования это:

а. развернутое задание предприятию по выпуску продукции в планируемом объеме, ассортименте и в установленные сроки с учётом возможного объёма продаж

б. задание предприятию по выпуску продукции в планируемом объеме с учётом имеющихся производственных мощностей

в. стратегия развития перерабатывающего предприятия с учётом конъюнктуры рынка

45. Какие  показатели не используется при разработке производственной программы:

а. натуральные

б. условно-натуральные

в. стохастические

г. трудовые

д. стоимостные

46. Более высокие среднегодовые темпы роста объёма производства по сравнению со среднегодовыми темпами роста объёмов реализации продукции свидетельствуют о:

а. недостатках снабжения сырьём

б. плохой организации сбыта

в. сокращении остатков готовой продукции на складе

47. Исходя из планового объёма товарной продукции (
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48. Для перерабатывающих предприятий с непрерывным режимом работы продолжительность рабочего периода составляет:

а. 280 дней

б. 365-366 дней

в.360 дней

г. 300–305 дней

49.Максимально возможный выпуск продукции называют:

а. производственной мощностью;

б. производительностью предприятия;

в. потенциалом производства;

г. резервом производства.

50. Какого вида годового фонда рабочего времени не существует:

а. календарный

б. режимный

в. плановый

г. круглогодовой.

51. Плановый фонд времени при непрерывном процессе производства, равен:

а. календарному

б. режимному

в. плановому

52. Какими коэффициентами характеризуется использование производственной мощности:

а. плановый и фактический коэффициенты использования мощности.

б. только плановый коэффициент использования мощности

в. только фактический коэффициент использования мощности.

53. Отношение среднесуточного выпуска продукции к среднесуточной производственной мощности называется:

а. общий коэффициет использования производственной мощности

б. коэффициент экстенсивной загрузки производственной мощности

в. коэффициент интенсивной загрузки производственной мощности

54. Отношением мощностей ведущего цеха (участка, агрегата) к мощностям остальных цехов (участков, агрегатов), в том числе к пропускной способности вспомогательных и обслуживающих производств называется:

а. коэффициентом загрузки

б. коэффициентом экстенсивности использования мощности

в. коэффициентом интенсивности использования производственной мощности

г. коэффициентом сопряжённости

55. Определить лимит поставки материалов в цех можно по формуле:

а. Л = Р ± Рн.з.п. + Нз – О

б. Л = Р - Рн.з.п. + Нз – О

в. Л = Р + Рн.з.п. + Нз – О;

г. Л = Р ± Рн.з.п. + Нз + О,

, где   Л - лимит данной номенклатуры продукции;

Р - потребность цеха в материалах для выполнения производственной программы;

Рн.з.п. - потребность цеха в материалах для изменения незавершенного производства (+ увеличение, - уменьшение);

Hз - норматив цехового запаса данной продукции;

О - рассчитанный ожидаемый остаток данной продукции в цехе на начало планового периода.

56. Потребность в материалах  для выполнения производственного задания в натуральном измерении определяется путем:

а. умножения натуральных показателей программы производства на нормы расхода по соответствующим изделиям

б. умножения стоимостных показателей программы производства на нормы расхода по соответствующим изделиям

в. деления  натуральных показателей программы производства на нормы расхода по соответствующим изделиям

57. Общая норма производственных запасов по видам материальных ресурсов в днях определяется путем:

а. суммирования транспортного, подготовительного, технологического и вычитания гарантийного запаса

б. умножения транспортного, подготовительного, технологического и гарантийного запаса

в. суммирования транспортного, подготовительного, технологического и гарантийного запаса

58. Процент убыли массы зерна от усушки, рассчитывается по формуле:
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59. Какого вида организации сбыта не существует:

а. по функциям

б. по видам товаров

в. по территориям

г. по срокам реализации

д. по рынкам

60. Плановый (фактический) объём поставок продукции Vп рассчитывается по формуле:

а. 
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,где Он – остаток готовой продукции на начало планового периода;

П – количество продукции, произведённой в планируемом периоде;

Пс – количество продукции используемой для собственных нужд;

Зк– нормативный переходящий запас продукции планируемого периода

61. Коэффициент выполнения плана по ассортименту рассчитывается как:

а. отношение объёма выпуска продукции, зачётного в выполнение плана по ассортименту к объёму выпуска продукции по плану

б. суммарный объём выпуска продукции, зачтённый в выполнение плана по ассортименту

в. отношение выпуска продукции по плану к объёму выпуска продукции, зачётного в выполнение плана по ассортименту к объёму 

62. При увеличении удельного веса более дорогой продукции:

а. снижается объем ее выпуска в стоимостном выражении

б. возрастает объем ее выпуска в стоимостном выражении

в. возрастает объем выпуска всей продукции в натуральном выражении

63.При увеличении объема выпуска продукции не возрастают:

а. постоянные расходы

б. переменные расходы

64. Прогноз сбыта продукции может быть:

а. краткосрочный;

б. среднесрочный;

в. долгосрочный;

г. все вышеперечисленные варианты верны

65. Какие факторы оказывают влияние на построение организационной структуры отделов, входящих в коммерческую службу предприятия:

а. технические;

б. экономические;

в. организации производства;

г. все вышеперечисленные варианты верны.

66. На предприятиях с небольшим количеством рынков и неширокой номенклатурой, но большим или средним объемом выпускаемой продукции структура отдела маркетинга должна иметь ориентацию:

а. функциональную

б. товарную

в. рыночную

г. региональную

67. Для предприятий, выпускающих большое количество разнообразной продукции, требующей специфических условий производства и сбыта, наиболее целесообразна следующая структура отдела маркетинга:

а. функциональная

б. товарная

в. рыночная

г. региональная

68. Для предприятий, продающих свою продукцию в разных регионах, где имеют место неодинаковые товарные предпочтения, наиболее целесообразна следующая структура отдела маркетинга:

а. функциональная

б. товарная

в. рыночная

г. региональная

69. Для определения потребности в материальных ресурсах на перерабатывающих предприятиях целесообразно использовать:

а. балансовый метод

б. затратный метод

в. нормативный метод

г. дедуктивный метод

70. Равномерный выпуск и отгрузка продукции в соответствии с графиком в объёме и ассортименте, предусмотренных планом характеризуются показателями:

а. бесперебойности

б. ритмичности

в. динамики

г. устойчивости

71. Из затрат на материальные ресурсы, входящих в себестоимость продукции, исключается:

а. стоимость тары

б. материальные затраты

в. затраты на оплату труда

г. стоимость используемых возвратных отходов

72. Экономически целесообразную партию закупки материальных ресурсов у поставщиков рассчитывают для:

а. нахождения новых поставщиков

б. нахождения новых покупателей

в. в целях уменьшения затрат на предприятии

г. среди вышеперечисленных вариантов нет верного

73. Каналы сбыта бывают:

а. двухуровневые

б. трехуровневые

в. четырехуровневые

г. все вышеперечисленные варианты верны

74. К возможным целям ценовой политики перерабатывающего предприятия не относятся:

а. обеспечение выживаемости фирмы

б. максимизация текущей прибыли

в. завоевание лидерства 

г. снижение материалоёмкости

75. Среднереализационная цена отдельных видов продукции на перерабатывающем предприятии рассчитывается путём:

а. деления объёма продаж за отчётный период соответствующего вида продукции на выручку от его реализации 

б. деления выручки от реализации соответствующего вида продукции на объём его продаж за отчётный период

76. На изменение  уровня среднереализационных цен не оказывают влияние следующие факторы:

а. качество

б. рынки сбыта

в. сроки реализации

г. инфляционные процессы

д. все перечисленные факторы оказывают влияние на изменение  уровня среднереализационных цен

77. К обобщающим показателям, характеризующим качество всей продукции, независимо от ее вида и назначения, относится:

а. удельный вес продукции, соответствующей ГОСТам и техническим условиям мировых стандартов;

б. удельный вес новых видов продукции в общем объеме выпускаемой

продукции

в. удельный вес сертифицированной продукции в общем ее выпуска

г. удельный вес продукции высшего сорта в общем объеме произведенной и реализованной продукции

д. все перечисленные показатели относятся к обобщающим показателям, характеризующим качество всей продукции, независимо от ее вида и назначения

78. Показатели качества, которые характеризуют потребительские свойства каждого изделия: надежность, технологичность, полезность, эстетичность являются:

а. частными показателями качества

б. индивидуальными показателями качества

в. обобщающими показателями качества

г. групповыми показателями качества

79. Дополнительная прибыль от улучшения качества продукции ДП можно рассчитать по формуле:

а. ДП = (Ц1 - С1) х А2 - (Ц2 - С2) х А1

б. ДП = (Ц2 - С2) х А2 - (Ц1 - С1) х А1

в. ДП = (Ц2 - С2) х А1 - (Ц1 - С1) х А2

г. ДП = (С2 - Ц2) х А2 - (С1 - Ц1) х А1

.где Ц2 и С2 - цена и себестоимость производства единицы продукции нового качества, руб.;

 Ц1 и С1 - цена и себестоимость единицы продукции старого качества, руб.;

 А2 и А1 - объем производства новой продукции в расчетном году и заменяемой продукции в году, предшествующем внедрению мероприятия

80. Способность продукции в определенный период времени соответствовать сложившимся или предполагаемым требованиям рынка и быть успешно реализованной при наличии предложений других аналогичных товаров называется:

а. конкурентоспособностью отрасли

б. эластичностью продукции

в. конкурентоспособностью продукции

г. качеством продукции

81. Отношение величины какого-либо параметра изделия к величине соответствующего параметра, при которой потребность полностью удовлетворяется, или к величине соответствующего параметра конкурирующего образца (базового образца) это:

а. групповой показатель конкурентоспособности

б. интегральный показатель конкурентоспособности

в. единичный показатель конкурентоспособности

г. нормативный показатель конкурентоспособности

82. На базе, каких показателей рассчитываются групповые показатели конкурентоспособности:

а. нормативных

б. интегральных

в. единичных

г. экономических

83. Какое значение могут принимать единичные показатели конкурентоспособности по нормативным параметрам:

а. от 0 до 10

б. 0 либо 1

в. от 0 до 100

г. любое

84. В инвестиционных проектах чистый доход это:

а. прибыль от реализации продукции

б. выручка от реализации после уплаты налогов

в. прибыль от реализации продукции + амортизация

г. прибыль от реализации продукции после уплаты налогов

85. Простой срок окупаемости в инвестиционных проектах рассчитывается как:

а. отношение прибыли к затратам

б. отношение затрат к прибыли

в. отношение затрат к чистому доходу

г. отношение затрат к выручке

86 Ставка дисконтирования в инвестиционных проектах устанавливается исходя из:

а. ставки рефинансировании

б. процентной ставки коммерческих банков

в. рентабельности капитала

г. на усмотрение инвестора может быть выбран любой из перечисленных вариантов

87. Какого метода организации проведения ремонта не существует:

а. по мере остановки оборудования из-за поломки

б. на основе планово-предупредительного ремонта

в. по дефектным ведомостям

г. на основе технических условий

д. все существуют

88. Время работы машины (оборудования) от начала ввода его в эксплуатацию до первого капитального ремонта составляет:

а. межосмотровый период

б. срок эксплуатации

в. ремонтный цикл

г. гарантийный срок

89. Время работы оборудования между двумя плановыми ремонтами это:

а. межремонтный период

б. срок эксплуатации

в. ремонтный цикл

г. межосмотровый период

90. Время работы оборудования между двумя сменными осмотрами или между осмотром и очередным ремонтом:

а. межремонтный период

б. срок эксплуатации

в. ремонтный цикл

г. межосмотровый период

91. Располагая данными нормативов затрат на 1 условную единицу, можно определить годовые затраты на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве по формуле:

а. С = Нз / R

б. С = Нз х R

в. С = R х Нзг

г. С = R / Нзг
где C - годовые затраты на ТО и ТР машин и оборудования в животноводстве, долл. США;

R - категория сложности ТО и ТР, усл. ед.

Нз- норматив затрат на ТО и ТР животноводческой техники на 1 условную единицу, руб.

92. Показатель работы грузового автотранспорта измеряемый в тонно-километрах:

а. грузооборот

б. объём перевозок

в. загрузка транспортных средств 

г. транспортная работа

93. Тариф на перевозку грузов должен быть:

а. выше производственной себестоимости и соответствовать сложившемуся уровню цен на автотранспортные услуги

б. равен производственной себестоимости автотранспортных услуг

в. ниже производственной себестоимости и соответствовать сложившемуся уровню цен на автотранспортные услуги

94. Экономический эффект от использования агротехнических (агрохимических) услуг, оказываемых агросервисной организацией может выражаться в:

а. снижении удельных затрат на производство сельскохозяйственной продукции

б. увеличении урожайности

в. увеличении средней цены реализации конечной продукции вследствие улучшения её качества

г. все перечисленные варианты верны

д. ни один вариант не подходит

95. Экономический эффект от повышения урожайности (Эу) определяют по формуле:

а. Эу = (Цн – Сб)( Ун – Уб)

б. Эу = (Цб – Сб)( Ун – Уб)

в. Эу = (Цб – Сн)( Ун – Уб)

где Цн и Цб – цена реализации продукции, произведённой соответственно по новой, (предлагаемой агросервисным предприятием) и базовой(используемой в сельскохозяйственной организации) технологиям, тыс.руб. /ц;

Сн и Сб – себестоимость 1 ц продукции, произведённой соответственно по новой и базовой технологиям, тыс. руб. ;

Ун и Уб – урожайность, полученная соответственно по новой и базовой технологиям, ц/га.

96. Величина экономического эффекта для любого сельскохозяйственного товаропроизводителя от привлечения услуг механизированного отряда зависит от уровня цен на сельскохозяйственную продукцию, разницы в издержках собственной и привлечённой механизации и:

а. конъюнктуры рынка

б. уровнем спроса на конечную продукцию

в. величины потерь сельскохозяйственной продукции от несоблюдения агротехнических сроков ведения механизированных работ при прочих равных условиях

г. уровнем предложения на конечную продукцию

97. Организация, занимающаяся комплектацией туров, формированием комплекса услуг для туристов с последующей их реализацией это:

а. туристический оператор

б. туристический агент

в. экскурсионное бюро

98. Для целей агроэкотуризма сельскохозяйственной организацией считается юридическое лицо, основным видом деятельности которого является производство (выращивание) и (или) переработка сельскохозяйственной продукции, выручка от реализации которой составляет:

а. не менее 80 % от общей суммы выручки

б. не менее 50 % от стоимости валовой продукции

в. не менее 50 % от общей суммы выручки

г. не менее 50 % от прибыли

99. Рентабельность туристического предприятия это:

а. показатель экономической эффективности, который определяется как соотношение прибыли к материальным затратам

б. показатель экономической эффективности, который определяется как соотношение прибыли к затратам на оплату труда

в. показатель экономической эффективности, который определяется как соотношение прибыли к совокупным активам предприятия

г. показатель экономической эффективности, который определяется как соотношение прибыли и выручки

100. К показателям, характеризующим объем туристского потока, относятся:

а. общее количество туристов (в том числе организованных и самодеятельных)

б. количество туродней (ночевок, койко-дней)

в. среднемесячное количество туродней

г. подходят все варианты ответов

д. среди причисленных ответов правильный отсутствует

101. Что является главной целью коммерческой деятельности предприятий АПК:

а. удовлетворение потребностей населения в различных товарах, услугах

б. выполнение прогнозных показателей социально-экономического развития предприятия

в. получение прибыли.

VII ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЕ ВОПРОСЫ И ГРАФИК СДАЧИ МОДУЛЕЙ
МОДУЛЬ 1
3 курс 2 семестр
1. Понятие коммерческой деятельности предприятий.

2.  Содержание и принципы реализации коммерческих интересов на рынке товаров, работ и услуг.

3.  Рынок и рыночная среда в системе коммерческих отношений предприятий АПК.

4. Государственное регулирование коммерческой деятельности в аграрной сфере. 

5. Сущность и роль коммерческой деятельности предприятий АПК.

6.  Предмет, объект, субъекты коммерческой деятельности в АПК.

7.  Цель и задачи курса, методология его изучения, связь с другими дисциплинами.

8.  Особенности коммерческой деятельности на предприятиях АПК. 

9. Развитие коммерческой деятельности в современных условиях. 

10. Требования, предъявляемые к современному коммерческому работнику.
11. Сущность современной концепции маркетинга и её связь с коммерческой деятельностью в АПК.
12. Понятие о хозяйствующем субъекте и производственно-коммерческой системе.
13. Формы собственности предприятий АПК.
14. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой деятельности в АПК.
15. Система и принципы организации хозяйственных взаимоотношений в процессе коммерческой деятельности.
16. Конкуренция и конкурентоспособность предприятий АПК в системе коммерческих отношений.
17. Коммерческие сделки и хозяйственные договоры как правовая форма осуществления коммерческих операций в АПК.

18. Договор контрактации.

19. Договор подряда.

20. Аренда и арендный подряд.

21. Лизинг.
22. Бартерные сделки.
23.  Франчайзинг.
МОДУЛЬ 2

3 курс 2 семестр

1. Сущность материально-технического обеспечения предприятий АПК.

2. Особенности современной организации материально-технического обеспечения предприятий агропромышленного комплекса республики.

3. Основные направления совершенствования системы материально-технического обеспечения предприятий АПК.

4. Организационно-экономические основы функционирования механизированных отрядов.

5. Организационно-экономические основы функционирования машинно-технологических станций.

6. Мировой опыт и тенденции в организации производственно-технического обслуживания сельскохозяйственных потребителей.

7. Задачи и функции коммерческих служб предприятий АПК по материально-техническому обеспечению.

8. Факторы, определяющие структуру и тип  службы материально-технического снабжения.

9. Сущность и содержание планов материально-технического снабжения.

10. Планирование потребности в материальных ресурсах.

11. Планирование источников покрытия потребности в материальных ресурсах.

12. Планирование производственных запасов.
13. Сущность и особенности системы сбыта сельскохозяйственной продукции и продовольствия в современных условиях.

14. Стратегические направления совершенствования системы сбыта сельскохозяйственной продукции Беларуси.

15. Каналы реализации сельскохозяйственной продукции и продовольствия.

16. Стратегия организации сбыта.

17. Формирование коммерческих служб по сбыту продукции предприятий АПК.

18. Особенности сбыта отдельных видов сельскохозяйственной продукции.

19. Виды сбытовых структур и контрагенты рынка.

20. Виды торговых сделок.

21. Выбор канала сбыта и оценка его эффективности.

22. Государственное регулирование системы сбыта.

23. Формирование и функционирование оптовых продовольственных рынков.

24. Организация сбыта сельскохозяйственной продукции в зарубежных странах.
МОДУЛЬ 3

4 курс 1 семестр

1. Основы формирования коммерческих служб на сельскохозяйственных предприятиях. 

2. Валовая продукция, валовой доход, прибыль в коммерческой  деятельности сельскохозяйственных предприятий.

3. Сбытовая политика сельскохозяйственного предприятия.

4. Анализ использования продукции.

5. Определение резервов увеличения объёма реализации продукции на основе факторного анализа.

6. Формирование и применение цен на сельскохозяйственную продукцию.

7. Анализ уровня среднереализационных цен.

8. Резервы увеличения прибыли и рентабельность производства и реализации сельскохозяйственной продукции.

9. Определение потребности в средствах механизации сельскохозяйственного производства.

10. Выбор  средств механизации на основе организационно-экономической оценки закупаемого оборудования.

11. Аренда, лизинг и прокат сельскохозяйственной техники.

12. Эффективность использования сельскохозяйственной техники.

13. Экономичный размер заказа материальных ресурсов сельскохозяйственного назначения.

14. Последовательное пополнение производственных  запасов в сельскохозяйственных организациях.

15. Анализ безубыточности производства сельскохозяйственной продукции.

16. Обоснование закупки сельскохозяйственной техники на основе маржинального анализа.

17. Определение планового объема производства при заданной рентабельности.
18. Комплексная оценка коммерческих решений в сельскохозяйственном производстве.

19. Состав и структура обрабатывающей (перерабатывающей) промышленности Беларуси.

20. Особенности коммерческой деятельности перерабатывающих предприятий. 

21. Производственная программа перерабатывающего предприятия в условиях конкурентной борьбы на рынке продовольственных товаров.

22. Производственная мощность перерабатывающего предприятия.

23. Материально-техническое снабжение перерабатывающих предприятий.

24. Организация сбыта готовой продукции на перерабатывающем предприятии.

25. Выбор и анализ каналов сбыта.

26. Анализ и формирование ассортимента продукции.

27. Анализ ценовой политики

28. Анализ ритмичности работы предприятия.

29. Анализ качества реализуемой продукции.

30. Анализ конкурентоспособности продукции.

31. Анализ конкурентоспособности предприятия.

32 Факторы изменения выпуска и реализации продукции.

33. Организационно-экономическое обоснование выпуска новых видов продукции.
МОДУЛЬ 4
4 курс 1 семестр

1. Особенности коммерческой деятельности предприятий агросервиса.

2. Коммерческая деятельность предприятий РО «Белагросервис».

3. Организация технического обслуживания и ремонта сельскохозяйственной техники.

4. Организация ремонта животноводческого оборудования. 

5. Организация транспортировки сельскохозяйственных грузов.

6. Организация агрохимического обслуживания.

7. Расчёт эксплуатационных затрат на выполнения агротехнических работ.

8. Методика определения эффективности оказываемых  услуг, выполняемых механизированными отрядами.

9. Оптимизация состава машинно-тракторного парка механизированных отрядов.
10. Сущность и экономическое содержание туризма.

11. Экономические и правовые основы агроэкотуризма в Республике Беларусь.

12. Договоры на оказание услуг в сфере агроэкотуризма.

13. Экономическая эффективность деятельности туристского предприятия.
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Непроизводственное обслуживание





Производственно-биологическое обслуживание





Производственно-техническое обслуживание





Производственный и непроизводственный агросервис





Перерабатывающая промышленность





Промышленность для производства средств производства








Сельское хозяйство





3 сфера АПК





2 сфера АПК





1 сфера АПК





Общая воспроизводственная система АПК





Государственная политика (налоги, поддержка доходов, кредитная и валютно-финансовая политика, дотации, субсидии, ценовая политика, антимонопольное регулирование, информационное обеспечение, международные правила торговли, социальная политика).





Структура рынка (количество продавцов и покупателей, дифференциация продуктов, услуг, собственности, структура издержек, интеграция, кооперация, технология выхода на рынок).





1. Кривая спроса


2.Ценовая эластичность спроса


3.Эластичность спроса по доходу 





1. Производственная функция 


2. Замещение ресурсов


3. Структура производства


4. Эластичность предложения
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Потребители





Производители





Продукция, товары, работы, услуги,





Рыночная среда





ПРЕДЛОЖЕНИЕ





СПРОС





ПРЕДЛОЖЕНИЕ





ЦЕНА





СПРОС





Конкурентоспособности товара:


- цена


- качество





Эффективности организации сбыта и продвижения товара:


- рентабельность продаж


- коэффициент затоваренности готовой продукцией


- коэффициент загрузки производственных мощностей


- коэффициент эффективности рекламы и средств стимулирования сбыта





Финансового положение предприятия:


- коэффициент автономии


- коэффициент платежеспособности


- коэффициент абсолютной ликвидности


- коэффициент оборачиваемости оборотных средств





Эффективности управления производственным процессом: 


- издержки производства на единицу продукции


- производительность труда


- фондоотдача


- рентабельность товара
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Производственно-техническое обслуживание





Материально-техническое обеспечение
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Объём реализации продукции
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Снижение себестоимости товарной продукции





Повышение цен





Увеличение объёма реализации





Резервы увеличения суммы прибыли
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