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Заявление
о самостоятельном выполнении выпускной квалификационной  работы


Я, Черняк Дарья Дмитриевна, студентка 4 курса направления 080200 «Менеджмент» (профиль подготовки – Логистика), заявляю, что в моей выпускной квалификационной работе на тему «Стратегические альтернативы развития производственной мощности компании «Евротара»», представленной в службу обеспечения программ бакалавриата для последующей передачи в государственную аттестационную комиссию для публичной защиты, не содержится элементов плагиата. Все прямые заимствования из печатных и электронных источников, а также из защищённых ранее курсовых и выпускных квалификационных работ, кандидатских и докторских диссертаций имеют соответствующие ссылки.
Мне известно содержание п. 9.7.1 Правил обучения по основным образовательным программам высшего и среднего профессионального образования в СПбГУ о том, что «ВКР выполняется индивидуально каждым студентом под руководством назначенного ему научного руководителя», и п. 51 Устава федерального государственного бюджетного образовательного учреждения высшего профессионального образования «Санкт-Петербургский государственный университет» о том, что «студент подлежит отчислению из Санкт-Петербургского университета за представление курсовой или выпускной квалификационной работы, выполненной другим лицом (лицами)».
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В выпускной квалификационной работе на тему «Стратегические альтернативы развития производственной мощности компании «Евротара» рассматривается проблематика выбора направления роста компании. В качестве формата был выбран консалтинговый проект. Целевой установкой собственников компании является развитие производственных мощностей за счет роста собственных ресурсов и увеличения объема выпускаемой продукции.
Объектом исследования является компания “Евротара”, которая  работает на российском рынке с 1998 года[footnoteRef:1], специализируется на производстве и продаже паллет, используемых в транспортной логистике. Предметом исследования выступают производственные мощности компании. [1:  «О Компании Евротара» // [электронный ресурс]. – URL:  http://eurotara.ru/o-kompanii/ Дата обращения 13.03.2017] 

Производственные мощности компании входят в одну из функциональных областей логистики - производственную логистику. Ее задача заключается в обеспечении качественного, своевременного и комплектного производства продукции в соответствии с хозяйственными договорами, сокращении производственного цикла и наиболее выгодном распределении затрат[footnoteRef:2]. Следовательно, определение производственных мощностей и наиболее выгодное их использование являются одними из основных вопросов менеджмента любой производственной компании, так как  выбранный уровень  мощности оказывает огромное влияние на способность компании реагировать на действия конкурентов.   Данные факторы определяют актуальность выбранной темы.   [2:  «Аудит производственной логистики» / Колмачихин Ю.Н. «Журнал Консультант» - 03.02.2014 / Дата обращения 10.03.2017] 

Целью данной работы является поиск наилучшей для компании «Евротара» стратегии развития производственных мощностей. Под развитием производственных мощностей в данной работе подразумевается рост компании за счет собственных ресурсов, увеличение объема выпускаемой продукции.
Для достижения цели работы были определены следующие задачи:
· проанализировать текущее положение компании
· определить потенциальные стратегии роста
· проанализировать проект предоставления новой услуги по сдаче поддонов в аренду
· проанализировать рынок предоставления новой услуги по сдаче поддонов в аренду
· определить спрос на новую услугу по сдаче поддонов в аренду
· сформировать альтернативные сценарии по развитию производственных мощностей
· рассчитать потребности в оборудовании и рабочей силе для удовлетворения спроса
· рассчитать NPV сформированных стратегий
· выбрать наиболее выгодную стратегию
Данная выпускная квалификационная работа состоит из трех глав.
Первая глава содержит описание компании “Евротара”, определение ее текущих производственных мощностей, анализ бизнес-модели. Кроме того, в данной главе будет сформирован перечень стратегий развития мощностей по матрице И.Ансоффа. Результатами анализа станут предпосылки к внедрению новой для России услуги по сдаче поддонов в аренду (пуллинге).
Вторая глава включает описание самой услуги по сдаче поддонов в аренду, анализ рынка, анализ спроса и требуемых ресурсов для реализации проекта по сдаче поддонов в аренду, а также проведение SWOT - анализа, подтверждающего привлекательность новой услуги. Результатом данной главы должно стать определение перечня стратегий по развитию производственных мощностей при условии запуска новой услуги по сдаче поддонов в аренду. 
Третья глава выпускной квалификационной работы содержит дерево вероятностей для выявления стратегии, которая имеет наибольшую вероятность достаточного спроса. Также будет составлено дерево решений для выбора между увеличением собственного производства и закупкой готовой продукции у поставщиков. Кроме того, стратегии будут оценены с помощью показателя NPV. После проведения данного анализа будет произведен выбор наиболее выгодной стратегии развития для компании «Евротара».
В связи с тем, что данная работа является консалтинговой, она предполагает использование внутренней документации, проведения интервью и опросов сотрудников для сбора информации. Также в ней использованы классические труды по операционному менеджменту, статьи российских и зарубежных авторов, содержащие описания производственных процессов, способов планирования ресурсов.
 В качестве инструментария используются кейс-метод, анкетирование, анализ текстов, экспертные оценки, SWOT-анализ, построение дерева вероятностей и дерева решений, использование показателя NPV.
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Компания “Евротара” работает на российском рынке с 1998 года[footnoteRef:3], специализируется на производстве и продаже поддонов (паллет) и является представителем малого бизнеса.  [3:  «О Компании Евротара» // [Электронный ресурс]. – URL:  http://eurotara.ru/o-kompanii/ (дата обращения 05.03.17).] 

Описание поддонов (паллет)
Поддон (паллет) – это плоская транспортная конструкция, выполненная из дерева, пластмассы или металла. Паллет предназначен для использования в качестве самостоятельной тары в различных транспортных, складских и погрузо-разгрузочных операциях, при хранении и перевозке. Для удобства перемещения, товары, размещенные на поддоне, могут быть закреплены ремнями, крепежными лентами, термоусадочными или стрейч пленками. [footnoteRef:4] [4:  «История развития паллет» // [электронный ресурс]. – URL:  http://www.pt72.ru/show_news_46.html (дата обращения 05.03.17).] 

Уже более 100 лет поддоны или паллеты применяются для перевозки и хранения груза. Сегодня практически все отрасли промышленности используют этот метод транспортировки, извлекая из него и экономические, и логистические выгоды.
Поддоны вошли в употребление в первые десятилетия 20 века. В те времена транспортировка груза осуществлялась в основном посредством железной дороги. Такой метод доставки требовал жесткой упаковки перевозимых товаров или материалов. Применение паллетов позволяло не только сгруппировать коробки с грузом, но и защитить их. 
В годы  Второй Мировой войны паллеты стали активно применяться в США для отгрузки гуманитарных и военных грузов по всему миру. За годы войны паллеты получили значительное распространение не только в Тихоокеанском регионе, но и в странах Европы.
Первой фирмой-производителем паллет стала компания NWPCA (National Wooden Pallet and Container Association) Вальтера Крука.
В России в данный момент действуют ГОСТы советских времен 19434-74, 9078-84, 9557-87. В Европе распространены европоддоны (с клеймом EUR) с размерами 1200х800 мм и финподдоны (c клеймом FIN) с размерами 1200х1000 мм. Организация EPAL (European Pallet Association) объединяет производителей паллет и контролирует качество их продукции, регламентируемое документами ISO3676, ISO TK/22, ISPM 15, UIC norms 435-2/ 435-4.
Паллеты применяются на складах, в розничной торговли, промышленных предприятиях, при транспортировки грузов железнодорожным, морским или автомобильным транспортом. Наиболее распространены паллеты, выполненные из древесины (ель, сосна, осина, береза). При их изготовлении применяются обрезные пиломатериалы. 
Срок службы зависит от качества поддона и условий его эксплуатации.[footnoteRef:5] Жизненный цикл поддона состоит из нескольких этапов, представленных на рисунке  1  “Жизненный цикл поддона”. [5:  «История развития паллет» // [электронный ресурс]. – URL:  http://www.pt72.ru/show_news_46.html (дата обращения 05.03.17).] 

Закупка сырья и материалов у поставщика
Производство поддонов компанией «Евротара»
Доставка поддонов клиенту  
Доставка  клиентом произведенного товара к потребителю (торговля/распределительный центр)
 Забор  использованных поддонов из торговли/распределительного центра клиентом
 Восстановление  и ремонт поддонов для последующего использования либо продажи клиентом













Рис. 1 Жизненный цикл поддона для продажи
Источник: составлено автором

Продукция компании Евротара
Компания в настоящее время занимается производством паллет и их последующей продажей клиентам. Клиентами компании «Евротара» выступают производители потребительских товаров.  Мощности и оборудование позволяют компании производить любые виды поддонов. В связи с этим Евротара производит поддоны стандартных размеров из любого вида древесины, а также выполняет индивидуальные заказы. Различия между поддонами могут быть по таким характеристикам как сорт дрвесины, размер  и наличие усиливающих/облегчающих  компонентов. В таблице 1 “Виды производимых поддонов” приведены стандартные виды продукции.
Таблица 1
Виды производимых поддонов
	Продукция
	Размер
	Сорт древесины
	ГОСТ
	Усиленный вариант
	Облегченный вариант

	Поддон
	1200 см х 1000
	1
	9078-84
	-
	-

	Поддон
	1200 см х 1000
	2
	9078-84
	-
	-

	Поддон
	1200 см х 1000
	1
	9078-84
	-
	+

	Поддон
	1200 см х 800 см
	1
	9557-87
	+
	-

	Поддон
	1200 см х 800 см
	1
	9078-84
	-
	-

	Поддон
	1200 см х 800 см
	2
	9078-84
	-
	-

	Поддон
	1200 см х 800 см
	1
	9078-84
	-
	+


Источник: веб-сайт компании “Евротара”

До 2003 года деревянные поддоны изготавливались, как многими производителями, только вручную. В настоящий момент компания “Евротара” обладает мощной производственной базой, включающей современное автоматическое оборудование по изготовлению европоддонов, соответствующих всем международным стандартам.  Установленная и налаженная шведская линия (Kombiflex R-1100) дала компании возможность выпускать деревянные поддоны в большем объеме (произошло увеличение выпуска с 3 тыс поддонов в месяц до 50 тыс) и лучшего качества. Основными преимуществами такого производства являются:
· улучшение прочностных характеристик изделия
· более точное соблюдение геометрии деревянного поддона
· стабильное увеличение количества производимой продукции
· увеличение длительности использования изделия
Евротара выпускает не только продукцию стандартных моделей, но и производит поддоны и паллеты, учитывающие специфику клиентов (предприятий-заказчиков). Кроме того, по желанию заказчика готовая продукция проходит термообработку (фумигацию), выдается  фитосанитарный сертификат.
Компания «Евротара» — единственная компания в Российской Федерации, получившая Лицензию European Pallet Association (EPAL). Лицензия EPAL позволяет осуществлять ремонт поддонов в соответствии с международными стандартами качества[footnoteRef:6]. [6:  «О Компании Евротара» // [электронный ресурс]. – URL:  http://eurotara.ru/o-kompanii/ (дата обращения 05.03.17)] 


[bookmark: _Toc323371684][bookmark: _Toc325467474]Анализ существующей бизнес-модели компании

Анализ существующей бизнес-модели  был  составлен по шаблону модели А. Остервальдера[footnoteRef:7] (схема представлена в приложении 1 «Шаблон модели А.Остервальдера»). [7: « Построение бизнес-моделей: Настольная книга стратега и новатора».  Александр Остервальдер, Ив Пинье; пер. с англ. – 5-е изд. – М.: Альпина Паблишерз, 2015, стр. 27.] 

Ниже приведены основные характеристики компании.

[bookmark: _Toc323371686]Ключевые ресурсы
Безусловно, необходимо выделить 4 основных типа ресурсов, которыми располагает любая компания: физические, трудовые, интеллектуальные и финансовые. 
Физические: собственное помещение (в распоряжении организации есть производственный цех, также расположенный на территории Санкт-Петербурга.), древесина, гвозди, пилы.
Интеллектуальные: бренд, веб-сайт, база клиентов, долгосрочные конракты с клиентами, программные продукты.
Финансовые: денежные средства.
Трудовые: 
· производственный персонал, работающий на заводе: среднегодовая численность производственного подразделения компании составляет 25 человек, имеющих разрешения для соответствующей работы, организационная структура производственного подразделения (одной смены) представлена в Приложении 2 “Организационная структура одной производственной смены”. В производственном цехе работники распределены на 2 смены, в каждой по 12 специалистов. На схеме изображено соподчинение рабочих 1 смены, во главе с начальником производства, каждый работник имеет навыки выполнения любого из заданий, что упрощает распределение задач, в связи с отсутствием  четкой специализации.
· административный персонал: насчитывает 15 работников, головной офис находится в Санкт-Петербурге, в нем располагается управленческий и административный персонал, занимающийся поиском клиентов, взаимодействием с ними после подписания контракта, а также управлением производственным персоналом.

Экономические показатели
В качестве одного из основных критериев эффективности производства эксперты данной отрасли называют себестоимость паллета[footnoteRef:8]. У анализируемой компании  данный показатель может варьироваться в зависимости от сложности изделия/древесины/объемов заказа и составляет от 120 р/шт до 300 р/шт (с учетом доставки). По причине высокой стандартизации данного продукта, себестоимость может снижаться исключительно в связи с высокими объемами производства, то есть за счет экономии на масштабе. Подобный  вариант является приоритетным в вопросе о затратах, а соответственно в вопросах конкурентоспособной цены. [8:  «Составлено по результатам интервью с представителем компании».] 


[bookmark: _Toc323371685]Ключевые партнеры
Основными партнерами для анализируемой компании выступают поставщики сырья и материалов для производства, доставки готовой продукции, а также рекламные компании и организации, осуществляющие информационную поддержку. В связи с практически бесперебойным производством компания работает только с проверенными поставщиками, заключая с ними контракты, минимальная длительность которых составляет 6 месяцев. Данное значение было рассчитано менеджерами исходя из того, что при резком повышении цен на услуги партнеров, Евротара имела возможность найти нового поставщика и оформить с ним партнерское соглашение. Примерами существующих компаний-партнёров являются:
· Транспортные компании (  ООО ИТЕКО, Крафтер, ИП Белоголов, Рокайль)
· Поставщики дерева (ООО АРК, ООО Псков-паллет, ООО Наследие, ЗАО Нод, Эдванс)
· Поставщики гвоздей (ООО Форест, ООО Век)
· Поставщики дисков и пил (Свифк)
· Поставщики Антисептика (Эксперт - экология)
· Рекламные компании (Реклама-центр)

[bookmark: _Toc323371687]Ценностное предложение
Компании, работающие на рынке поддонов, различаются исключительно по своим размерам и не предлагают никакой инновационный продукт, удовлетворяя операционные нужды компаний.  В связи с этим, данный вид бизнеса ориентирован на предоставление качественной стандартной услуги по низкой цене. «Евротара» готова исполнять индивидуальные заказы (кастомизация) ввиду наличия собственного производства.
На протяжении всей истории компания исполняла все контракты в срок и в необходимом количестве (не было ни одного негативного отзыва от клиентов). Данный фактор дает потребителям еще одно преимущество от работы с «Евротарой» - надежность.
[bookmark: _Toc323371688]
Сегменты потребителей
Компания Евротара ориентирована на массовый рынок. Производство занимается выпуском поддонов, отвечающих всем стандартам. Тем не менее,  при необходимости возможно исполнение нестандартных контрактов (особый материал, нестандартный  размер). Предложения, каналы распространения и отношения с клиентами фокусируются на одной большой группе потребителей, так как их потребности довольно схожи.
[bookmark: _Toc323371689]
Ключевые виды деятельности
Ключевым видом деятельности компании «Евротара» является производство поддонов стандартных размеров, отвечающих требованиям клиентов. Кроме того, с 2008 года компания занимается возвратом тары, последующим ее восстановлением и продажей. При необходимости, заказчики требуют  обработку  тары антисептиком (в случае компаний, занимающихся продуктами питания, средствами личной гигиены).

[bookmark: _Toc323371690]Каналы распределения
Компания имеет исключительно собственные прямые каналы распределения своей продукции. Одним из основных способов распространения продукции является продажа через веб-сайт, на котором можно увидеть все предложения, товары и цены. Затем клиенты связываются с отделом продаж, где им выделяют личного консультанта. В последствии вся работа происходят напрямую между заказчиком и менеджером по продажам.

[bookmark: _Toc323371691]Потоки доходов
Основным способом получения доходов является продажа готовой продукции (поддонов), а также продажа б/у поддонов. Евротара применяет динамическое ценообразование (то есть цена продукта изменяется в соответствии с рыночными условиями), тем не менее компания имеет базовое «меню цен» для ознакомления. После переговоров возможно изменение цены в соответствии с объемом заказа, сроками исполнения, сроками сотрудничества и прочими особенностями.

[bookmark: _Toc323371692]Структура издержек
Структура издержек предполагает разделение затрат на постоянные и переменные. Компания в настоящее время осуществляет только самые необходимые расходы. То есть не диверсифицирует средства на покупку нового оборудования, введение новой услуги и проч. Примеры затрат из обеих категорий представлены ниже.
Фиксированные расходы:
· Заработная плата сотрудников (фиксированная оплата труда)
· Общехозяйственные расходы
· Износ оборудования
Переменные затраты
· Сырье и материалы
· Премии/бонусы сотрудникам
· Заработная плата сотрудников (сдельная оплата труда)
· Расходы на транспорт
· Затраты на ремонт оборудования
[bookmark: _Toc325467477]
Анализ рынка поддонов Российской Федерации

Компания «Евротара» оперирует на территории Российской Федерации. Для достижения поставленной в данной курсовой работе цели необходимо проанализировать состояние рынка. По прогнозам экспертов с 2017 по 2019 год следует ожидать увеличение спроса на поддоны в связи с расширением объема хранения и грузоперевозок[footnoteRef:9].  [9:  «Анализ рынка деревянных поддонов России, прогноз до 2019 года»  // [электронный ресурс]. – URL https://www.megaresearch.ru/files/demo_file/24411.pdf] 

Крупнейшими конкурентами  «Евротары» являются производители деревянных поддонов[footnoteRef:10]: НЛМК, Апатит, Ижсталь, Завод стройматериалов и конструкций, Норильский обеспечивающий комплекс, ГМЗ, Огнеупоры, СЛДК Северный лес, Вохтожский ДОК, Коелгамрамор, КСМ, КМАпроектжилстрой, КМО, Сухоложский огнеупорный завод, Химуглемет, Химремонт, Лесопильно-деревообрабатывающий комбинат Сегежский, Татлесстрой, Борский силикатный завод, Неруд-Комплект. [10:  Данные «Федеральной службы государственной статистики».] 

В результате анализа внутренней документации, а также переговоров с существующими клиентами, был сделан вывод о высокой насыщенности рынка. То есть у клиентов не возникает трудности с поиском и закупкой поддонов. Тем не менее, средняя производительность компании составляет 540 000 - 720 000 поддонов в год[footnoteRef:11]. Спрос на поддоны крупных клиентов значительно выше[footnoteRef:12]. В следствие этого, клиенты вынуждены использовать нескольких поставщиков поддонов одновременно. Данный факт приводит к повышению документооборота, необходимости контроля качества нескольких производителей поддонов, а также увеличивает стоимость закупки поддонов (отсутствие скидок).  [11:  Внутренняя документация компании «Евротара».]  [12:  Результаты переговоров с текущими клиентами компании «Евротара».] 

Из этого следует вывод о наличии большого количества игроков рынка поддонов на территории Российской Федерации. Отсутствует высокая дифференциация производимой продукции, в связи с этим привлечь новых клиентов возможно в основном за счет снижения цены. 
Для поиска путей развития компании «Евротара» необходимо оценить производственную мощность компании. Результаты расчетов смогут определить возможные направления для развития.
[bookmark: _Toc479355729][bookmark: _Toc483155698]1.2  Оценка производственной мощности компании

Производственная мощность является исходным пунктом планирования производственной программы предприятия. Она отражает потенциальные возможности цехов по выпуску продукции. Определение величины производственной мощности занимает ведущее место в выявлении и оценке резервов производства[footnoteRef:13]. [13:  Волкова О. И., Девяткин О. В. Экономика предприятия (фирмы): учебник/Под ред. проф. ОИ Волкова и доц. ОВ Девяткина.–3-е изд., перераб. и доп //М.: ИНФРА-М. – 2007. – 520с.] 

Производственная мощность компании «Евротара» оценивается в соответствии с определением, в котором под производственной мощностью предприятия понимается максимально возможный выпуск продукции за определенный период в натуральном выражении в установленных планом  в номенклатуре  и ассортименте  планового года, при полном использовании производственного оборудования и площадей, с учетом применения передовой технологии, улучшении организации производства и труда, обеспечении высокого качества продукции.[footnoteRef:14] [14:  Казанцев, А.К., Серова, Л.С. Основы производственного менеджмента: учебное пособие - М.: ИНФРА-М, 2002. - с. 77] 

Экономическое обоснование производственной мощности – важнейший инструмент планирования промышленного производства.
Компания располагает следующими производственными ресурсами:
· 2 шведских станка, производящих поддоны (основной и резервный)
· 25 рабочих во главе с начальником производства

Производственная мощность может измеряться в различных показателях. В анализируемой отрасли основным фактором при расчёте производственной мощности является производственное оборудование, так как данный ресурс является наиболее дорогостоящим и сложным в использовании.
В связи с этим производственная мощность компании «Евротара» определяется через количество станков и их производительность. Производственная мощность (М) , действительный фонд времени (F) и коэффициент использования мощности (K) оборудования промышленного предприятия может быть определена следующим образом[footnoteRef:15]: [15:  Чейз Р. Б., Эквилайн Н. Д., Якобс Р. Ф. Производственный и операционный менеджмент //М.: Вильямс. – 2007.– С. 135.] 

 					(1)

 					 (2)

*100% 					(3), 
где:
М- суточная производственная мощность
t – затраты времени (трудоемкость) на изготовление единицы продукции, в минутах
F д – действительный фонд времени работы оборудования в сутки, в минутах
tсм – продолжительность 1 смены, в часах
nсм – количество смен в сутки
a – процент производственных потерь
- коэффициент использования мощности
- фактическая производственная мощность
- максимальная производственная мощность

В расчёт производственной мощности предприятия включается всё оборудование, закреплённое за основными производственными цехами[footnoteRef:16].  [16:  Волкова О. И., Девяткин О. В. Экономика предприятия (фирмы): учебник/Под ред. проф. ОИ Волкова и доц. ОВ Девяткина.–3-е изд., перераб. и доп //М.: ИНФРА-М. – 2007.– 536с.] 

Основной станок, производящий поддоны,  работает 16 часов, после чего требуется минимум 8 часов на его профилактику. Резервный станок используется редко: в случае повышения спроса, поломки или переналадки основного станка. Резервный станок является менее производительным, чем основной станок на 30%. Время, затрачиваемое на производство единицы продукции, составляет 30 секунд. То есть для обработки единицы изделия на основном станке требуется ½ минуты.
Фактическая мощность цеха, приравненная к производительности одного станка, равна 1800 поддонам в сутки (на 1 станке):
 мин (по формуле 2)
960/0,5* (1 - 6%)= 1800 поддонов в сутки (по формуле 1)
Максимальная производственная мощность (при использовании обоих станков) составляет 3060 поддонов в сутки. В связи с меньшей производительностью резервного станка, производительность увеличивается только на 70% при его запуске в работу:
1800 *170% = 3060 поддонов в сутки
Коэффициент использования мощности (рассчитанный по формуле 3) довольно низкий, ввиду наличия неиспользуемого постоянно резервного станка, и составляет 59%:
K = 1800/3060 * 100% = 59%
Выводом стало определение недозагрузки производственных мощностей. Данный результат ведет к пониманию возможности роста компании за счет полноценного использования ресурсов компании. Однако, одним из факторов неполного использования производственных мощностей является высокая конкуренция на рынке производства поддонов, а также ограничение спроса ввиду установленной цены. Следовательно, необходимо составить перечень путей развития, благодаря которым возможно увеличить производство и последующий сбыт продукции, несмотря на высокую конкуренцию.
[bookmark: _Toc479355730][bookmark: _Toc483155699]1.3 Пути развития мощностей компании.

В связи с поставленной задачей собственников компании о развитии «Евротары», а также возможности роста за счет полноценного использования ресурсов, были рассмотрены возможные  варианты роста. Под развитием мощностей понимается рост объемов выпускаемой продукции. Для нахождения наиболее подходящего варианта необходимо учесть особенности каждой из стратегий, выделяя их достоинства и недостатки, а также способы внедрения в существующую бизнес-модель.
 	В данном параграфе буду рассмотрены такие стратегии как: концентрация, развитие рынка, разработка товара, обновление. Следует рассмотреть каждую альтернативу более подробно[footnoteRef:17]. [17:  «Стратегии внутреннего роста компании» // [электронный ресурс]. – URL: http://studopedia.ru/7_176391_strategii-vnutrennego-rosta-kompanii.html (дата обращения 15.03.17).] 

· Концентрация (более глубокое внедрение на рынок). Подобная стратегия требует от компании сконцентрироваться на том, чтобы увеличить масштаб производства. Успех стратегии зависит от следующих факторов: имеющиеся рынки не насыщены конкретным товаром или услугой, предлагаемыми компанией; доля имеющихся покупателей может быть значительно увеличена; доля рынка у основных конкурентов становится меньше
· Развитие рынка. В этом случае компания представляет на уже освоенные рынки различные модификации товаров. Эта стратегия применима, если: доступны новые каналы распределения; организация получает высокую прибыль от текущей деятельности; существуют новые неоткрытые или ненасыщенные рынки; организация имеет необходимый капитал и трудовые ресурсы для того, чтобы справиться с расширением производства; организация имеет избыточные производственные мощности.
· Разработка товара. Стратегия предполагает значительные модификации продукта или добавление новых к существующим продуктам с целью развить свое присутствие на рынке. Стратегия наиболее успешна: когда фирма начинает новую деятельность; когда организация имеет удачные товары, которые находятся в стадии зрелости своего жизненного цикла; идея состоит в том, чтобы сохранить удовлетворенных ее товарами (ценами) покупателей как потребителей ее новой продукции в будущем.
· Обновление. Эта стратегия связана со значительными изменениями в товарах или услугах. Включает замену существующих товаров новыми, что означает новый жизненный цикл товара. Подобная стратегия может существенно повысить престиж компании и создать ей конкурентное преимущество, но является довольно дорогостоящей, поэтому предполагает соответствующее финансирование.
По причине существования различных стратегий роста необходимо провести дополнительный анализ для выявления наиболее привлекательной альтернативы. 
Менеджерами компании «Евротара» была поставлена цель роста компании за счет собственных ресурсов. Возможные стратегии развития могут быть определены с помощью модели «Продукт-Рынок» И.Ансоффа. Данная матрица впервые была представлена в 1957 году в Harvard Business Review[footnoteRef:18].  Данный метод является широко распространённым при стратегическом планировании для определения альтернатив роста компании. В данной модели описывается четыре основные стратегические альтернативы предприятия, представленные на табл. 2  «Матрица И. Ансоффа»[footnoteRef:19]: [18:  «Матрица И.Ансоффа и стратегии роста бизнеса» // [электронный ресурс]. – URL:  http://powerbranding.ru/biznes-analiz/matrica-ansoffa/ (дата обращения 16.03.17).]  [19:  Ansoff H. I. Strategies for diversification //Harvard business review. – 1957. – Т. 35. – №. 5. – С. 113-124., на русский переведено автором.] 

1. Стратегия проникновения на рынок (market penetration strategy): означает, что рост будет происходить в направлении увеличения доли нынешнего товарного рынка.
2. Стратегия развития рынка (market development strategy): означает, что компания будет расти за счет развития спроса на новых рынках.
3. Стратегия развития товара (product development strategy): означает, что источником роста компании является рост спроса на новые продукты.
4. Стратегия диверсификации (diversification strategy) означает обновление товарного ряда и выход на новые рынки одновременно.

Табл.   2
Матрица И.Ансоффа

	
	Старый товар
	Новый товар

	Старый рынок
	Дозагрузка мощностей для производства на продажу существующим клиентам
	Производство для сдачи поддонов в аренду существующим клиентам

	Новый рынок
	Дозагрузка мощностей для производства на продажу новым клиентам
	Производство для сдачи поддонов в аренду новым клиентам



Источник: составлено автором по статье Ansoff H. I. Strategies for diversification //Harvard business review, на русский переведено автором.




В случае компании «Евротара» стратегиями роста могут быть:
· стратегия проникновения на рынок: дозагрузка мощностей для производства поддонов на продажу существующим клиентам 
· стратегия развития рынка: дозагрузка мощностей для производства поддонов на продажу новым клиентам
· стратегия развития товара: производство для сдачи поддонов в аренду существующим клиентам 
· стратегия диверсификации: производство для сдачи поддонов в аренду новым клиентам
	Можно сделать вывод о необходимости роста компании «Евротара», с использованием одной из этих стратегий. Для выбора наиболее подходящей альтернативы будет произведен сравнительный анализ.
[bookmark: _Toc483155700]Выводы главы 1

Проанализировав текущее положение «Евротары», можно сделать вывод  о том, что в настоящий момент у компании низкий коэффициент использования производственных мощностей (59%). В настоящий момент фактическая производственная мощность компании составляет  648 000 поддонов в год. Данная цифра может быть увеличена на 70 % ввиду возможности запуска второго (резервного) станка и составит 1 101 600 поддонов в год. Данный факт повлиял на решение собственников компании найти способ развития производственных мощностей и полноценного использования ресурсов компании. Существующая бизнес-модель показывает, что у компании достаточно компетенций, управленческих ресурсов, поставщиков и партнеров  для роста компании. Для этого по матрице И.Ансоффа были определены 4 потенциальные стратегии роста, основанные на текущем положении компании. Данными стратегиями стали: дозагрузка мощностей для производства поддонов на продажу существующим клиентам, увеличение доли рынка путем поиска новых клиентов на существующую продукцию, производство для предоставления новой услуги существующим клиентам или производство для предоставления новой услуги новым  клиентам. В качестве новой услуги в данной работе рассматривается сдача поддонов в аренду.
Результатом проведенной работы стал вывод о необходимости анализа рынка сдачи поддонов в аренду, определении спроса на новую услугу, мощностей для производства необходимого количества поддонов и производственных ресурсов. 
[bookmark: _Toc483155701]Глава 2. СТРАТЕГИЧЕСКИЕ АЛЬТЕРНАТИВЫ РАЗВИТИЯ КОМПАНИИ «ЕВРОТАРА»
[bookmark: _Toc325467480][bookmark: _Toc483155702]2.1 Описание новой  услуги

После проведенного анализа стала очевидной необходимость изучения новой для Российского рынка услуги – пуллинга паллет. 
Пулинг паллет –– это многократное использование специально маркированных паллет высокого качества участниками пула, где паллеты, делая оборот, вновь поступают в пул только после тщательной сортировки, очистки и восстановления.[footnoteRef:20] [20:  «Как работает система пуллинга»// [Электронный ресурс].- URL: http://www.magpack.ru/win/2014/5/5-2014-16.html (дата обращения 17.03.2016).] 

При пуллинге паллет в оборот должны предоставляться поддоны наивысшего качества (себестоимость материалов которых выше себестоимости материалов обычного поддона, в среднем, на 60% (270 рублей)[footnoteRef:21]), срок полезного использования высококачественных поддонов равняется пяти годам. Процесс универсальной системы пуллинга паллет описан на рис. 2 “Пуллинг паллет”[footnoteRef:22]. [21:  Экспертная оценка операционного менеджера компании «Евротара».]  [22:  «Пуллинговое решение для многооборотной тары»// [Электронный ресурс].- URL: http://www.rostara.com/document/RFID2013-ix.pdf (дата обращения 19.03.2016).] 


Рис. 2 «Пуллинг паллет»
Источник: веб-сайт компании «CHEP», на русский язык переведено автором

Для наглядности стоит сравнить 2 рисунка: Рис. 3 «Продажа паллет» и Рис. 4 «Система управления пуллингом паллет». 


[image: ] 
Рис. 3 «Схема продажи паллет»
Источник: веб-сайт компании «CHEP», на русский язык переведено автором
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Рис. 4 «Система управления пуллингом паллет»
Источник: веб-сайт компании «CHEP», на русский язык переведено автором

По рисункам видно, что пуллинг паллет имеет значительные преимущества не только для заказчиков, но и для компании, предоставляющей услугу. В таблице 3 «Преимущества сторон от пуллинга паллет» приведены преимущества обеих сторон от предоставления пуллинга.
Табл. 3 
Преимущества сторон от пулинга паллет
	
	Пуллинговая компания
(Производитель паллет)
	           Клиент

	Контроль качества
	Предоставляет поддоны наивысшего качества (возможно благодаря новому оборудованию и квалифицированному персоналу компании), так как заинтересован в наиболее длительном использовании и наименьших затратах на ремонт и восстановление
	Не требуется при получении поддонов в аренду, так как клиент не приобретает их в собственность и заинтересован лишь в однократном их использовании

	Складские издержки
	Сокращаются, так как нет необходимости в долгосрочном хранении – поддоны находятся в обороте. Следовательно устраняется слабая сторона – малая площадь складских помещений
	Нет необходимости хранить пустые поддоны после использования. Отработанная тара возвращается к пуллинговой компании

	Документооборот
	Заключается договор с заказчиком
	Сокращается количество необходимых документов (то есть нет необходимости в определенных накладных о покупке поддонов, нет необходимости «ставить на баланс» купленную тару и прочее)

	Утилизация
	В связи с долгим сроком полезного использования поддонов, компания сокращает активную вырубку леса
	Заказчик не производит затраты на утилизацию отработанной тары

	Цена
	Компания осуществляет первоначальные высокие инвестиции в производство высококачественных паллет, а затем в течение трех лет планирует окупить вложения
	Стоимость аренды поддонов меньше стоимости покупки, в среднем, на 60%, что значительно сокращает затраты компании 


         Источник: составлено автором
[bookmark: _Toc325467481]
Описание бизнес-процесса пуллинга паллет

Следующей стадией разработки проекта стала адаптация универсальной пуллинговой системы для конкретной услуги. Пуллинг паллет на территории Российской Федерации стал возможным благодаря нескольким причинам. В первую очередь, огромную роль стало играть широкое использование распределительных центров[footnoteRef:23]. [23:  «Пуллинговое решение для многооборотной тары»// [Электронный ресурс].- URL: http://www.rostara.com/document/RFID2013-ix.pdf (дата обращения 19.03.2016).] 

Распределительный центр – это складской комплекс, который получает товары от предприятий-производителей или от предприятий оптовой торговли (например, которые находятся в других регионах страны или за границей) и распределяет их более мелкими партиями заказчикам (предприятиям мелкооптовой и розничной торговли) через свою или их товаропроводящую сеть.[footnoteRef:24]  [24:  «Распределительные центры в логистических цепях»// [Электронный ресурс]. – URL: http://logistic-info.ru/raspredelitelnye-centry.html (дата обращения 19.03.2016).] 

Распределительный центр направляет товары, изготовленные предприятием-производителем, конечным или промежуточным потребителям. Соответственно будут происходить трехсторонние отношения между: производителем товаров, распределительным центром и компанией «Евротара». При включении в логистическую цепочку распределительных центров производители столкнулись со сложностью контроля паллет на каждом из звеньев. Затраты на возврат, транспортировку пустых паллет обратно к производителю после выгрузки товара у клиента, необходимость восстанавливать сломанные паллеты стали значительно выше[footnoteRef:25]. Благодаря этому, компания «Евротара» сможет наладить данную логистическую цепь и предложить клиентам наиболее оптимальную схему взаимодействия.  [25:  «Пуллинговое решение для многооборотной тары»// [Электронный ресурс].- URL: http://www.rostara.com/document/RFID2013-ix.pdf (дата обращения 19.03.2016).] 
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Рис. 5  Схема пуллинга для компании «Евротара»
Источник: составлено автором

Суммарный временной цикл минимально должен составлять 3 месяца на обслуживание каждого из клиентов. Необходимо исходить из расчетов, что по 1 месяцу необходимо на то, чтобы: производитель поставил поддоны в распределительный центр, распределительный центр освободил поддоны от товаров и компания “Евротара” располагала временем на ремонт и восстановление использованных паллет. Подобное распределение должно учитываться в договоре и обезопасить участников пула от задержек и снижения прибыли.
На Рис. 5 представлена схема, разработанная в процессе написания выпускной квалификационной работы специально для компании «Евротара». 
1. Участники  пула: производитель, распределительный центр и компания «Евротара» (оператор пула) заключают договор о сотрудничестве. По данному договору компания-производитель обязуется использовать поддоны, взятые в аренду, не более 2 месяцев (от момента получения поддона и до его освобождения у дистрибьютера). Компания-производитель через IT – систему в конце месяца сообщает оператору о необходимом количестве паллет на следующий месяц
2. «Евротара» поставляет требуемое количество поддонов клиенту
3. Компания-клиент оплачивает фиксированную сумму за аренду каждой паллеты
4. В момент отправки клиент через IT-систему информирует «Евротару» о дате отправки, количестве поддонов и пункте назначения. 
5. Клиент отправляет товар на поддонах в распределительный центр. В течение месяца клиент обязуется по договору отправить все поддоны, взятые в аренду у «Евротары», с товаром на распределительный центр. В случае задержки производства и увеличения данного срока хотя бы на 1 день, клиент обязуется оплатить еще 1 месяц аренды за каждую паллету, не отправленную в торговлю.
6. Распределительный центр подтверждают получение паллет.
7. Распределительный центр сортирует арендованные паллеты (брендированные паллеты зеленого цвета) и сообщает «Евротаре» о возможности их вывоза.
8. Клиент обязуется проконтролировать, что поддоны будут освобождены распределительным центром не позднее, чем через 1 месяц после прибытия от клиента. В случае задержки клиент обязуется выплатить штраф за задержку поддонов на распределительном центре.
9. Евротара вывозит паллеты из распределительного центра и отправляет их на собственную базу для ремонта и восстановления. На данную процедуру следует выделить также 1 месяц. После окончания данной процедуры восстановленные паллеты вновь будут готовы к использованию новыми участниками пула.
10. Евротара выплачивает комиссию распределительному центру за сортировку поддонов. Данная операция сможет позволить мотивировать работников распределительного центра для качественной сортировки поддонов. Кроме того, для упрощения данной процедуры возможно окрасить пуллинговые поддоны в определенный цвет, отличный от белого (стандартного).
Описание целевого  потребителя

В связи с тем, что поддоны используются большинством компаний для удовлетворения своих операционных нужд, то портрет целевого потребителя довольно прост. Нет жестких критериев для описания клиентов. В основном планируется сдача в аренду паллет крупным (компании, являющиеся представителями большого и среднего бизнеса) компаниям-прозводителям, так как в настоящий момент именно они составляют «костяк» клиентской базы компании «Евротара»[footnoteRef:26]. Тем не менее, организации малого бизнеса также могут использовать пуллинг паллет для сокращения своих затрат. [26:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 


[bookmark: _Toc477879476][bookmark: _Toc483155703] 2.2 Анализ рынка и конкурентной среды новой услуги
Компания «Евротара» – первая российская компания, планирующая предоставлять подобную услугу. В связи с этим, есть возможности проанализировать мировую практику предоставления пулинга паллет. Для анализа были взяты крупнейшие компании мира по версии DataFox[footnoteRef:27]: PECO Pallet, FHG. Кроме того, по причине тесного взаимодействия с австралийской компанией CHEP, а также ее планированием выхода в будущем на российский рынок, данная компания также вошла в список для изучения. В представленной таблице отражены основные показатели компаний. После изучения веб сайтов компаний, было выявлено, что все компании осуществляют деятельность по пулингу паллет по схожим бизнес моделям. Поэтому можно утверждать, что планируемый  процесс предоставления паллет компанией Евроатра соответствует международным практикам. Тем не менее существуют некоторые отличия. Во-первых, такие компании как CHEP и PECO в основном используют пластиковые поддоны, которые считаются менее дорогостоящими с точки зрения производственных материалов. Кроме того, в связи с активным развитием практик социальной ответственности компаний, некоторые клиенты отказываются от использования древесины в качестве основного материала для производства поддонов.[footnoteRef:28] Вторым отличием является пул паллет. Например, в активе CHEP  находятся 238 миллионов паллет[footnoteRef:29]. Безусловно, такой объем был накоплен за почти 70 лет работы в данной отрасли, что не может быть единственным условием вступления на рынок пуллинга. Итоговые показатели по анализируемым компаниям представлены в таблице 4 «Обзор основных игроков рынка пуллинга паллет». [27:  «Финансовые данные по компаниям»// [Электронный ресурс].- URL: https://datafox.com/keywords/pallet%20pooling (дата обращения 20.04.2017).]  [28:  Внутренняя документация компании «Евротара».]  [29:  «О компании CHEP» // [Электронный ресурс].- URL: http://www.chep.com/aboutus (дата обращения 15.03.17).] 




Табл. 4
Обзор основных игроков рынка пуллинга паллет
	
	PECO[footnoteRef:30] [30:  «О PECO Pallet»// [Электронный ресурс].- URL: http://www.pecopallet.com (дата обращения 15.03.17).] 

	FHG[footnoteRef:31] [31:  «О Pulling partners»// [Электронный ресурс].- URL https://www.poolingpartners.com (дата обращения 15.03.17).] 

	CHEP[footnoteRef:32] [32:  «О компании CHEP” // [Электронный ресурс].- URL: http://www.chep.com/aboutus (дата обращения 15.03.17).] 


	Страна происхождения
	США
	Германия
	Австралия

	Год основания
	1990
	1900
	1945

	Страны присутствия
	Северная Америка
	Страны Европейского союза
	Более 50 стран по всему миру


Источник: составлено автором
Каждая из проанализированных компаний  охватывает свою зону клиентов. Данные зоны можно различить по географическому признаку (каждая из компаний оперирует на определенной территории). Очевидно, что территория Российской Федерации в данный момент не охвачена мировыми поставщиками паллет и компания «Евротара» может стать первопроходцем. Для дальнейшего анализа возможности запуска новой для России услуги необходимо определить потенциальный спрос. 

[bookmark: _Toc323371693][bookmark: _Toc325467475]Анализ конкурентной среды по методу  «Пять сил конкуренции  М.Портера»

Для анализа конкурентного положения компании «Евротара» при условии запуска новой услуги была выбрана модель «Пять сил конкуренции по М.Портеру»[footnoteRef:33]. На рисунке 6  изображена модель «Пять сил конкуренции по М.Портеру». [33:  Дж М. Ключевые идеи. Майкл Портер. Руководство по разработке стратегии/Дж. Магретта //М.: Манн, Иванов и Фербер. – 2013. — С. 272.] 
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Рис. 6  « Пять сил конкуренции по М. Потеру»
Источник: Porter M. E. The five competitive forces that shape strategy //Harvard business review, на русский язык переведено автором

1. Риск входа потенциальных конкурентов создает опасность прибыльности компании. Экономия на масштабе формирует абсолютное преимущество по издержкам, что сдерживает вторжение претендентов, вынуждая их либо входить в отрасль в большом масштабе производства, либо заранее согласиться с завышенными издержками[footnoteRef:34]. В случае анализируемой компании, при условии низкого объема производства, затраты на вход довольно низки (нет специализированных компетенций, предъявляемых к сотрудникам, дефицитных материалов или высоких требований к организации процесса), однако для захвата высокой доли рынка и внедрения пуллинга паллет требуются значительные затраты на оборудование и производственные площади. Следовательно, риск появления крупных “игроков” на рынке Российской федерации довольно низок. Однако вход существующих зарубежных компаний, предоставляющих пуллинг паллет, является значимой угрозой. [34:  Porter M. E. The five competitive forces that shape strategy //Harvard business review. – 2008. – Т. 86. – №. 1. – С. 25-40., на русский язык переведено автором] 

2. Соперничество существующих в отрасли компаний возможно по разным параметрам: по цене, качеству, ассортименту. Интенсивность конкуренции зависит от того, насколько активно участники отрасли пытаются изменить эти показатели[footnoteRef:35]. По причине отсутствия в настоящий момент на территории Российской Федерации конкурентов, предоставляющих подобную услугу, у компании нет конкуренции за долю рынка.  [35:  Porter M. E. The five competitive forces that shape strategy //Harvard business review. – 2008. – Т. 86. – №. 1. – С. 25-40., на русский язык переведено автором] 

3. Зависимость от потребителей
Основными клиентами компании “Евротара” являются крупные компании-производители потребительских товаров, заключающие долгосрочные контракты. Для удовлетворения собственного спроса на поддоны, они использует нескольких производителей поддонов[footnoteRef:36]. В случае анализируемой компании и предоставлении пуллинга паллет зависимость проявляется в желании и возможности клиентов существенно перестроить текущую систему использования паллет. Данная перестройка требует затрат времени и ресурсов, что влечет за собой риск отказа потенциальных клиентов от перехода на пуллинг паллет. Кроме того, по причине использования только одного поставщика паллет в случае пуллинга,  потребители сильно зависят от качества поставляемых поддонов. Это влечет высокие требования к поставщику паллет и в связи с этим высокую зависимость от клиентов. [36:  «Результаты исследования экспертов компании «Евротара».] 

4. Зависимость от поставщиков
Поставщики оказывают давление на участников рынка при заключении сделки путем увеличения цены или снижения качества товаров[footnoteRef:37]. Ввиду отсутствия каких-либо уникальных видов сырья и материалов, существует большой выбор поставщиков, готовых поставлять необходимое сырье. В результате, сила поставщика не является угрозой для компании. Кроме того, менеджеры “Евротары” дополнительно смогут обезопасить себя, заключив контракты с поставщиком, по которым  минимум за 6 месяцев поставщики обязаны предупреждать об изменении пунктов договора (цены, объемов поставок, качества продукции), чтобы в случае изменений у организации было время найти нового поставщика. В настоящий момент именно такие взаимоотношения с поставщиками практикует компания. [37:  Дж М. Ключевые идеи. Майкл Портер. Руководство по разработке стратегии/Дж. Магретта //М.: Манн, Иванов и Фербер. – 2013. — С. 275.] 

5. Угроза товаров-заменителей
Существование полностью заменяющих продуктов формирует конкурентную угрозу, ограничивающую цены компании и ее прибыльность[footnoteRef:38]. Товары-заменители представляют угрозу, когда их количество достаточно, цены доступны, потребительские свойства удовлетворительны, а переход к заменителям не сопряжен с чрезмерными расходами. В случае пуллинга паллет товаром-заменителем может выступить услуга по продаже паллет. Так как перед потребителем встает вопрос:  купить поддоны в собственность или взять в аренду. Тем не менее, цена продажи выше цены аренды. Кроме того, необходимость утилизации тары самостоятельно клиентами делает услугу продажи паллет не выгодной. Следовательно, угроза товаров-заменителей имеет среднюю силу  для  “Евротары”. [38:  Дж М. Ключевые идеи. Майкл Портер. Руководство по разработке стратегии/Дж. Магретта //М.: Манн, Иванов и Фербер. – 2013. — С. 276.] 

Таким образом, эффективность конкурентной стратегии определяется эффективностью защиты компании от влияния пяти факторов. В случае предоставления компанией “Евротара” пуллинга паллет основной угрозой является сила потребителя. Данная сила заключается в решении клиентов переходить на новую систему взаимоотношений с компанией «Евротара», а также готовность клиентов произвести определенные изменения в текущей бизнес-модели.
В следующем параграфе будет рассмотрено два метода возможного расчета спроса: по практике мировых компаний и на основе реального спроса существующих клиентов компании «Евротара».

[bookmark: _Toc483155704]2.3 Оценка спроса на новую услугу

В связи с отсутствием компаний по предоставлению услуги по пуллингу паллет на территории Российской Федерации нет возможности проанализировать текущее положение или принять во внимание существующий  опыт в данной сфере. По этой причине для оценки потенциального спроса на услугу будет предложено две методики. Возможно использовать методику расчета спроса по аналогии с компанией CHEP[footnoteRef:39] - исследование компании  показало, что, в среднем, человек потребляет 1 поддон товаров в год. Следовательно, годовой спрос страны (всех производителей товаров на ее территории) на паллеты равен количеству жителей. Принимая во внимание результаты данного исследования за основу расчетов необходимо взять численность населения России. Кроме того, следует учесть, что компания «Евротара» планирует свою деятельность только в границах определенных регионов (данные о численности населения взяты на 1 января 2016 года), а именно[footnoteRef:40]: [39:  «Внутренняя документация компании «Евротара»]  [40:  «Численность регионов РОссии за 2016 год” // [Электронный ресурс].- URL: http://www.statdata.ru/largest_regions_russia  (дата обращения 16.03.17).
] 

· Центральный федеральный округ – 39 104 319 человек
· Северо-Западный федеральный округ -  13 853 694 человек
· Южный федеральный округ 14 044 580 -  человек 
· Северо-Кавказский федеральный округ 9 718 001 -  человек 
· Приволжский федеральный округ 29 673 644 -  человек 
· Уральский федеральный округ 12 308 103 -  человек
· Крымский федеральный округ 2 323 369 -  человек

Следовательно, опираясь на методику, используемую австралийской компанией, для удовлетворения потребителей, осуществляющих свою деятельность в данных регионах, необходимо, в среднем, 121 025 710 паллет. По оценкам экспертов компании CHEP (ведущей австралийской пуллинговой компании) спрос в данных регионах доходит до 150 000 000 паллет в год в связи с тем, что площадь территории РФ превышает площадь европейских стран и влечет за собой ситуацию, при которой часть паллет находится «в пути» или на складах в качестве страхового запаса.
Данные регионы взяты по географическому признаку. Причиной выбора именно данных регионов служит повышенная сложность удаленного контроля над деятельностью в Уральском и Дальневосточном регионах. 
	Второй методикой для оценки потенциального спроса может служить реальное подтверждение клиентов о их заинтересованности в переходе от покупки паллет в  собственность к пуллингу. Для расчета спроса было составлено коммерческое предложение (являющееся коммерческой тайной компании) и проведены переговоры с текущими клиентами. Такие компании как: ООО «Пивоваренная компания «Балтика», PepsiCo Inc., The Coca-Cola Company подтвердили заинтересованность в услуге и готовы с 1 января 2018 года преходить на новую систему. Данные клиенты осуществляют свою деятельность во многих регионах страны, однако только некоторые подразделения дали согласие на введение новой системы использования поддонов. Такими подразделениями стали:
· Заводы «Пивоваренной компании «Балтика» в 56 регионах
· Подразделения «PepsiCo Inc.», производящие газированные напитки, бутилированную воду и молочную продукцию: ПепсиКо Холдингс, Ко-пакеры. Фрито Лей Мануфакторинг (производство чипсов), Вимм-Биль-Данн Молоко
· Заводы компании «The Coca-Cola Company” в Санкт-Петербурге и Москве

По причине невозможности раскрыть потребность в поддонах для каждого из клиентов, будет предоставлена информация без упоминания названия компании.


По итоговым подсчетам можно сделать вывод о годовом спросе на поддоны, равном  
4 512 000 поддонов/год. В таблице 5 «Годовой спрос на новую услугу» отображены данные о спросе клиентов на пуллинг паллет.

Табл. 5
Годовой спрос на новую услугу
	Клиент
	Спрос на Евро поддоны 1200х800 в год, шт

	Компания 1
	520 600

	Компания 2
	3 122 400

	Компания 3
	869 000

	Итого
	4 512 000


[bookmark: _Toc477879481]     Источник: составлено автором
По оценкам экспертов компании «Евротара», следует повысить данную цифру на 6% в связи с возможными непредвиденными обстоятельствами (например, быстрая поломка поддонов, потеря поддонов, резкое увеличение спроса). Следовательно, для первоначального запуска услуги и удовлетворения рассматриваемых клиентов требуется 1 200 000 паллет.
В связи с тем, что клиент будет вынужден провести значительные изменения для получения поддонов в аренду, а не покупки в собственность, поставщик поддонов должен полностью удовлетворить спрос. То есть, в случае предоставления услуги пуллинга паллет компания «Евротара» обязана полностью удовлетворить спрос клиентов и предоставить именно 1 200 000 поддонов. 
[bookmark: _Toc483155705]2.4 Формирование стратегических альтернатив по развитию компании

	Одним из наиболее используемых методов по формированию стратегических альтернатив развития компании является стратегический подход на основе результатов  SWOT- анализа[footnoteRef:41]. Стратегический подход на основе результатов SWOT-анализа является одним из наиболее наглядных и действенных. Это обусловлено не только его специфическими особенностями, но и меньшими затратами в процессе использования. На основании последовательного рассмотрения SWOT-факторов принимаются решения по определению целей и альтернативных вариантов стратегий фирмы (корпоративных, деловых, функциональных), которые в свою очередь определяют ключевые моменты деятельности[footnoteRef:42]. Стратегические решения обоснованно учитывают факторы как ближнего, так и дальнего окружения фирмы, а также стратегический потенциал фирмы, позволяют снизить неопределенность взаимодействия среды и системы за счет описания ситуации "крупным мазком". Оценка сильных и слабых сторон фирмы по отношению к возможностям и угрозам внешней среды определяет наличие у фирмы стратегических перспектив и возможность их реализации. Поэтому и необходима переориентация методов управления развитием фирмы с опоры на уже достигнутые результаты, предоставляемые услуги и используемые технологии (внутренние факторы) на изучение ограничений рыночной среды (внешние факторы). Непосредственно разработка стратегических вариантов, соответствующих внутренним параметрам фирмы и его положению на рынке и в целом во внешней среде, производится путем построения матриц корреляционного SWOT-анализа.  [41: «Подходы к формированию стратегических альтернатив и стратегический выбор» // [Электронный ресурс].- URL: http://www.intuit.ru/studies/courses/3449/691/lecture/29354 (дата обращения 16.03.17).]  [42:  «Подходы к формированию стратегических альтернатив и стратегический выбор» // [Электронный ресурс].- URL: http://www.intuit.ru/studies/courses/3449/691/lecture/29354 (дата обращения 16.03.17).
] 

В качестве основы для анализа были использованы организационно-экономическая характеристика компании, описание ее существующей бизнес-модели, описание бизнес-процесса по предоставлению новой услуги, анализ рынка и спроса. В таблице 7 представлены основные компоненты, выделенные для анализа.
Табл. 7 
SWOT- анализ
	Strengths
· Высокое качество продукции
· Собственные производственные мощности
· Тесное взаимодействие с клиентами
	Weaknesses
· Недозагрузка оборудования
· Высокая себестоимость


	Opportunities
· Потребность в аренде поддонов
· Потребность в снижении стоимости поддонов для клиентов
· Потребность в заборе использованных поддонов у клиентов
	Threats
· Зависимость от потребителей
· Уменьшение количества заказов
· Ужесточение законодательства


Источник: составлено автором
Strengths
· Высокое качество продукции
· Собственные производственные мощности:  компания «Евротара» имеет собственное оборудование, помещение и налаженное производство. Плюсом является отсутствие арендной платы за производственное помещение, возможность в больших объемах производства за счет использования станков наряду с  рабочей силой. 
· Тесное взаимодействие с клиентами: данный факт повлиял на возможность переговоров с клиентами относительно их желания и возможности стать потребителями новой услуги. Кроме того, долгосрочное партнерство с ключевыми клиентами дало возможность учесть их предпочтения и необходимый объем продукции для их согласия на переход на пуллинг паллет.
Weaknesses
· Недозагрузка оборудования – компания не полностью использует свои производственные мощности (коэффициент использования мощности составляет 59%). Причиной тому служит недостаток заказов, а также отсутствие конкретной стратегии развития, не позволяющей сократить неиспользуемые производственные мощности или дозагрузить оборудование и рабочую силу.
· Высокая себестоимость – в связи с наличием неиспользуемых производственных мощностей, а также средний объем производства приводит к высокой себестоимости единицы продукции. 
Opportunities
· Потребность в аренде поддонов: рынок продажи новых и б/у поддонов насчитывает большое количество игроков. Покупка поддонов клиентами требует большого документооборота, значительных вложений, высокие складские запасы для использованной тары. В связи с этим существует потребность клиентов в снижении данных негативных факторов. 
· Потребность в снижении стоимости на поддоны – благодаря тесному взаимодействию с существующими клиентами, была выявлена потребность в снижении цены на поддоны в связи с экономическим кризисом. Клиенты нуждаются в тех же объемах поддонов, но по более низкой цене.  
· Потребность в заборе поддонов у клиентов – для клиентов компании использованные поддоны являются трудностью из-за необходимости их утилизации или хранении. То есть клиентам приходится самостоятельно утилизировать использованную тару.
Threats
· Зависимость от потребителей. Как уже было проанализировано (по модели «Пять сил конкуренции по М.Портеру»), зависимость от потребителей является наиболее высокой для компании. То есть угроза со стороны потребителей является значимой и должна быть снижена за счет стратегии развития.
· Ужесточение законодательства: в связи с ухудшением экологической ситуации планеты и активной пропагандой защиты окружающей среды в настоящее время множество стран ужесточают законодательство относительно вырубки такого ценного ресурса как дерево. В связи с этим, для долгосрочного существования компании «Евротара» необходим поиск возможностей для снижения объема использования древесины.
· Уменьшение количества заказов в связи с экономическим кризисом: безусловно, нестабильная экономическая ситуация уменьшила товарооборот между компаниями и негативно сказалась на объёмах используемых  поддонов. Данный факт требует особого внимания для поиска стратегии, позволяющей заключить долгосрочные контракты с клиентами.
Стратегические альтернативы развития компании определяют, исходя из сопоставления SWOT-факторов четырех зон матрицы. Для каждой зоны матрицы существуют базовые стратегические варианты, представленные на рисунке 7 «Базовые стратегические варианты». 

[image: ]
Рис.  7 «Базовые стратегические варианты»
Источник: статья «Подходы к формированию стратегических альтернатив и стратегический выбор», веб-сайт Национального открытого университета

Для левой нижней зоны матрицы характерны возможные стратегии, направленные на использование сильных сторон предприятия для нейтрализации угроз внешней среды. Даже при условии, что компания имеет значительные внутренние силы, внешняя среда может нести в себе много угроз. В данном случае наиболее эффективными будут варианты, направленные на смягчение внешних угроз на рынке путем диверсификации (освоения новых товаров и рынков) и интеграции бизнеса.
Для верхней правой зоны характерны стратегические альтернативы, направленные на компенсацию слабых сторон фирмы за счет сильных возможностей, предоставляемых внешней средой (создание совместных предприятий для активной работы на перспективном рынке). Для левой верхней зоны матрицы можно рекомендовать альтернативу, ориентированную на рост и увеличение продаж. Для правой нижней наилучшим становится либо концентрация на узком сегменте рынка, либо уход с рынка.
Таким образом, разработка стратегических вариантов фирмы базируется на анализе конкретных сегментов рынка для оценки благоприятного проникновения в намеченные сферы, их использования для укрепления своих позиций. Успех при этом зависит от формального, точного, полного и всестороннего описания взаимодействия фирмы с внешней средой. Это дает некоторую гарантию, что стратегические решения приняты на основе анализа всей доступной информации, оказывая решающее влияние на конкурентоспособность продукции и фирмы в целом.
После проведения SWOT-анализа для  компании «Евротара» стало возможным выделить несколько основных стратегий развития, позволяющих учесть внутренние и внешние аспекты деятельности. Ниже приведены основные варианты:
· SO: диверсификация товарной линии и осуществление производства поддонов не только для продажи, но и для пуллинга позволит компании «Евротара» дозагрузить производственные мощности. Кроме того, благодаря тесным взаимоотношениям с клиентами возможно учесть их предпочтения относительно новой услуги. Также будет удовлетворена потребность в снижении затрат на использование поддонов клиентами (стоимость аренды ниже стоимости покупки клиентами), у потребителей не будет необходимости в самостоятельной утилизации поддонов (компания «Евротара»  будет осуществлять забор использованных поддонов у клиентов). Компания сможет снизить объем закупаемого сырья (дерева) по причине многоразового использования поддонов клиентами.
· ST: осуществление исключительно пуллинга паллет. Данная стратегия позволит снизить угрозы рынка: благодаря пуллингу объем заказов будет стабилен и поддоны будут использоваться в течение нескольких циклов (использование меньшего объема сырья – древесины), а также использовать внутренние сильные стороны: собственное производство и тесное взаимодействие с клиентами позволит наиболее точно удовлетворить запросы клиентов относительно новой услуги и тем самым снизить высокие риски зависимости от потребителей.
· WO: дозагрузка оборудования: осуществление исключительно деятельности по производству паллет для продажи позволит дозагрузить производственные мощности компании (существующих складских помещений будет достаточно для хранения 1 200 000 поддонов до момента сдачи их в аренду клиентам).
· [bookmark: _Toc325467484]WT: кооперация с партнерами для предоставления поддонов в аренду, осуществление исключительно менеджмента услуги (закупка готовых поддонов у поставщиков). Однако менеджерами компании была поставлена цель об отсутствии слияний и поглощений, использование исключительно собственных ресурсов. Следовательно данная стратегия отвергается.


Рис.  8 «Стратегии развития производственных мощностей компании «Евротара»»
Источник: составлено автором

Благодаря анализу внешней среды и проведенному SWOT-анализу был выявлен перечень стратегических альтернатив развития производственной мощности.  Компания  в настоящий момент стоит перед такими альтернативами стратегического развития, как: производство паллет исключительно для продажи (дозагрузка оборудования), одновременного производства паллет для продажи и пулинга, производство паллет исключительно для пулинга.
[bookmark: _Toc483155706]Выводы  главы 2

В данной главе была рассмотрена новая для российского рынка услуга пуллинга паллет. Анализ услуги и ее бизнес-процесса выявило значительные преимущества от ее использования для заинтересованных сторон. Запуск новой услуги стал возможен благодаря развитию распределительной системы, появлению распределительных центров. В целом, потрет целевого потребителя отражает ситуацию, при которой клиентами могут стать компании любого размера. Тем не менее, именно для представителей среднего и крупного бизнеса введение подобной услуги позволит значительно сократить затраты. 
Анализ рынка показал, что существующие зарубежные компании по пуллингу паллет являются крупными игроками, с большим пулом паллет. Тем не менее, их зона охвата не покрывает территорию Российской Федерации, что позволит компании «Евротара» извлекать преимущества первопроходца и отсутствия конкурентной борьбы с мировыми лидерами. 
Спрос был посчитан двумя методами. Первый - по аналогии с зарубежными компаниями (по численности населения регионов, на которых планирует оперировать компания «Еротара») -  порядка 150 000 000 млн поддонов в год. Второй метод  основывается на реальном подтверждении клиентов о заинтересованности в переходе на систему пуллинга паллет – производство 1 200 000 поддонов к 01.01.2018. 
Проведенный SWOT-анализ подтвердил необходимость роста компании, в том числе, были определены такие стратегические альтернативы, как: дозагрузка существующих производственных мощностей, производство поддонов для полного перехода на предоставление пулинга паллет, одновременное производство поддонов для продажи и пуллинга, производство поддонов исключительно для пуллинга. В результате, на следующих этапах предстоит определить требуемые производственные мощности, составить дерево вероятностей, дерево решений и выбрать наиболее выгодную альтернативу. 

[bookmark: _Toc480747811][bookmark: _Toc483155707]Глава 3. СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ СТРАТЕГИЧЕСИКХ АЛЛЬТЕРНАТИВ РАЗВИТИЯ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ МОЩНОСТИ «ЕВРОТАРЫ»

В предыдущих главах были выделены три основные стратегии. В настоящей главе данные стратегии будут оценены с помощью нескольких методов, произведен окончательный выбор наиболее выгодной и составлен план ее реализации.

[bookmark: _Toc483155708]3.1 Определение потребности в производственной мощности

	В связи с тем, что спрос на новую услугу по пуллингу паллет уже подтвержден ключевыми клиентами – крупными производителями, возможно оценить потребности в паллетах. Как уже было посчитано, годовой спрос на поддоны компаний, подтвердивших заинтересованность в пуллинге паллет равен 4 512 000 паллет. Вследствие того факта, что цикл сдачи в аренду 4 раза в год становится понятным, что для запуска проекта по удовлетворению спроса необходимо 1 200 000 паллет в срок до 01.01.2018. 
В первой главе было рассмотрено, что в настоящий момент в распоряжении компании находятся 2 производственных станка, имеющих производственную мощность, равную 1 101 600 поддонов/год. Для обслуживания двух станков и производства поддонов в размере 3060 поддонов в сутки требуются две смены по 12 рабочих и один начальник производства. По проведенному анализу годовой спрос для предоставления услуги по пуллингу паллет необходимо произвести 1 200 000 паллет за 7 месяцев к 1 января 2018 года (при условии запуска производства с 1 июня 2017 года). 
Разница между производственными возможностями компании «Евротара» и реальным спросом на поддоны для пуллинга в рассматриваемый период (указаны во второй главе настоящей работы) довольна значительна в случае, если все имеющиеся производственные мощности направить исключительно на производство паллет для сдачи их в аренду. По результатам расчетов (Таблица 6 «Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для пуллинга») можно сделать вывод, что требуется увеличение производственных мощностей в два раза.
Табл. 6
Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для пуллинга
	Операции по производству поддонов
	Показатели

	Имеющееся количество станков, шт
	2

	Максимальная производительность двух станков в сутки, шт
	3060

	Потребность в рабочей силе при наличии двух станков, чл
	25 

	Требуемое количество поддонов для запуска новой услуги , шт
	1 200 000

	Временной период
	01.06.2017-01.01.2018

	Требуемое количество поддонов в сутки, шт
	5 715

	Необходимое количество станков, шт
	4

	Максимальная производительность четырех станков в сутки, шт
	6120

	Процент загрузки мощности
	93 %

	Потребность в рабочей силе, чел
	50


Источник: составлено автором
В случае стратегии одновременного производства для пуллинга и продажи паллет нехватка оборудования и рабочей силы еще выше. Для осуществления данной альтернативы требуется 1 580 000 паллет.
 (формула 4),
где
– спрос за 7 месяцев на поддоны для продажи
 - годовой спрос на поддоны для продажи
 (по формуле 4 )
 (формула 5),
где

D пуллинг – спрос на поддоны для пуллинга
 (по формуле 5)

В данном случае текущие клиенты не будут потеряны. То есть репутация компании как надежного поставщика останется на высоком уровне, однако производственные мощности необходимо будет значительно увеличить. По результатам расчетов (Таблица 8 «Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для пуллинга и продажи») выявлено, что требуется увеличение производственных мощностей в 2,5 раза.
Табл. 8
Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для пуллинга и продажи
	Операции по производству поддонов
	Показатели

	Имеющееся количество станков, шт
	2

	Максимальная производительность двух станков в сутки, шт
	3060

	Потребность в рабочей силе при наличии двух станков, чел
	25 

	Требуемое количество поддонов для продажи и пуллинга , шт
	1 580 000

	Временной период
	01.06.2017-01.01.2018

	Требуемое количество поддонов в сутки, шт
	7 530

	Необходимое количество станков, шт
	5

	Максимальная производительность пяти станков в сутки, шт
	7 920

	Процент загрузки мощности
	95 %

	Потребность в рабочей силе, чел
	65


Источник: составлено автором
Поскольку имеющиеся производственные мощности для операций по производству поддонов не покрывают ожидаемую потребность в случае обеих рассмотренных выше стратегий, можно сказать, что компания «Евротара» имеет отрицательный резерв мощности. Она не может приступить к производству поддонов для пуллинга паллет в настоящий момент. В связи с этим компании предстоит выбор между увеличением собственного производства или же закупки уже готовой продукции у поставщиков (конкурентов компании «Евротара»).
В случае альтернативы производства исключительно для продажи паллет (дозагрузка оборудования) увеличивать производственные мощности не надо. То есть смысл данной стратегии заключается в максимально возможном использовании существующих производственных мощностей. Данные по оборудованию и рабочей силе представлены в Таблице 9 «Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для продажи».

Табл.9
Данные по оборудованию и рабочей силе для производства паллет для продажи
	Операции по производству поддонов
	Показатели

	Имеющееся количество станков, шт
	2

	Максимальная производительность двух станков в сутки, шт
	3060

	Потребность в рабочей силе при наличии одного станка, чел
	25 

	Требуемое количество поддонов для продажи, шт
	642 600

	Временной период
	01.06.2017-01.01.2018

	Требуемое количество поддонов в сутки, шт
	3060

	Необходимое количество станков, шт
	2

	Максимальная производительность одного станка в сутки, шт
	1 800

	Процент загрузки мощности
	70%

	Потребность в рабочей силе, чел
	25


Источник: составлено автором
	Результатом проведенных расчетов стало понимание того, что в случае двух альтернатив из трех потребуется увеличение производственных мощностей. Для оценки альтернатив, а также выбора единственной – наиболее выгодной, необходимо провести сравнительный анализ. Будут определены различные критерии, а также проведен сравнительный анализ с использованием показателя Чистой приведенной стоимости (NPV).
[bookmark: _Toc483155709]3.2. Оценка альтернативных стратегий развития производственной мощности 
[bookmark: _Toc483155710][bookmark: _Toc480747812]3.2.1. Определение вероятности наличия спроса для стратегических альтернатив 

Первым методом, выбранным для оценки альтернатив, стал метод «Дерева вероятностей». 
 «Дерево вероятностей̆» является методом оценки успешности проекта в условиях риска. У этого метода есть свои плюсы и минусы, приведенные ниже[footnoteRef:43]. [43:  Тургаева А. А. Дерево вероятностей инвестиционного проекта и другие методы оценки эффективности инвестиционных проектов //Экономический анализ: теория и практика. – 2015. – №. 36 (435).] 

Преимуществами метода «Дерева вероятностей» проекта являются: 
· все возможные сценарии развития проекта становятся абсолютно прозрачными для менеджмента. На дереве решений можно не только отследить развитие событий, но и проанализировать значимость тех или иных управленческих решений с точки зрения влияния на итоговый результат; 
· дерево решений дает наглядное представление о вероятных рисках каждой из альтернатив проекта, а также количественную их оценку. Это позволяет компании заранее составить запасной план действий, если ситуация будет развиваться по неблагоприятному сценарию 
Недостатками метода дерева вероятностей проекта являются: 
· этот инструмент анализа не позволяет отследить все причинно-следственные связи, что бывает немаловажно, когда необходимо найти причину неудачи проекта
· описать при помощи дерева решений абсолютно все варианты развития событий достаточно сложно, хотя бы в силу того, что менеджмент инвестиционного проекта не в состоянии идентифицировать все риски;  
· ошибки в определении вероятности могут существенно исказить результаты анализа;  
· метод не дает абсолютно точного ответа на вопрос, стоит ли начинать проект или нужно от него отказаться. Может быть вычислен лишь наиболее вероятный исход инвестиционного проекта;  
· при огромном количестве сценариев построить дерево решений достаточно трудоемко.  Дерево решений – это схема всех возможных действий и результатов реализации инвестиционного проекта, обладающая древовидной структурой.
Каждое решение или событие отображается отдельной̆ ветвью. Очевидно, что охватить весь диапазон событий при построении дерева решений невозможно. Но на нем будут отражены как минимум ключевые риски и возможности, присущие конкретному проекту или альтернативе. Это позволит менеджменту еще до принятия окончательного решения о целесообразности инвестиций проанализировать существующие сценарии развития событий. Как правило, такая оценка строится на основе персональных и обобщенных экспертных оценок, прогнозов профильных специалистов[footnoteRef:44].  [44:  Тургаева А. А. Дерево вероятностей инвестиционного проекта и другие методы оценки эффективности инвестиционных проектов //Экономический анализ: теория и практика. – 2015. – №. 36 (435).] 

Дерево вероятностей развития производственных мощностей компании «Евротара»  (рисунок 8) представляет собой схематический процесс принятия управленческих решений по указанной проблеме. На нем указана вероятность наличия достаточного или  низкого спроса на производимую продукцию.
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Рис. 8 «Дерево вероятностей по развитию  производственных мощностей»
Источник: Чейз Р. Б., Эквилайн Н. Д., Якобс Р. Ф. Производственный и операционный менеджмент //М.: Вильямс. – 2007.– Стр.298 стр
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Как уже было указано, вероятности определяются с помощью экспертных оценок. В связи с этим для выяснения вероятности выбора каждой из альтернатив, а также вероятности наличия достаточного или низкого спроса по альтернативам для компании «Евротара» были проведены интервью с административным персоналом, собственниками и одним из потенциальных инвесторов проекта. Целью интервью было получить экспертное мнение сотрудников относительно развития компании с помощью одной из трех альтернатив. Задачами интервью были:
· экспертная оценка вероятности выбора каждой из альтернатив
· экспертная оценка вероятности наступления каждого из исходов (достаточный или низкий спрос)
· определение потенциальных рисков каждой из альтернатив 
· определение факторов, влияющих на определение значения вероятности
Поскольку подобный опыт на территории Российской Федерации отсутствует, нет возможности основываться на существующем опыте конкурентов на рассматриваемом рынке. Поэтому исключительно оценка экспертов отрасли, персонала компании, собственников, а также потенциального инвестора стала основой определения вероятности. 
По результатам интервью можно сделать вывод о том, что:
· Для стратегии производства исключительно для пуллинга паллет эксперты с вероятностью 0,8 утверждают о достаточном спросе. По результатам интервью можно сделать вывод о том, что эксперты, принимая во внимание мировой опыт, полагают, что пуллинг паллет в ближайшие 5-10 лет частично заменит продажу паллет в собственность. В связи с этим спрос будет велик, однако в настоящий момент не все клиенты готовы стать первопроходцами на территории Российской Федерации. Эксперты полагают, что после «тестирования» услуги на указанных клиентах, многие компании будут положительно настроены на аренду поддонов, а не закупку их в собственность.
· Для стратегии одновременного производства для продажи и пуллинга паллет с вероятностью 0,9 эксперты предсказывают достаточный спрос. Вероятность велика по причине наличия потенциальных клиентов, уже давших согласие на переход на систему пуллинга паллет. Кроме того, существующие клиенты по прежнему будут обслуживаться, что не повлияет на текущую деятельность. Однако вероятность наличия достаточного спроса отлична от 100%, так как услуга по пуллингу паллет начнет свою работу только с января 2018 года. Данный факт вызывает опасения у экспертов, так как временной лаг может негативно сказаться на существующей договоренности с клиентом. Кроме того, нестабильная экономическая ситуация не дает возможности со 100% вероятностью утверждать о запуске услуги в срок и по составленному плану.
· Для стратегии производства поддонов исключительно для продажи (дозагрузки мощностей), с вероятностью 0,6 эксперты могут говорить о достаточном спросе. Вероятность в 60% была определена, потому что в настоящий момент каждый из клиентов пользуется поддонами разных поставщиков. Данные взаимоотношения закреплены контрактами, что повлияет на отказ клиентов в увеличении закупок поддонов у «Евротары». Кроме того, по мнению экспертов, в настоящий момент наиболее вероятным способом увеличения сбыта продукции станет снижение цены. Данный вариант может негативно сказаться на общем финансовом результате, а также требовании существующих клиентов о снижении оговоренной ранее цены. 
Проведенный анализ приводит к выводу о том, что наиболее привлекательной стратегией на данный момент является одновременное производство паллет для продажи и сдачи в аренду. Тем не менее, данные оценки являются субъективными, что не дает гарантии их точности. В связи с этим, необходимо провести анализ затрат и денежных поступлений при осуществлении каждой из альтернатив. В следующем параграфе будут рассмотрены оттоки и притоки денежных средств, а также проведен сравнительный анализ на основе финансовых оценок проектов.

[bookmark: _Toc480747813][bookmark: _Toc483155711]3.2.2 Дерево решений проблемы компании «Евротара»
	
	Вторым методом оценки альтернатив стало построение дерева решений. По данному методу будут оценены затраты для каждой из стратегий и способов ее реализации. 
 Удобным способом разложить решение задачи об изменении производственной мощности предприятия на этапы является использование дерева решений. Древовидный формат помогает не только лучше понять задачу, но и найти нужное решение. Дерево решений (Decision Tree) представляет собой модель в виде схемы, на которой изображается последовательность этапов решения задачи, а также условий и последствий каждого этапа. Дерево решений состоит из узлов решений, от которых и к которым идут ответвления, и узлов случайных событий. Обычно на схеме узлы решений обозначаются квадратами, а узлы случайных событий — кружками. Ответвления от узлов решений показывают, какие альтернативы имеются в распоряжении лица, принимающего решение; ответвления, идущие от узлов случайных событий, показывают, какие события могут произойти и какова вероятность их наступления. Поиск решения с использованием дерева осуществляется от конца дерева, соответствующего последствиям последнего этапа решения задачи, к его началу. По ходу такого обратного движения вычисляются ожидаемые показатели для каждого этапа. Если период планирования велик, то при расчете ожидаемых показателей необходимо принимать во внимание стоимость денег с учетом доходов будущего периода. Выполнив все нужные вычисления, мы "обрезаем" дерево, отсекая от каждой точки решения все ответвления за исключением того, которое ведет к наилучшему решению. Этот процесс продолжается до тех пор, пока не будет достигнут первый узел решения, в котором и будет определено искомое решение задачи[footnoteRef:45].  [45:  Чейз Р. Б., Эквилайн Н. Д., Якобс Р. Ф. Производственный и операционный менеджмент //М.: Вильямс. – 2007.– С.296 стр.] 

На рис. 10 «Дерево стратегий развития компании» изображены основные стратегии, определенные на основе матрицы И.Ансоффа и  SWOT-анализа. Кроме того, альтернативы уже были оценены с точки зрения вероятности получения достаточной или низкой прибыли. По результатам вероятностного анализа наиболее привлекательной альтернативой стало одновременное производство паллет для пуллинга и продажи. Тем не менее, для окончательного выбора той или иной стратегии дополнительно необходимо рассчитать затраты по каждой из альтернатив. 
«Евротара»
Производство для пуллинга паллет
Производство для продажи и пуллинга
Производство для продажи
Затраты на увеличение собственного производства
Затраты на закупку готовой продукции
Рис.10 «Дерево стратегий развития производственных мощностей»
Источник: Чейз Р. Б., Эквилайн Н. Д., Якобс Р. Ф. Производственный и операционный менеджмент //М.: Вильямс. – 2007.– С.- 298 стр. 
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По двум из этих альтернатив предстоит выбор, касающийся производственных мощностей. Данный выбор встанет между увеличением собственного производства и закупкой готовой продукции у поставщиков.
Широкое распространение в вопросе расширения производственных мощностей получил метод, который основан на решении «задачи МОВ» (в англоязычной литературе – Make-or-Buy Problem) – задача «сделать и купить»[footnoteRef:46] (представлен на Рис. 10) . Решение этой задачи требует обоснования ответа на вопрос о самостоятельном производстве необходимых предприятию изделий или закупки их из внешних источников (outsourcing). [46:  Balakrishnan J., Cheng C. H. The theory of constraints and the make‐or‐buy decision: an update and review //Journal of Supply Chain Management. – 2005. – Т. 41. – №. 1. –стр. 40, на русский переведено автором.] 
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(buy)




Рис. 11  «Альтернативы: сделать или купить»
Источник: Составлено автором по alakrishnan J., Cheng C. H. The theory of constraints and the make‐or‐buy decision: an update and review //Journal of Supply Chain Management.. –стр. 40, на русский переведено автором

В широком смысле «задача МОВ» рассматривает решение проблемы о степени использования собственных ресурсов в производственном процессе. Как правило, основным критерием при решении «задачи МОВ» выступает максимизация прибыли. Поэтому для принятия наиболее выгодного решения необходимо сравнить затраты на собственное производство с расходами на их закупку у партнеров. Однако практические расчеты обычно осложняются тем, что необходимо учитывать большое количество факторов, значения которых могут с высокой степенью вероятности изменяться.
Преимущества собственного производства (make)[footnoteRef:47] [47:  Balakrishnan J., Cheng C. H. The theory of constraints and the make‐or‐buy decision: an update and review //Journal of Supply Chain Management. – 2005. – Т. 41. – №. 1. – С. 42, на русский переведено автором.] 


· Поддержание имеющихся ключевых компетенций в производстве
· Преимущества от масштаба (снижение себестоимости)
· Отсутствие подходящих поставщиков
· Быстрое реагирование на сезонность
· Страхование проблемных поставок по количеству и (или) параметрам поставки
· Использование собственных избыточных ресурсов или производственных мощностей
· Защита патентованных продуктов или технологий
· Увеличение размера компании
Преимущества закупки готовой продукции у поставщика (buy)[footnoteRef:48] [48:  Balakrishnan J., Cheng C. H. The theory of constraints and the make‐or‐buy decision: an update and review //Journal of Supply Chain Management. – 2005. – Т. 41. – №. 1. стр. 45, на русский переведено автором.] 


· Высвобождение персонала
· Получение технических или управленческих преимуществ
· Уменьшение затрат на содержание запасов
· Уменьшение затрат на общехозяйственные затраты 
Этапы принятия решений по задаче MOB[footnoteRef:49] [49:  Balakrishnan J., Cheng C. H. The theory of constraints and the make‐or‐buy decision: an update and review //Journal of Supply Chain Management. – 2005. – Т. 41. – №. 1. стр. 48, на русский переведено автором.] 


1) Рассчитать затраты на:
· Собственное производство (стоимость сырья, рабочей силы, внутризаводские логистические издержки, накладные и прочие расходы)
· Закупку (цена поставщика)
2) Принять решение
· Делать самому (затраты на собственное производство меньше, чем затраты на закупку)
· Покупать (затраты на закупку готовой продукции меньше затрат на собственное производство). 
Компании предстоит выбрать между альтернативами увеличения собственного производства и закупки готовой продукции у поставщиков. 
При стратегиях производства исключительно для пуллинга паллет или совмещении пуллинга с продажей паллет, компании не хватает производственных мощностей (расчеты главы II).  В следствие этого необходимо будет сравнить затраты по каждой из альтернатив. 
Для определения затрат по каждой из альтернатив необходимо учесть основные статьи  по каждой стратегии. Некоторые финансовые показатели компании являются коммерческой тайной, что не позволяет учесть существующие затраты в полном объеме. Тем не менее, возможно провести необходимый анализ. Ниже представлены некоторые из затрат в случае увеличения собственного производства.
· В настоящий момент компания занимает 2000 м3 и данное помещение находится в собственности владельцев (нет арендной платы). По оценкам экспертов компании, занимаемая площадь пропорциональна количеству станков. То есть в случае увеличения количества станков в 2 раза, необходимо увеличить занимаемую площадь также в два раза, что повлечет за собой дополнительные затраты. В среднем, арендная плата производственного помещения в г. Санкт-Петербурге варьируется от 450 до 500 за квадратный метр[footnoteRef:50]. По причине отсутствия особых технологических условий производства для расчетов будет взята стоимость, равная 450 рублям. [50:  «Аренда коммерческой недвижимости в Санкт-Петербурге» // [Электронный ресурс].- URL: http://finderent.ru/catalog/proizvodstvo?save_filter=Y (дата обращения 20.03.17).] 

· Для предоставления услуги пуллинга паллет требуются поддоны наивысшего качества, что влечет за собой повышение стоимости используемых материалов. В настоящий момент компания не производит подобные паллеты в требуемом количестве, в связи с этим при решении о расширении собственного производства компании придется закупать высококачественные материалы, стоимость которых составляет 190 рублей для производства одного поддона[footnoteRef:51].   [51:  Внутренняя документация компании Евротара.] 

· В случае решения о предоставлении услуги по пуллингу паллет, потребуются дополнительные станки. Их количество будет варьироваться в зависимости от решения одновременного производства для пуллинга и продажи, либо исключительно для пуллинга.  Стоимость одного станка составляет, в среднем, 8 400 000 руб[footnoteRef:52].  В случае концентрации исключительно на продаже паллет, компания не нуждается в закупке дополнительных станков. [52:  «Жуковский завод технического оборудования» // [Электронный ресурс]._ URL: http://jzto.promportal.su/goods_1348112.htm (дата обращения 20.03.17).] 

· В случае расширения собственного производства компании потребуется дополнительная рабочая сила на производстве. Средняя заработная плата производственного персонала составляет 35 000 руб/мес[footnoteRef:53].  [53:  Внутренняя документация компании Евротара.] 

Безусловно, что при дозагрузке мощностей компания не несет дополнительных финансовых затрат за исключением закупки сырья. В связи с этим, необходимо рассчитать параметры для таких альтернатив как увеличение собственного производства и производство продукции самостоятельно (make) или закупка готовой продукции у поставщиков-конкурентов (buy) для каждой из стратегий, определенных по дереву решений.
Табл. 11
Затраты компании при решении увеличения собственного производства для каждой из альтернатив
	[bookmark: OLE_LINK1]
	Только пуллинг
	Продажа  + пуллинг 
	Только продажа

	Количество паллет
	1 200 000
	1 580 000 =
1 200 000 - пуллинг
378 000 - продажа
	642 600

	Количество станков
	4
	5
	2

	Потребность в рабочей силе
	50
	65
	25

	Стоимость материалов для 1 паллета, руб
	190
	190 (для пуллинга)
120 (для продажи)
	120

	Требуемая производственная площадь, 
	4 000
	5000
	2000

	Требуемая площадь помещения в аренду, 
	2000
	3000
	Нет потребности в аренде дополнительного помещения

	Затраты на аренду помещения, руб
	
	
	0

	Затраты на материалы, руб
	
	
	

	Требуемое количество дополнительных станков, шт
	2
	3
	Нет потребности в дополнительных станках

	Затраты на приобретение дополнительных станков, руб
	
	
	0

	Потребность в дополнительной рабочей силе, чел
	25
	40
	Нет потребности в дополнительной рабочей силе

	Затраты на заработную плату дополнительным сотрудникам, руб
	
	
	0

	Итоговые затраты, руб
	257 225 000
	317 450 000

	77 112 000



Данные затраты не являются окончательными, так как должны быть учтены также транспортные, административные и капитальные затраты. Кроме того, в случае пуллинга паллет необходимы производственные мощности для последующего ремонта.
Для определения средней цены, по которой будет производится закупка готовой продукции у поставщиков в случае отказа от альтернативы увеличения собственного производства, были проведены переговоры с пятью потенциальными поставщиками. Данные компании были отобраны по нескольким параметрам:
· Возможность произвести необходимое количество паллет в поставленные сроки
· Высокое качество продукции
· Соблюдение законодательства РФ
· Транспортно-логистические возможности поставщика хранить и доставлять готовую продукцию на производство компании «Евротра»
После анализа потенциальных поставщиков и отбора наиболее подходящих по указанным критериям, была определена средняя стоимость закупки готовой продукции. Стоимость,  которая будет использована для сравнения, составляет 400 рублей/поддон[footnoteRef:54] в случае использования для пуллинга и 150 рублей/поддон в случае использования для продажи.  [54:  Внутренняя документация компании «Евротара.] 



Табл. 12
Затраты компании при решении закупки готовой продукции 
	
	Только пуллинг
	Продажа+пуллинг
	Только продажа

	Количество паллет
	1 200 000
	1 580 000
	642 600

	Стоимость закупки готовой продукции, руб
	400
	400-поддоны для пуллинга
120-поддоны для продажи
	150

	Затраты на закупку/материалы, руб
	
	
	


Источник: составлено автором
Для сравнения альтернатив собственного производства и закупки готовой продукции были рассчитаны затраты по рабочей силе, оборудованию, сырью и материалам для каждой из стратегий. Проведенный анализ показал, что наиболее затратной по этим параметрам будет альтернатива закупки готовой продукции у поставщиков в случае  одновременного пуллинга и продажи паллет. В случае концентрации на дозагрузке мощностей остается потребность только в закупке сырья, а также поддержанию текущего количества персонала, что делает данный вариант наименее затратным. Тем не менее, есть необходимость в сравнительном анализе, так как в случае увеличения производства, выручка также будет увеличиваться. По результатам расчётов (табл.13 «Итоговые производственные затраты по альтернативам за период 01.06.17-01.01.18») наглядно видно, что  закупка готовой продукции является более затратной. Кроме того, менеджеры компании ставили целью использование собственных ресурсов. Данный факт подтверждает привлекательность альтернативы увеличения собственного производства.
Табл. 13
Итоговые производственные затраты по каждой из альтернатив за период 01.06.17-01.01.18
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В результате, можно сделать вывод о нецелесообразности закупки готовой продукции у поставщиков. Поэтому в дальнейшем будет проводится сравнительный анализ трех альтернатив только при условии увеличения собственного производства.
[bookmark: _Toc483155712]3.3 Сравнительный анализ стратегий развития производственных мощностей компании «Евротара»

Для возможности качественного сравнения затрат и денежных поступлений по каждой из стратегий, в качестве рассматриваемого периода были взяты сроки с июня 2017 года по июнь 2020 года (рассматриваемый временной период равен 3 годам). Стратегии будут анализироваться с помощью инвестиционного показателя Чистой приведенной стоимости (NPV).
NPV — это сокращение по первым буквам термина «Net Present Value»  и расшифровывается как Чистая приведенная (к сегодняшнему дню) стоимость[footnoteRef:55]. Это метод оценки инвестиционных проектов, основанный на методологии дисконтирования денежных потоков. Алгоритм расчета представлен ниже: [55: «Формуа расчета NPV» // [Электронный ресурс]._ URL: http://msfo-dipifr.ru/formula-rascheta-npv-investitsionnogo-proekta/ (дата обращения 04.05.17).] 

· 		1) оценка денежных потоков от проекта — вложения (отток) денежных средств и ожидаемые поступления (притоки)  денежных средств в будущем
· 		2) определение стоимости капитала (cost of capital) - ставка дисконтирования
· 		3) дисконтирование всех денежных потоков (притоки и оттоки) от проекта 
· 		4) сложение. Сумма всех дисконтированных потоков равна NPV проекта
Одним из оснований принятия или отвержения проекта являются положительный или отрицательный NPV соответственно. 
Формула для расчета NPV[footnoteRef:56]: [56: Виленский П. Л., Лившиц В. Н., Смоляк С. А. Оценка эффективности инвестиционных проектов //Теория и практика. lМ.: Издательство «Дело. – 2004. Стр. 344] 

[image: ], где
· n, t — количество временных периодов
· CF — денежный поток (Cash Flow)
· R — стоимость капитала (ставка дисконтирования, Rate)

В случае компании “Евротара” при расчете показателя NPV для каждой из стратегий были определены некоторые общие параметры:
· Выручка рассчитывается как произведение объема продаж на цену товара.
· Затраты по каждой из альтернатив делятся на четыре категории: производственные, транспортные, административные и капитальные.
· Совместно с HR персоналом компании «Евротара» административный персонал компании был подразделен на три категории с соответствующими заработными платами. Под сотрудниками первой категории подразумевается высший управленческий персонал. Под сотрудниками второй категории подразумеваются менеджеры среднего звена. Под сотрудниками третьей категории подразумевается младший персонал.
· Денежный поток (Cash flow) был посчитан как разница между выручкой и итоговыми затратами.
· Годовая инфляция 2017 года была определена, равная 9%[footnoteRef:57]. [57:  «Инфляционная картина» // [Электронный ресурс]._ URL: http://economy.gov.ru/minec/main (дата   обращения 10.05.17)] 

· В качестве ставки дисконтирования была выбрана требуемая норма доходности, определенная потенциальным инвестором в размере 25% в год. Соответственная месячная ставка дисконтирования составляет 1,87%.

NPV для стратегии производства поддонов для  пуллинга
Подробные расчеты представлены в Приложении 4 «NPV для стратегии производства поддонов для пуллинга». 
При расчете показателя NPV для стратегии производства для пуллинга, цена одного поддона для пуллинга составляет 150 рублей (глава 1). 
Выручка складывается из денежных поступлений от сдачи поддонов в аренду (376 000 поддонов в месяц с 01.01.2018) и начнет поступать только с 1 января 2018 года, в то время как до этого компания будет осуществлять исключительно затраты на производство. В случае данной стратегии компании будет необходимо закупить производственные станки для выпуска требуемого количества поддонов для пуллинга. Тем не менее, после производства 1 200 000 поддонов к началу следующего года компания сможет продать купленное оборудование. Данное денежное поступление отнесено к статье «Прочая выручка».
В данной стратегии в категорию производственных затрат, равных, в среднем, 44 500 000 рублей/месяц, были определены:
· Объем производства составляет 1 200 000 поддонов в срок до 1 января 2018 года, то есть 171 500 поддонов в месяц из высококачественных материалов, себестоимость сырья и материалов для которых равна 190 рублей/поддон. 
· Фонд оплаты труда производственного персонала. По результатам расчетов, представленных выше, была определена потребность в персонале до 01.01.2018, равная 50 работникам производственного цеха. После производства необходимого количества поддонов для пуллинга (01.01.2018), компания концентрирует производственные мощности на ремонте паллет после сдачи их в аренду и сохраняет в штате 12 сотрудников для осуществления ремонта поддонов после цикла пуллинга. Средняя заработная плата (включая НДФЛ) составляет 25 000 рублей/месяц[footnoteRef:58]. Кроме того, в расчет также берется 30% социальных отчислений[footnoteRef:59]. [58:  Внутренняя документация компании «Евротара».]  [59:  «Налоги с заработной платы» // [Электронный ресурс] URL https://www.rnk.ru/article/215089 (дата   обращения 11.05.17).] 

· Ежемесячные затраты на обслуживание производственного оборудования, в среднем, составляет 5000 рублей/станок. Так как в данной стратегии для производства необходимо четыре станка до 01.01.2018, то затраты составляют 20 000 рублей/месяц. Затем, после продажи двух станков в январе 2018 года, обслуживание оборудования будет обходиться в 10 000 рублей.
· Затраты на аренду дополнительного производственного помещения будут производится до 01.01.2018 и будут составлять 9 450 000 рублей ежемесячно. В последующем не будет необходимости в аренде помещения, так как при данной альтернативе объем производимых паллет для пуллинга  не будет увеличен и производственной площади будет достаточно для ремонта/обслуживания паллет, сдаваемых в аренду. Паллеты после ремонта смогут храниться на существующих площадях.
· Прочие производственные затраты определены в размере 10% от полной суммы производственных затрат[footnoteRef:60]. В данную статью включены затраты на электроэнергию, уборку, премии производственному персоналу и прочее. [60:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 

Под транспортными затратами, составляющими, в среднем, 9 600 000 рублей/месяц,  в данной стратегии подразумевается:
· Доставка готовой продукции клиентам. На данный момент 70% клиентов самостоятельно забирают готовые поддоны из производственного цеха. По мнению экспертов, данная статистика сохранится и при введении новой услуги. Оставшиеся 30%  производимых поддонов доставляются сотрудниками компании «Евротара». Затраты на доставку одного поддона определены в размере 15 рублей[footnoteRef:61]. [61:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 

· Возврат поддонов на производственную базу для ремонта. В связи с тем, что при пуллинге паллет компания «Евротара» обязуется забирать использованную тару, необходим сбор паллет в торговле (распределительный центр, магазин) и их транспортировка до производственного цеха «Евротары». Так как локация распределительных центров варьируется больше, чем в случае доставки клиентам, затраты на обратную транспортировку составляют, в среднем, 21 рубль/поддон. Данная статья затрат появляется с марта 2018 года, когда поддоны, пройдя первый цикл сдачи в аренду, возвращаются на производственную базу для хранения и ремонта перед последующей сдачей.
В категорию административных затрат, составляющих, в среднем, 20 600 000 рублей/месяц, в данной стратегии входит:
· Фонд оплаты труда административного персонала. Текущий фонд заработной платы был увеличен в связи с предоставлением новой услуги. Введение новой услуги требует переквалификации существующего персонала, а также найм высококвалифицированных сотрудников логистического отдела для работы по новой бизнес-модели. Средняя заработная плата сотрудников первой, второй и третьей категорий соответственно будет увеличена и равняется 230 000, 100 000, 50 000 рублей/месяц соответственно. Также учтена ставка социальных взносов.
· Для осуществления пуллинга паллет требуется дорогостоящее программное обеспечение. Европейская компания по разработке подобного програмного обспечения готова адаптировать существующие программы для «Евротары» (название IT компании является коммерческой тайной). При условии курса евро, равного 65 рублям, стоимость подобной программы составит 176 000 рублей в месяц. В случае колебания курса евро, стоимость может также варьироваться.
· Коммерческие затраты в настоящий момент составляют 8%. Данный показатель будет увеличен до 15% по причине анонсирования введения новой услуги.
· Затраты на сбор паллет. Паллеты, используемые для пуллинга, выполнены из высококачественных материалов. В связи с этим их утеря или пропажа значительно может повлиять на финансовое положение компании «Евротара», а также ее репутацию. Для сокращения числа потерянных паллет или невозврата их с распределительных центров, будет предложена выплата за сбор маркированных паллет (представлена в приложении 3) персоналу распределительных центров, равная 19 рублям за паллету. 
· К прочим административным затратам, составляющим 10% от основных административных затрат, относится содержание административного офиса (рабочие места сотрудников, электроэнергия, уборка).
Также существуют непредвиденные затраты, определенные в размере 7% от суммы производственных, транспортных и административных затрат. Данная статья включает в себя непредвиденную поломку оборудования, транспортных средств, утери значительной части поддонов и прочее. 
В данной стратегии присутствуют капитальные затраты. Они состоят из:
· В первый месяц необходимо закупить два производственных станка стоимостью 8 400 000 рублей каждый. Затем данные станки будут проданы (статья «Прочая выручка»).
· В марте 2018 года необходимо возвратить первую партию поддонов после сдачи в аренду на производственную базу для ремонта. Так как существующих транспортных автомобилей не хватает для транспортировки 376 000 поддонов, необходима закупка двух дополнительных транспортных средств. Стоимость обслуживания включена в затраты на транспортировку, указанные выше.
После дисконтирования денежного потока, был определен показатель NPV, равный 15 846 705  руб. Данный показатель выше нуля, что также подтверждает привлекательность данной стратегии. 

NPV для стратегии одновременного производства поддонов для продажи и пуллинга
Подробные расчеты представлены в Приложении 5 «NPV для стратегии производства поддонов для продажи и пуллинга». 
При расчете показателя NPV для стратегии одновременного производства для продажи и пуллинга, цена одного поддона для продажи составляет 230 рублей (равна текущей цене), цена поддона для пуллинга равна 150 рублям (глава 1). 
Выручка складывается из денежных поступлений от сдачи поддонов в аренду (376 000 поддонов в месяц с 01.01.2018), а также удовлетворение спроса на приобретение поддонов в собственность текущими клиентами (54 000 поддонов/месяц). Выручка от сдачи поддонов в аренду начнет поступать только с 1 января 2018 года, в то время как до этого компания будет осуществлять свою текущую деятельность и сохранит существующих клиентов. В случае данной стратегии компании будет необходимо закупить производственные станки для выпуска требуемого количества поддонов для пуллинга. Тем не менее, после производства 1 200 000 поддонов к началу следующего года компания сможет продать купленное оборудование. Данное денежное поступление отнесено к статье «Прочая выручка».
В данной стратегии в категорию производственных затрат, равных, в среднем, 65  000 000 рублей/месяц, были определены:
· Объем производства суммируется из 1 200 000 поддонов в срок до 1 января 2018 года, то есть 171 500 поддонов в месяц из высококачественных материалов, себестоимость сырья и материалов для которых равна 190 рублей/поддон. Также производится 54 000 поддонов для продажи, себестоимость сырья и материалов для которых ниже и составляет 120 рублей/поддон. 
· Фонд оплаты труда производственного персонала. По результатам расчетов, представленных выше, была определена потребность в персонале до 01.01.2018, равная 65 работникам производственного цеха. После производства необходимого количества поддонов для пуллинга, компания концентрирует производственные мощности на производстве для продажи и сохраняет в штате 35 работников. Данная цифра определена из расчета: 25 производственных  сотрудников для производства поддонов для продажи и 10 сотрудников для осуществления ремонта поддонов после цикла пуллинга. Средняя заработная плата (включая НДФЛ) составляет 25 000 рублей/месяц[footnoteRef:62]. Кроме того, в расчет также берется 30% социальных отчислений[footnoteRef:63]. [62:  Внутренняя документация компании «Евротара».]  [63:  «Налоги с заработной платы» // [Электронный ресурс]._ URL https://www.rnk.ru/article/215089 (дата   обращения 11.05.17).] 

· Ежемесячные затраты на обслуживание производственного оборудования, в среднем, составляют 5000 рублей/станок. Так как в данной стратегии для производства необходимо пять станков до 01.01.2018, то затраты составляют 25 000 рублей/месяц. Затем, после продажи трех станков в январе 2018 года, обслуживание оборудования будет обходиться в 10 000 рублей.
· Затраты на аренду дополнительного производственного помещения будут производиться до 01.01.2018 и будут составят 9 450 000 рублей ежемесячно. В последующем не будет необходимости в аренде помещения, так как при данной альтернативе объем производимых паллет для пуллинга не будет увеличен и производственной площади будет достаточно для ремонта/обслуживания паллет, сдаваемых в аренду. Паллеты после ремонта смогут храниться на существующих площадях. Объем производства для продажи сохраняется на текущем уровне, следовательно нет потребности в дополнительном помещении.
· Прочие производственные затраты определены в размере 10% от полной суммы производственных затрат[footnoteRef:64]. В данную статью включены затраты на электроэнергию, уборку, премии производственному персоналу и прочее. [64:  Внутренняя документация компании «Евротара»] 

Под транспортными затратами, составляющими, в среднем, 9 800 000 рублей/месяц,  в данной стратегии подразумевается:
· Доставка готовой продукции клиентам. На данный момент 70% клиентов самостоятельно забирают готовые поддоны из производственного цеха. По мнению экспертов, данная статистика сохранится и при введении новой услуги. Оставшиеся 30%  производимых поддонов доставляются сотрудниками компании «Евротара». Затраты на доставку одного поддона определены в размере 15 рублей[footnoteRef:65]. [65:  Внутренняя документация компании «Евротара»] 

· Возврат поддонов на производственную базу для ремонта. В связи с тем, что при пуллинге паллет компания «Евротара» обязуется забирать использованную тару, необходим сбор паллет в торговле (распределительный центр, магазин) и их транспортировка до производственного цеха «Евротары». Так как локация распределительных центров варьируется больше, чем в случае доставки поддонов клиентам, затраты на обратную транспортировку составляют, в среднем, 21 рубль/поддон. Данная статья затрат появляется с марта 2018 года, когда поддоны, пройдя первый цикл сдачи в аренду, возвращаются на производственную базу для хранения и ремонта перед последующей сдачей.
В категорию административных затрат, составляющих, в среднем, 23 700 000 рублей/месяц в данной стратегии входит:
· Фонд оплаты труда административного персонала. Текущий фонд заработной платы был увеличен значительно в связи с увеличением объема выпускаемой продукции. Кроме того, введение новой услуги требует переквалификации существующего персонала, а также найм высококвалифицированных сотрудников логистического отдела для работы по новой бизнес-модели. Средняя заработная плата сотрудников первой, второй и третьей категорий соответственно будет увеличена и равняется 240 000, 110 000, 60 000 рублей/месяц соответственно. Также учтена ставка социальных взносов.
· Для осуществления пуллинга паллет требуется дорогостоящее программное обеспечение. Европейская компания по разработке подобного программного обеспечения готова адаптировать существующие программы для «Евротары» (название IT компании является коммерческой тайной). При условии курса евро, равного 65 рублям, стоимость подобной программы составит в 176 000 рублей в месяц. В случае колебания курса евро, стоимость может также варьироваться.
· Коммерческие затраты в настоящий момент составляют 8%. Данный показатель будет увеличен до 15% по причине анонсирования введения новой услуги и привлечения новых клиентов.
· Затраты на сбор паллет. Паллеты, используемые для пуллинга, выполнены из высококачественных материалов. Поэтому их утеря или пропажа может значительно повлиять на финансовое положение компании «Евротара», а также ее репутацию. Для сокращения числа потерянных паллет или невозврата их с распределительных центров, будет предложена выплата за сбор маркированных паллет (представлена в приложении 3) персоналу распределительных центров, равная 19 рублям за паллету. 
· К прочим административным затратам, составляющим 10% от основных административных затрат, относится содержание административного офиса (рабочие места сотрудников, электроэнергия, уборка).
Также существуют непредвиденные затраты, определенные в размере 7% от суммы производственных, транспортных и административных затрат. Данная статья включает в себя непредвиденную поломку оборудования, транспортных средств, утерю значительной части поддонов и прочее. 
В данной стратегии присутствуют капитальные затраты. Они состоят из:
· В первый месяц необходимо закупить три производственных станка, стоимостью 8 400 000 рублей каждый. Затем данные станки будут проданы (статья «Прочая выручка»).
· В марте 2018 года необходимо возвратить первую партию поддонов после сдачи в аренду на производственную базу для ремонта. Так как существующих транспортных средств не хватает для доставки 376 000 поддонов, необходима закупка двух дополнительных транспортных средств. Стоимость обслуживания включена в затраты на транспортировку, указанные выше.
После дисконтирования денежного потока, был определен показатель NPV, равный 18 441 945 руб. Данный показатель выше нуля, что также подтверждает привлекательность данной стратегии. 

NPV для стратегии производства поддонов для продажи
Подробные расчеты представлены в Приложении 6 «NPV для стратегии производства поддонов для продажи». 
При расчете показателя NPV для стратегии производства только для продажи, прежде всего, была определена цена одного поддона, равная 190 рублям. В случае данной стратегии цена продажи ниже существующей на данный момент (текущая цена 230 рублей). Данный факт подтверждается тем, что планируется дозагрузка существующих мощностей и увеличение производства на 70% (по результатам главы 1). В то же время следует учитывать факт высокого предложения на рынке продажи поддонов. Следовательно, для привлечения новых клиентов и полной реализации произведенной продукции (91800 поддонов/месяц)  необходимо снизить цену, по экспертной оценке сотрудников компании, на 20%.
В данной стратегии в категорию производственных затрат, равных, в среднем, 13 022 000 рублей/месяц, были определены:
· Затраты на сырье и материалы. Затраты на сырье и материалы для производства одного поддона составляют 120 рублей[footnoteRef:66]. [66:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 

· Фонд оплаты труда производственного персонала. По результатам расчетов, представленных выше, была определена потребность в персонале, равная 25 работникам производственного цеха. Средняя заработная плата (включая НДФЛ) составляет 25 000 рублей/месяц[footnoteRef:67]. Кроме того, в расчет также берется 30% социальных отчислений[footnoteRef:68]. [67:  Внутренняя документация компании «Евротара».]  [68: Статья  «Налоги с заработной платы 2017» // [Электронный ресурс]._ URL https://www.rnk.ru/article/215089 (дата обращения 11.05.17).] 

· Ежемесячные затраты на обслуживание производственного оборудования, в среднем, составляют 5000 рублей/станок. Так как в данной стратегии для производства достаточно два станка, то затраты составляют 10 000 рублей/месяц.
· Прочие производственные затраты определены в размере 10% от полной суммы производственных затрат[footnoteRef:69]. В данную статью включены затраты на электроэнергию, уборку, премии производственному персоналу и прочее. [69:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 

Под транспортными затратами, составляющими, в среднем, 413 000 рублей/месяц,  в данной стратегии подразумевается доставка готовой продукции клиентам. На данный момент 70% клиентов самостоятельно забирают готовые поддоны из производственного цеха. По мнению экспертов, эта статистика сохранится и при увеличении объема производства. Оставшиеся 30%  производимых поддонов доставляются сотрудниками компании «Евротара». Затраты на доставку одного поддона определены в размере 15 рублей[footnoteRef:70]. [70:  Внутренняя документация компании «Евротара».] 

В категорию административных затрат, составляющих, в среднем, 1 800 000 рублей/месяц в данной стратегии входит:
· Фонд оплаты труда административного персонала. Текущий фонд заработной платы был увеличен на 30% в связи с увеличением объема выпускаемой продукции. Средняя заработная плата сотрудников первой, второй и третьей категорий соответственно будет равняться 210 000, 80 000, 40 000 рублей/месяц соответственно. Также учтена ставка социальных взносов.
· Коммерческие затраты в настоящий момент составляют 8%. Данный показатель был увеличен до 10% по причине необходимости ведения активной рекламной политики для привлечения новых клиентов.
· К прочим административным затратам, составляющим 10% от основных административных затрат, относится содержание административного офиса (рабочие места сотрудников, электроэнергия, уборка)
[bookmark: _Toc325467489]После дисконтирования денежного потока был определен показатель NPV, равный 2 605 975 руб. Данный показатель выше нуля, что подтверждает привлекательность данной стратегии. 		
	По расчетам, представленным в Приложениях 4, 5 и 6 видно, что NPV стратегии производства поддонов одновременно для пуллинга и продажи (1 200 000 поддонов для пуллинга к 01.01.2018 и 54 000 поддонов ежемесячно для продажи) в 3-х летнем прогнозе наиболее высокое. Полученные результаты NPV представлены в табл. 14 «NPV по стратегиям».

Табл. 14
NPV по стратегиям
	Стратегия
	Производство для пуллинга
	Производство для пуллинга и продажи
	Производство для продажи

	NPV
	15 846 705 руб
	18 441 945 руб

	2 605 975 руб



Источник: составлено автором

[bookmark: _Toc483155713]Выводы 3 главы	
В данной главе были определены потребности в производственных мощностях для стратегий роста. В результате, был сделан вывод о нехватке существующих производственных мощностей для таких стратегий как: производство поддонов только для пуллинга и одновременное производство поддонов для пуллинга и продажи. Для первой стратегии дополнительно требуется закупка 2 станков и найм 25 работников производственного цеха. Для второй стратегии – 3 станка и 50 работников производственного цеха. В случае выбора стратегии дозагрузки мощностей и производства исключительно для продажи, существующих производственных мощностей достаточно.
Также в данной главе было построено Дерево вероятностей, по которому определялся достаточный или низкий спрос по каждой из альтернатив. Вероятности определялись с помощью метода оценок экспертов. Результатом стало выявление наибольшей вероятности наличия достаточного спроса (90%) у стратегии одновременного производства для пуллинга и продажи. 
Затем было определена необходимость увеличения собственного производства. Данный факт подтвержден экономической целесообразностью использования собственных ресурсов, а не закупки готовой продукции у поставщиков. В случае решения самостоятельного производства затраты компании меньше затрат на закупку, в среднем, на 45%.  Кроме того, целевая установка собственников заключается в росте собственных производственных мощностей. 
Финальным этапом стала оценка стратегий с помощью показателя NPV. Временной период был выбран равный 3 годам с момента выбора стратегии (с июня 2017 года по май 2020 года включительно). Выручка была определена как произведение цены на объем продаж. Затраты компании подразделялись на: производственные, транспортные, административные и капитальные. За ставку дисконтирования была взята требуемая доходность одного из потенциальных инвесторов, равная 25% в год (1,8% в месяц соответственно). Результатом анализа стало определение наиболее привлекательной стратегии для инвесторов: одновременное производство для пуллинга и продажи, NPV которой составляет 18 441 945 рублей. NPV стратегий производства исключительно для пуллинга или производства исключительно для продажи составили 15 846 705 рублей и 2 605 975 рублей соответственно.
Итоговой стратегией, рекомендуемой для компании «Евротара» стало увеличение собственных производственных мощностей и одновременное производство поддонов для сдачи в аренду ( 1 200 000 поддонов из высококачественных материалов к 01.01.2018) и продажи (54 000 поддонов ежемесячно из стандартных материалов).








[bookmark: _Toc483155714]Заключение	

Выпускная квалификационная работа была написана в формате консалтингового проекта для компании «Евротара» на тему «Стратегические альтернативы развития производственной мощности компании «Евротара». Целью работы было определить  наиболее выгодную для компании стратегию развития производственных мощностей. Собственниками компании была поставлена задача роста компании за счет собственных ресурсов. В ходе работы  была выявлена консалтинговая проблема, заключающаяся в неполноценном использовании имеющихся ресурсов, в том числе недозагрузке производственных мощностей компании. 
В результате проведенного исследования по поставленным задачам были сделаны выводы:
1. Компания «Евротара» существует с 1998 года и специализируется на производстве и продаже поддонов. Клиентами компании выступают производители потребительских товаров, использующие поддоны для транспортировки и хранения своей продукции.
2. В ходе работы были определены производственные мощности компании. Фактическая производственная мощность (приравненная к мощности основного станка)  составляет 648 000 поддонов в год. Максимальная производственная мощность (при использовании обоих станков) составляет 1 101 600 поддонов в год. Коэффициент использования мощности составляет 59% и указывает на значительную недозагрузку мощностей.
3. Для поиска потенциальных стратегий роста компании была использована матрица И.Ансоффа “Продукт-рынок”. В результате были определены 4 потенциальные стратегии роста компании “Евротара”:
· Дозагрузка существующих мощностей для производства поддонов на продажу существующим клиентам.
· Дозагрузка существующих мощностей для производства поддонов на продажу новым клиентам.
· Производство поддонов для предоставления новой услуги (сдача в аренду поддонов)  существующим клиентам.
· Производство поддонов для предоставления новой услуги (сдача в аренду поддонов)  новым клиентам.
4. В качестве новой услуги предлагается услуга по сдаче поддонов в аренду (пуллинг поддонов), а не продажа их в собственность. Пуллинг паллет –– это многократное использование специально маркированных паллет высокого качества участниками пула (клиентами), где паллеты, делая оборот, вновь готовы к использованию после ремонта на производственной базе. Предоставление новой услуги имеет значительные преимущества  для «Евротары» и клиентов.
5. В результате анализа рынка пуллинга поддонов было выявлено, что подобная услуга широко распространена в мире, однако на данный момент не предоставляется на территории России. 
6. Спрос на новую услугу был посчитан двумя методами:
· По опыту мировых компаний – по численности населения, 150 000 000 поддонов в год.
· На основе реального подтверждения клиентов. Три клиента заявили о готовности переходить на систему пуллинга паллет с 01.01.2018. Их суммарный годовой спрос составляет 4 500 000 поддонов. В связи с оборотом каждой паллеты 4 раза в год, требуемый объем паллет для запуска услуги составляет 1 200 000 поддонов к 1 января 2018 года. Данный объем спроса был использован при дальнейшем анализе.
7. Для составления перечня стратегий роста и внедрения новой услуги был проведен SWOT-анализ для «Евротары». В результате были определены стратегии развития:
· Производство поддонов исключительно для сдачи их в аренду (пуллинг паллет).
· Одновременное производство поддонов для продажи и сдачи в аренду
(пуллинг + производство).
· Производство поддонов исключительно для продажи  (производство паллет).
8. Следующим этапом стало определение требуемых производственных мощностей для осуществления каждой из стратегий. В результате была выявлена нехватка существующих производственных мощностей для двух стратегий:
· Дополнительно необходима закупка 2 производственных станков и найм 25 работников производственного цеха в случае стратегии производства исключительно для пуллинга
· Дополнительно необходима закупка 3 производственных станков и найм 50 работников производственного цеха в случае стратегии одновременного производства для пуллинга и продажи
9. Для оценки вероятности наличия достаточного или низкого спроса на поддоны было составлено дерево вероятностей. В результате было выявлено, что стратегией, обладающей наибольшей вероятностью наличия достаточного спроса (вероятность равна 90%), является стратегия одновременного производства для пуллинга и продажи.
10. Для решения задачи make or buy (самостоятельное производство или закупка готовых поддонов у поставщика) было составлено дерево решений. Для каждой стратегии оценивались производственные затраты в случае использования собственных ресурсов или закупки готовой продукции. В результате был сделан вывод о том, что увеличение собственного производства является наименее затратным (в среднем, на 45%) для всех стратегий по сравнению с закупкой готовой продукции у поставщиков. Данный факт подтвердил целесообразность развития собственных производственных мощностей, как изначально было оговорено собственниками. 
11. Для оценки привлекательности стратегий с финансовой точки зрения был использован показатель NPV. Прогноз был составлен на 3 года (с июня 2017 года по май 2020 года включительно), за ставку дисконтирования была взята требуемая собственниками норма доходности, равная 25% в год. По результатам расчетов были сделаны выводы:
· NPV стратегии производства исключительно для пуллинга: 15 846 705 рублей
· NPV стратегии производства исключительно для продажи: 2 605 975 рублей
· Наиболее выгодной стратегией с точки зрения показателя NPV, равным 
18 441 945 рублям стала стратегия одновременного производства для пуллинга и продажи. 

По проведенному анализу, результатам оценки вероятности наличия достаточного спроса, построению дерева решений и оценке финансовой привлекательности стратегий был произведен окончательный выбор. Стратегия, обладающая наибольшим показателем  NPV, равным 18 441 945 рублям, наибольшей вероятностью наличия достаточного спроса (90%), стала стратегия одновременного производства для пуллинга и продажи поддонов. Именно эта стратегия рекомендована компании “Евротара” для развития производственных мощностей, роста прибыли и объема выпускаемой продукции.
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Торцовщик 
4 человека
Сборщик поддонов 5 человек
Водитель погрузчика 1 человек
Подсобный рабочий/грузчик – 1 человек
Бригадир 1 смены
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[image: ]Приложение 4 «NPV для стратегии производства для пуллинга»
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	9%

	Инфляция на 2017 в месяц
	0,7207%

	Годовая инфляция 2018
	4%

	Инфляция на 2018 в месяц
	0,3274%

	Требуемая доходность инвесторов в год
	25%

	Требуемая доходность инвесторов в месяц
	1,8769%

	NPV
	15846705




































[image: ]Приложение 5 « NPV для стратегии одновременного производства для пуллинга и продажи»
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[image: ]Приложение 6 « NPV для стратегии производства для продажи»
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"Евротара"


Производство паллет для  пуллинга


Производство паллет для  продажи


Производство паллет для  продажи















3 )Пуллинговая компания 
собирает паллеты
из распределительных центров и
перевозит в
сервисный центр


4) Пуллинговая компания производит
необходимый
ремонт паллет в
соответствии со
стандартами
качества


1) Пуллинговая компания поставляет
КЛИЕНТАМ
готовые для
использования
паллеты.


2) КЛИЕНТЫ

грузят товары на
паллеты и отправляют
в Распределительные  центры
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3aTpatbl Ha M0 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000
Kommepueckue 3aTpaThl
% OT BbIPYUKM 15%
KOMMepUecKue 3aTparbl 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 10224000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000
C60p nannet nocne UCNOb30BaHMA
06bem cbopa napTHepamu 0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
Komuccunsa 3a eamHmLy 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19
3aTtpatbl Ha c6op 0 0 0 0 0 0 0 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000
OCHOBHblE afMUHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbl 11665000 11665000( 11665000 11665000 11665000 11665000 11665000 20573000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000
Mpoune aAMUHNCTPATUBHbIE 3aTpaTbl
CHOBHbIX aAMMHUCTPATUHbBIX 3aTpaT 10%
ipoUMe agMMHUCTPATUBHbBIE 3aTpaThl 1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 2057300 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900
JOro AAMUHUCTPATUBHDIE 3ATPATbI 12831500f 12831500 12831500 12831500 12831500 12831500 12831500 22630300 20689900| 20689900 20689900] 20689900| 20689900| 20689900| 20689900 20689900 20689900 20689900
HenpeaguaeHHble 3aTpaThl
% oT 0bLmx 3aTpaT 7%
WUToro HenpeaBuAeHHbIe 3aTpaThl 4019015 3990140 3990140 3990140 3990140 3990140 3990140 2279921 2144093 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943
KanuTanbHble 3aTpaTsl
3aKynKa NPoW3BOACTBEHHbIX CTAHKOB
JIMYECTBO AOMNONHUTE/bHBIX CTAHKOB 2
CTOMMOCTb CTaHKa 8400000
3aTpaTbl Ha NpuobpeTeHne CTaHKOB 16800000
3aKynka TpaHcnopTa
Konunuectso rpy30Bbix asTomobunei 3
CTOMMOCTb aBTOMOGMASA 2924000
Tbl Ha NpuobpeTeHne asTomobunei 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOrO KAMUTA/IbHBIE 3ATPATbI 16800000 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOrO 3ATPAThHI 78233515| 60992140| 60992140 60992140 60992140 60992140 60992140 34850221 32773993 43362693 34590693| 34590693| 34590693| 34590693| 34590693 34590693 34590693 34590693
CF -78233515| -60992140| -60992140 -60992140 -60992140| -60992140 -60992140 33309779 23626007| 13037308 21809308| 21809308| 21809308| 21809308| 21809308 21809308 21809308 21809308
Homep mecaua 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
IMCKOHTUPOBaHHDIN AEHEXHDbII NOTOK -76792182| -58765468| -57682805 -56620087 -55576949| -54553028 -53547972 28705497 19985169 10825041 17774922 17447446 17126003 16810483 16500776 16196774 15898373 15605470










ПУЛЛИНГ	ПОДДОНОВ

июнь	2017 июль	2017 август	2017сентябрь	2017октябрь	2017 ноябрь	2017декабрь	2017январь	2018 февраль	2018 март	2018апрель	2018 май	2018 июнь	2018 июль	2018 август	2018сентябрь	2018октябрь	2018 ноябрь	2018

Выручка

Объем	пуллинга

0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Цена	пуллинга

150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150

Прочая	выручка

0 0 0 0 0 0 0 11760000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Итого	выручка

0 0 0 0 0 0 0 68160000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

объем	производства

171500 171500 171500 171500 171500 171500 171500 0 0 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150

затраты	на	единицу

190 190 190 190 190 190 190 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90

Итого	затраты	на	СиМ

32585000 32585000 32585000 32585000 32585000 32585000 32585000 0 0 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500

Затраты	на	аренду	

производственного	помещения

6300000 6300000 6300000 6300000 6300000 6300000 6300000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ФОТ	производственнного	персонала

количество

50 50 50 50 50 50 50 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

средняя	ставка	ЗП

25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления

30%

И т о г о 	 з а т р а ты	на	производственный	персонал

1625000 1250000 1250000 1250000 1250000 1250000 1250000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000

Обслуживание	

производственного	оборудования

20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000

Производственные	затраты

40530000 40155000 40155000 40155000 40155000 40155000 40155000 320000 320000 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500

Прочие	производственные	затраты

%	от	производственных	затрат	

10%

прочие	производственные	затраты

4053000 4015500 4015500 4015500 4015500 4015500 4015500 32000 32000 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350

И

ТОГО	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

44583000 44170500 44170500 44170500 44170500 44170500 44170500 352000 352000 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок

30%

З атраты	на	транспортировку	единицы

15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Затраты	на	транспорт	до	клиента

0 0 0 0 0 0 0 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000 1692000

Транспорт	обратно	на	производство

Средний	объем	отгрузок

100%

З атраты	на	транспортировку	единицы

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

З а траты	на	обратную	транспортировку	

0 0 0 0 0 0 0 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

ИТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

0 0 0 0 0 0 0 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000 9588000

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

количество	работников	1	категории

6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	1	категории

230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000

количество	работников	2	категории

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	2	категории

100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000

Количество	работников	3	категории

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

С р е д няя	ставка	ЗП	работника	3	категории

50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000

Ставка	социальных	взносов

30%

Затраты	на	административный	персонал

3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000 3029000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро

65

затраты	на	ПО

176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000

Коммерческие	затраты

%	от	выручки

15%

коммерческие	затраты

8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 10224000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000 8460000

Сбор	паллет	после	использования

Объем	сбора	партнерами

0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Комиссия	за	единицу

19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

Затраты	на	сбор

0 0 0 0 0 0 0 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000

Основные	административные	затраты

11665000 11665000 11665000 11665000 11665000 11665000 11665000 20573000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000 18809000

Прочие	административные	затраты

% 	 о т	основных	администратиных	затрат

10%

прочие	административные	затраты

1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 1166500 2057300 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900 1880900

ИТОГО	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

12831500 12831500 12831500 12831500 12831500 12831500 12831500 22630300 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900 20689900

Непредвиденные	затраты

%	от	общих	затрат

7%

Итого	непредвиденные	затраты

4019015 3990140 3990140 3990140 3990140 3990140 3990140 2279921 2144093 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943

Капитальные	затраты

Закупка	производственных	станков

Количество	дополнительных	станков

2

Стоимость	станка

8400000

Затраты	на	приобретение	станков

16800000

Закупка	транспорта

Количество	грузовых	автомобилей

3

Стоимость	автомобиля

2924000

З а т р

а

ты	на	приобретение	автомобилей

0 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	КАПИТАЛЬНЫЕ	ЗАТРАТЫ

16800000 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

78233515 60992140 60992140 60992140 60992140 60992140 60992140 34850221 32773993 43362693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693

CF

-78233515 -60992140 -60992140 -60992140 -60992140 -60992140 -60992140 33309779 23626007 13037308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308

Номер	месяца

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

Дисконтированный	денежный	поток

-76792182 -58765468 -57682805 -56620087 -55576949 -54553028 -53547972 28705497 19985169 10825041 17774922 17447446 17126003 16810483 16500776 16196774 15898373 15605470
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NYANUHT NO440HOB

Aekabpb 2018| saHBapb 2019| despanb 2019 mapTt 2019| anpenb 2019 man 2019| wuioHb 2019 uionb 2019 asryct 2019| ceHTAbpb 2019| OKTAGPL 2019| HOA6pbL 2019| aekabpb 2019| anBapb 2020| despanb 2020 mapT 2020 anpenb 2020 man 2020
Bblpyyka
O6bem Ny/IMHra 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
LleHa nynauHra 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Mpouan BbIpyYKa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
WToro Bbipyuka 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000
Mpou3BOACTBEHHbIE 3aTPaTb!
3aTpaThbl Ha Cbipbe M MaTepurabl
06bem Npouns3BoACTBa 17150 17150 17150 17150 17150 17150 ® 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150
3aTpaTbl Ha eAnHULY 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90
Wtoro 3aTpatbl Ha CUM 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500
3aTpaTbl Ha apeHay
MPOM3BOACTBEHHOTO NOMELLEHUSA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
®OT Npon3BOACTBEHHHOIO NEpPCcoHana
KONIMYECTBO 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
cpeaHan ctaska 301 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
CoumasibHble OTYUCNEHMA
Ha NPOU3BOLCTBEHHbIN NEPCOHAN 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000
Ob6cnyKneaHue
Npou3BoOACTBEHHOIO 060pyL0BaHUA 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000
MpoM3BOACTBEHHbBIE 3aTPaThI 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500
Mpouve NPoM3BOACTBEHHbIE 3aTPaThl
% OT NPOW3BOACTBEHHbIX 3aTpaT
npoune NPOMU3BOACTBEHHbIE 3aTPaThl 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350
TOro NPON3BOACTBEHHBIE 3ATPATbHI 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850
TpaHCnopTHbIE 3aTpaTbl
TpaHcnopT A0 KNMeHTa
CpeaHuit o6bem oTrpy3oK
baTbl Ha TPAHCMOPTUPOBKY €AMHULLbI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3aTpaTbl Ha TPAHCNOPT A0 KANEHTa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TpaHcnopT 06paTHO Ha NPOW3BOACTBO
CpegHuii 06bem OTrpy30K
baTbl Ha TPAHCMOPTUPOBKY eANHULLb 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21
hTbl Ha 0BPaTHYIO TPAHCMOPTUPOBKY 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000
MUTOrO TPAHCIMOPTHbIE 3ATPATbI 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000
AOMWHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl
®OT agMUHUCTPATUBHOIO NEePCcoOHaNa
0NMYecTBO paboTHUKOB 1 KaTeropum 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
H craBka 30 paboTHuKa 1 KaTeropuu 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000
0/11M4ecTBO PabOTHUKOB 2 KaTeropum 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
i cTaBka 311 paboTHMKa 2 KaTeropum 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000
0/1M4ecTBO PabOTHNKOB 3 KaTeropum 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
ctaBKa 3I1 paboTHMKa 3 KaTeropum 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
CTaBKa COLMaNbHbIX B3HOCOB
3aTpaTbl Ha aAMUHWUCTPATUBHbIN NEPCOHAN 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000
MO gna nynnnura
Kypc eBpo
3aTpatbl Ha M0 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000
Kommepyeckue 3aTpatbl
% OT BbIPYYKM
KOMMepYecKkue 3atpaTbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
C6op nanner nocsie Ucnosb30BaHusA
O6bem cbopa napTHepamu 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
Komuccunsa 3a eamHmLy 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19
3aTpaTbl Ha c6op 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000
OCHOBHbIE alMMHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbl 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000
Mpoyne afAMUHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbl
CHOBHbIX aZAMMHUCTPATUHbIX 3aTpaT
ipoune aAMUHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
JOro AAMUHUCTPATUBHBIE 3ATPATbI 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000
HenpeaguaeHHble 3aTpaTbl
% OT 06LLMX 3aTpaT
WUToro HenpeaBuAeHHbIe 3aTpaThl 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943
KanutanbHble 3aTpaThl
3aKyrnKa NpoV3BOACTBEHHbIX CTAHKOB
/IMYECTBO AONOJIHATE/IbHBIX CTAHKOB
CTOMMOCTb CTaHKa
3aTpaTbl Ha NPMOBPETEHME CTAaHKOB
3aKynka TpaHcnopTa
KonunuecTtso rpy3osbix asTomobuien
CToMMOCTb aBTOMO6U A
Tbl Ha NpuobpeTeHne asTomobunei 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOIO KAMUTA/IbHbIE 3ATPATbI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MUTOro 3ATPATbI 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693
CF 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308
Homep mecaua 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
lMCKOHTMPOBaHHDIN fEHEXHbIW NOTOK 15317963 15035753 14758742 14486835 14219937 13957957 13700803 13448386 13200621 12957419 12718699 12484376 12254371 12028603 11806994 11589468 11375950 11166365










ПУЛЛИНГ	ПОДДОНОВ

декабрь	2018 январь	2019 февраль	2019 март	2019 апрель	2019 май	2019 июнь	2019 июль	2019 август	2019 сентябрь	2019 октябрь	2019 ноябрь	2019 декабрь	2019 январь	2020 февраль	2020 март	2020 апрель	2020 май	2020

Выручка

Объем	пуллинга

376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Цена	пуллинга

150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150

Прочая	выручка

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Итого	выручка

56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000 56400000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

объем	производства

17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150

затраты	на	единицу

90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90

Итого	затраты	на	СиМ

1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500 1543500

Затраты	на	аренду	

производственного	помещения

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ФОТ	производственнного	персонала

количество

12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

средняя	ставка	ЗП

25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления

И т о г о 	 з а т р а ты	на	производственный	персонал

300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000

Обслуживание	

производственного	оборудования

20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000

Производственные	затраты

1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500 1863500

Прочие	производственные	затраты

%	от	производственных	затрат	

прочие	производственные	затраты

186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350 186350

И

ТОГО	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850 2049850

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок

З атраты	на	транспортировку	единицы

15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Затраты	на	транспорт	до	клиента

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Транспорт	обратно	на	производство

Средний	объем	отгрузок

З атраты	на	транспортировку	единицы

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

З а траты	на	обратную	транспортировку	

7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

ИТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

количество	работников	1	категории

6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	1	категории

230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000 230000

количество	работников	2	категории

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	2	категории

100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000

Количество	работников	3	категории

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

С р е д няя	ставка	ЗП	работника	3	категории

50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000

Ставка	социальных	взносов

Затраты	на	административный	персонал

2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000 2330000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро

затраты	на	ПО

176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000

Коммерческие	затраты

%	от	выручки

коммерческие	затраты

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Сбор	паллет	после	использования

Объем	сбора	партнерами

376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Комиссия	за	единицу

19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

Затраты	на	сбор

7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000

Основные	административные	затраты

9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000

Прочие	административные	затраты

% 	 о т	основных	администратиных	затрат

прочие	административные	затраты

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000 9650000

Непредвиденные	затраты

%	от	общих	затрат

Итого	непредвиденные	затраты

2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943 2262943

Капитальные	затраты

Закупка	производственных	станков

Количество	дополнительных	станков

Стоимость	станка

Затраты	на	приобретение	станков

Закупка	транспорта

Количество	грузовых	автомобилей

Стоимость	автомобиля

З а т р

а

ты	на	приобретение	автомобилей

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	КАПИТАЛЬНЫЕ	ЗАТРАТЫ

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693 34590693

CF

21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308 21809308

Номер	месяца

19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Дисконтированный	денежный	поток

15317963 15035753 14758742 14486835 14219937 13957957 13700803 13448386 13200621 12957419 12718699 12484376 12254371 12028603 11806994 11589468 11375950 11166365


image11.emf
NYNNUHT + NTPOAAXA NOAJ0HOB

noHb 2017

nons 2017

asryct 2017

ceHTAbpb 2017

oKTAGPbL 2017

HOA6pb 2017 nekabpb 2017 AHBapb 2018 ¢deBpanb 2018 mapT 2018 | anpenb 2018 mali 2018 nioHb 2018 nionb 2018 asryct 2018 ceHTAbpb 2018 OKTA6pb 2018 Hos6pb 2018
Bbipyyka
O6bem npogax 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000
LeHa npogaku 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230
O6bem nynnuHra 0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
LleHa nynnuHra 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Mpoyasa BbipyyKa 0 0 0 0 0 0 0 17640000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOro Bbipyyka 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 86460000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000
Mpou3BoacTBEHHbIE 3aTpaThl
3aTpaTbl Ha Ccbipbe U MaTepuansl
06bem Npon3BoACTBA ANA NPOLANKMU 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000
bIPbA U MATEPMAN0OB ANA NPOAANKN 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
o6bem Npon3BOACTBA ANA NYANNHTA 171500 171500 171500 171500 171500 171500 171500 0 0 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150
bIpbA M MaTepManoB ANA NYAJUHIa 190 190 190 190 190 190 190 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90
WUToro 3aTpaTbl Ha CuM 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 6480000 6480000 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500
3aTtpaTbl Ha apeHay
NPON3BOACTBEHHOIO NOMeELLEHNA 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
dOT nponsBoACTBEHHHOIO
KO/IMYEeCTBO 65 65 65 65 65 65 65 25 25 35 35 35 35 35 35 35 35 35
cpenHAa ctaska 3 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
CoupanbHble oTYNCNEHUA 30%
MToro 3aTpaTtbl Ha
NPOM3BOACTBEHHbIV NEPCOHan 2112500 1625000 1625000 1625000 1625000 1625000 1625000 625000 625000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000
O6cnynsaHne
Npon3BOACTBEHHOIO 060pPYA0BaAHMUA 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000
MpounsBoacTBEHHbIE 3aTpaThl 50652500 50165000 50165000 50165000 50165000 50165000 50165000 7115000 7115000 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500
Mpoune Nnpon3BoACTBEHHbIE
% OT NPOU3BOACTBEHHbIX 3aTpaT 10%
npoyne Npom3BOACTBEHHbIE 3aTPaThl 5065250 5016500 5016500 5016500 5016500 5016500 5016500 711500 711500 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850
TOroO NPOU3BOACTBEHHDIE 3ATPATbDI 65167750 64631500 64631500 64631500 64631500 64631500 64631500 7826500 7826500 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350
TpaHcnopTHbIe 3aTpaThbl
TpaHCcnopT A0 KNMeHTa
CpegHuii 061em OTrpy30K 30%
DaTbl HA TPAHCNOPTUPOBKY eANHULLbI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3aTpaTtbl Ha TPAHCNOPT A0 KNMEHTA 243000 243000 243000 243000 243000 243000 243000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000
TpaHcnopT ob6paTHO Ha
NPOun3BOACTBO ANA NYN/IUHIA
IHMIA 06beM OTIPY30K ANA NYA/IMHTA 100%
DaTbl HA TPAHCMOPTUPOBKY €ANHULLbI 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21
hTbl Ha 06PaTHYHO TPAHCMOPTUPOBKY 0 0 0 0 0 0 0 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000
UTOro TPAHCMOPTHbLIE 3ATPATDI 243000 243000 243000 243000 243000 243000 243000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000
AOMWHUCTPATMBHbIE 3aTpaThl
OOT aAMUHUCTPATUBHOIO NEPCOHANA
onun4yectBo paboTHMKoB 1 KaTeropumn 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
h cTaBka 3 paboTHuKa 1 KaTeropum 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000
01n4ecTBO PaboTHMKOB 2 KaTeropun 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
h cTaBka 31 paboTHMKa 2 KaTeropum 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000
0/mn4ecTBo paboTHMKOB 3 KaTeropum 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
cTaBka 31 paboTHuKa 3 KaTeropum 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000
CraBKa coumanbHbIX B3HOCOB 30%
3aTpaTbl Ha aAMMHUCTPATUBHbIN NEPCOHAN 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000
MO gna nynaunHra
KypcC eBpo 65
3aTtpaTbl Ha M0 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000
Kommepueckue 3atpartbl
% OT BbIPY4KH 15%
KOMMepYecKme 3aTpaTbl 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 12969000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000
C6op nannet nocne UCNoNb30BaHUA
O6bem cbopa napTHepamm 0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
Komuceuma 3a egmnHnuy 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19
3aTpaTbl Ha cbop 0 0 0 0 0 0 0 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000
OCHOBHble aAMWHNCTPATUBHbIE 3aTpaTbl 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 24189000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000
Mpoyre afMUHUCTPATMBHbIE 3aTPaThbl
CHOBHbIX aAMWUHUCTPATUHBIX 3aTpaT 10%
1poYMe aAMUHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl 593900 593900 593900 593900 593900 593900 593900 2418900 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300
f[Oro AAMUHUCTPATUBHDIE 3ATPATbDI 6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 26607900 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300
HenpeaBuaeHHble 3aTpaThl
% OT 06LLMX 3aTpaT 6%
UToro HenpeasuAaeHHbIe 3aTpaThl 4316619 4284444 4284444 4284444 4284444 4284444 4284444 2655924 2481288 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659
KanutanbHble 3aTpaTtbl
3aKynka Npon3BOACTBEHHbIX CTAHKOB
IMYECTBO AOMNO/HUTE/IbHbIX CTAHKOB 3
CTOMMOCTb CTaHKa 8400000
3aTpaTbl Ha NpMobpeTeHMe CTaHKOB 25200000
3aKynKa TpaHcnopTa
Konunyectso rpy3oBbix aBToMobunei 3
CToMmocTb aBToMObMAA 2924000
Tbl Ha NpuobpeTeHne aBToMobUNEl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOro KAMUTE/IbHbIE 3ATPATbDI 25200000 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOrO 3ATPATDI 101460269 75691844 75691844 75691844 75691844 75691844 75691844 46921324 43836088 54699309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309
CF -89040269 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 39538676 24983912 14120691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691
Homep mecaua 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
IMCKOHTUPOBAHHbINA AEHEXHbIi NOTOK -87399838 -60961946 -59838816 -58736377 -57654249 -56592058 -55549436 34073398 21133816 11724588 18657896 18314153 17976743 17645549 17320456 17001353 16688129 16380676










ПУЛЛИНГ	+	ПРОДАЖА	ПОДДОНОВ

июнь	2017 июль	2017 август	2017 сентябрь	2017 октябрь	2017 ноябрь	2017 декабрь	2017 январь	2018 февраль	2018 март	2018 апрель	2018 май	2018 июнь	2018 июль	2018 август	2018 сентябрь	2018 октябрь	2018 ноябрь	2018

Выручка

Объем	продаж 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000

Цена	продажи 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230

Объем	пуллинга 0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Цена	пуллинга 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150

Прочая		выручка 0 0 0 0 0 0 0 17640000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Итого	выручка 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 12420000 86460000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

объем	производства	для	продажи 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000

с т о и м о с т ь	сырья	и	материалов	для	продажи 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120

объем	производства	для	пуллинга 171500 171500 171500 171500 171500 171500 171500 0 0 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150

с т о и м о с т ь 	сырья	и	материалов	для	пуллинга	 190 190 190 190 190 190 190 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90

Итого	затраты	на	СиМ 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 39065000 6480000 6480000 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500

Затраты	на	аренду	

производственного	помещения 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 9450000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ФОТ	производственнного	

количество 65 65 65 65 65 65 65 25 25 35 35 35 35 35 35 35 35 35

средняя	ставка	ЗП 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления 30%

Итого	затраты	на	

производственный	персонал 2112500 1625000 1625000 1625000 1625000 1625000 1625000 625000 625000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000

Обслуживание	

производственного	оборудования 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000

Производственные	затраты 50652500 50165000 50165000 50165000 50165000 50165000 50165000 7115000 7115000 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500

Прочие	производственные	

%	от	производственных	затрат	 10%

прочие	производственные	затраты 5065250 5016500 5016500 5016500 5016500 5016500 5016500 711500 711500 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850

И

ТОГО	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

65167750 64631500 64631500 64631500 64631500 64631500 64631500 7826500 7826500 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок 30%

З атраты	на	транспортировку	единицы 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Затраты	на	транспорт	до	клиента 243000 243000 243000 243000 243000 243000 243000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000 1935000

Транспорт	обратно	на	

производство	для	пуллинга

С редний	объем	отгрузок	для	пуллинга 100%

З атраты	на	транспортировку	единицы 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

З а траты	на	обратную	транспортировку	 0 0 0 0 0 0 0 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

ИТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

243000 243000 243000 243000 243000 243000 243000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000 9831000

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

количество	работников	1	категории 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	1	категории 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000

количество	работников	2	категории 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	2	категории 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000

Количество	работников	3	категории 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

С р е д няя	ставка	ЗП	работника	3	категории 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000

Ставка	социальных	взносов 30%

Затраты	на	административный	персонал 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000 3900000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро 65

затраты	на	ПО 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000

Коммерческие	затраты

%	от	выручки 15%

коммерческие	затраты 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 1863000 12969000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000 10323000

Сбор	паллет	после	использования

Объем	сбора	партнерами 0 0 0 0 0 0 0 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Комиссия	за	единицу 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

Затраты	на	сбор 0 0 0 0 0 0 0 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000

Основные	административные	затраты 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 5939000 24189000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000 21543000

Прочие	административные	затраты

% 	 о т	основных	администратиных	затрат 10%

прочие	административные	затраты 593900 593900 593900 593900 593900 593900 593900 2418900 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300 2154300

ИТОГО	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 6532900 26607900 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300 23697300

Непредвиденные	затраты

%	от	общих	затрат 6%

Итого	непредвиденные	затраты 4316619 4284444 4284444 4284444 4284444 4284444 4284444 2655924 2481288 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659

Капитальные	затраты

Закупка	производственных	станков

Количество	дополнительных	станков 3

Стоимость	станка 8400000

Затраты	на	приобретение	станков 25200000

Закупка	транспорта

Количество	грузовых	автомобилей 3

Стоимость	автомобиля 2924000

З а т р

а

ты	на	приобретение	автомобилей 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	КАПИТЕЛЬНЫЕ	ЗАТРАТЫ

25200000 0 0 0 0 0 0 0 0 8772000 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

101460269 75691844 75691844 75691844 75691844 75691844 75691844 46921324 43836088 54699309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309

CF

-89040269 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 -63271844 39538676 24983912 14120691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691

Номер	месяца 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

Дисконтированный	денежный	поток

-87399838 -60961946 -59838816 -58736377 -57654249 -56592058 -55549436 34073398 21133816 11724588 18657896 18314153 17976743 17645549 17320456 17001353 16688129 16380676


image12.emf
NYANUHT + NTPOAAXA NOAJ0HOB

HitHHHHE] HitHH ] HitHH HitHH R HitHH ] maii 2019 HitHHHHE HitHH ] HitHH ] HiHH T HitHH R HitHH ] HitHH T HitHHHE HitHH ] HitHH HitHH R Mmait 2020
Bblpyyka
O6bem npogark 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000
LleHa npoaau 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230
O6bem nynnuHra 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
LleHa nynnuHra 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Mpoyada BbipyyKa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MToro BbipyyKa 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000
Mpoun3BoACTBEHHbIE 3aTPaThI
3aTpathbl Ha Cbipbe M MaTepuansl
1POM3BOACTBA AN1A NPOAANKM 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000
epunanos A8 NPOAANKM 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
pov3BoACTBa A8 NYANWHTa 17150 17150 17150 17150 17150 17150 ® 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150
puanos ANA NyAJUHra 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90
Wtoro 3atpatbl Ha CUM 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500
3aTpatbl Ha apeHay
NPON3BOACTBEHHOIO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
nepcoHana
KO/IM4eCTBO 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
cpepHas cTaska 3 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
CoumanbHble OTYUCNEHUA
WToro 3aTtpatbl Ha
NPON3BOACTBEHHbIV NePCOHaN 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000
Ob6cnyKnaHue
NPOU3BOACTBEHHOIO 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000
MpounsBoACTBEHHbIE 3aTpaThl 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500
3aTpaTbl
NPOU3BOACTBEHHbIX 3aTpaT
pOV3BOACTBEHHbIE 3aTPaThbl 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850
POU3BO/CTBEHHbIE 3ATPATDI 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350
TpaHcnopTHble 3aTpaThbl
TpaHcnopT A0 KANeHTa
CpeaHuii 06bem oTrpy3ok
QHCMOPTUPOBKY eANHULbI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
| Ha TPAHCNOPT A0 KAMeHTa 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TpaHcnopT obpaTHO Ha
NpPOX3BOACTBO ANA NYNINHIA
M OTTPY30K ANA NyANUHra
QHCMOPTUPOBKY eAnHULbI 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21
ATHYIO TPAHCMOPTUPOBKY 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000
'O TPAHCMNOPTHbBIE 3ATPATDI 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000
ALOMUHUCTPATUBHBIE 3aTpaThl
®OT aMUHUCTPATUBHOIO NEPCOHANA
D paboTHUKOB 1 KaTeropumn 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
aboTHuKa 1 KaTeropum 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000
D paboTHUKOB 2 KaTeropum 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
aboTHMKa 2 KaTeropuu 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000
b pabOTHWKOB 3 KaTeropum 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
@b0THMKa 3 KaTeropum 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000
CTaBKa couManbHbIX B3HOCOB
3aTpaTbl Ha AAMUHUCTPATUBHbIV NepcoHan 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000
MO pgna nynnuHra
Kypc eBpo
3aTpaTtbl Ha MO 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000
Kommepueckue 3atpaTbl
% OT BbIPY4KM
KOMMep4ecKue 3aTparbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
C6op nannet nocne UCnonb3oBaHUA
O6bem cbopa napTHepamu 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000
Komucecuna 3a eanHnLy 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19
3aTtpaTbl Ha cbop 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000
OCHOBHblE aMUHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbI 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000
Mpoyne afMUHNCTPATUBHbIE 3aTPaTbl
NMUHUCTPATUHBIX 3aTpaT
IMWUHUCTPATMBHbIE 3aTpaTbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[IMWHUCTPATUBHDIE 3ATPATbI 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000
HenpepsuaeHHble 3aTpaThl
% OT 0bLmx 3aTpaT
0 HenpeaBUAEHHbIe 3aTpaThbl 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659
KanutanbHbie 3aTparbl
3aKynKa Npon3BOACTBEHHbIX CTaHKOB
L,ONONIHUTENbHBIX CTAHKOB
CTOMMOCTb CTaHKa
Ha npvobpeTeHne CTaHKOB
3aKynka TpaHcnopTa
[BO rpy30BbIx aBTOMOb6UNEN
CroumocTb aBTomobumna
bb6peTeHne aBTomobunen
DO KAMUTE/IbHbIE 3ATPATDI
UTOrO 3ATPATDI 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309
CF 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691
Homep mecaua 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
OHTUPOBAHHbIW A EeHEeXHbI NOTOK 16078887 15782658 15491887 15206473 14926317 14651322 14381394 14116439 13856365 13601083 13350504 13104541 12863110 12626127 12393510 12165178 11941053 11721058










ПУЛЛИНГ	+	ПРОДАЖА	ПОДДОНОВ

######## ######## ######## ######## ######## май	2019 ######## ######## ######## ########## ######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## май	2020

Выручка

Объем	продаж 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000

Цена	продажи 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230 230

Объем	пуллинга 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Цена	пуллинга 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150

Прочая		выручка 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Итого	выручка 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000 68820000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

о б ъ е м	производства	для	продажи 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000 54000

с т о и м о с т ь 	 с ы р ь я 	 и 	 м атериалов	для	продажи 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120

о б ъ е м	производства	для	пуллинга 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150 17150

с т о и м о с т ь 	 с ы р ь я 	 и 	 м а териалов	для	пуллинга	 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90

Итого	затраты	на	СиМ 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500 8023500

Затраты	на	аренду	

производственного	 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ФОТ	производственнного	

персонала

количество 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35

средняя	ставка	ЗП 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления

Итого	затраты	на	

производственный	персонал 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000 875000

Обслуживание	

производственного	 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000

Производственные	затраты 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500 8908500

Прочие	производственные	

затраты

% 	от	производственных	затрат	

п р о ч и е	производственные	затраты 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850 890850

И Т О Г О 	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350 9799350

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок

З а т р а т ы 	 н а 	 т

р

анспортировку	единицы 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

З а т р аты	на	транспорт	до	клиента 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Транспорт	обратно	на	

производство	для	пуллинга

С р е д н и й 	 о б ъем	отгрузок	для	пуллинга

З а т р а т ы 	 н а 	 т

р

анспортировку	единицы 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

З а т р а т ы 	 н а 	 о б ратную	транспортировку	 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

И ТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000 7896000

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

к о л и ч е с тво	работников	1	категории 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

с р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	работника	1	категории 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000 240000

к о л и ч е с тво	работников	2	категории 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

с р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	работника	2	категории 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000 110000

К о л и ч е с тво	работников	3	категории 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

С р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	

р

аботника	3	категории 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000

Ставка	социальных	взносов

Затраты	на	административный	персонал 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро

затраты	на	ПО 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000 176000

Коммерческие	затраты

%	от	выручки

коммерческие	затраты 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Сбор	паллет	после	использования

Объем	сбора	партнерами 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000 376000

Комиссия	за	единицу 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19

Затраты	на	сбор 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000 7144000

Основные	административные	затраты 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000

Прочие	административные	затраты

% 	 о т 	 о с н о в н ы х 	администратиных	затрат

п р о ч и е 	административные	затраты 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

И Т О Г О 	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000 10320000

Непредвиденные	затраты

%	от	общих	затрат

И т ого	непредвиденные	затраты 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659 2599659

Капитальные	затраты

Закупка	производственных	станков

К о л и ч е с т во	дополнительных	станков

Стоимость	станка

З а т р а т

ы

	на	приобретение	станков

Закупка	транспорта

К о л и ч ество	грузовых	автомобилей

Стоимость	автомобиля

З а т р а т ы 	 н а 	 п риобретение	автомобилей 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

И ТОГО	КАПИТЕЛЬНЫЕ	ЗАТРАТЫ

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309 45927309

CF

22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691 22892691

Номер	месяца 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Д и с

к

онтированный	денежный	поток

16078887 15782658 15491887 15206473 14926317 14651322 14381394 14116439 13856365 13601083 13350504 13104541 12863110 12626127 12393510 12165178 11941053 11721058


image13.emf
NPOAAMA NOA40HOB

HHHHHHHTH HiHHHHHH HiHHHHHHH HiHHHHHEH HiHHHHHEH HiHHHHHEH HiHHHHHEH HiHHHHHTH HiHHHHHTH HiHHHHHEH HHHHHHHEH maii 2018 HHHHHHH HHHHHHEH HiHHHHHEH HiHHHHHEH HiHHHHHTH HHHHHHEH
Bblpyyka
O6bem npoaax 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800
LeHa npogarku 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190
Bbipyuka 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000
Mpown3BoAcTBEHHbIE 3aTPaThI
3aTpaTbl Ha cbipbe U MaTepuansl
o6bem Npons3BoAaCTBa 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800
3aTpaThl HA eANHULY 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
3aTparbl 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000
®OT Nnpon3BoOACTBEHHHOIO NEpPCcoHana
KOJINYeCTBO 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
cpenHAna ctaska 3 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
CoumanbHble oTYncneHuns 30%
3aTparbl 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500
O6cnyKmBaHue
NpPoOu3BOACTBEHHOIO 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000
Mpoun3BoaCTBEHHbIE 3aTpaThl 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500
Mpoune Nnpon3BoACTBEHHbIE 3aTPAThI
NPOU3BOACTBEHHbIX 3aTpaT 10%
pPOU3BOACTBEHHbIE 3aTPaThI 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850
POU3BOACTBEHHDIE 3ATPATbDI 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350
TpaHcnopTHbIe 3aTpaThbl
TpaHCNopPT A0 KNMEHTa
CpepgHuii 06bem OTrpy30K 30%
QHCMOPTUPOBKY eAnHULbI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3aTpaTbl Ha TpaHcnopT 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100
O TPAHCIMOPTHbIE 3ATPATDI 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100
AOMWHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl
®OT afAMMUHUCTPATUBHOIO NeEpPCcoHana
D paboTHUKOB 1 KaTeropum 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
aboTHMKa 1 KaTeropum 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000
D paboTHUKOB 2 KaTeropum 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
aboTHMKa 2 KaTeropuu 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000
b pabOTHMKOB 3 KaTeropum 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Q60THMKa 3 KaTeropuu 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000
CTaBKa coumasibHbIX B3HOCOB 30%
3aTpaTbl Ha AAMUHUCTPATUBHbIV NEepcoHan 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000
MO gna nynnnura
KypcC eBpo 0
3aTparbl Ha NO 0
Kommepueckue 3atpartbl
% OT BbIPy4KM 10%

KOMMepYecKue 3aTparthbl 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200
OCHOBHble aAMUHNCTPATUBHbIE 3aTPaTbl 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200
Mpoune aAMUHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbl
NMUHUCTPATUHDBIX 3aTpaT 10%

IMMHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120
AMWUHUCTPATUBHDIE 3ATPATbDI 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320
UTOrO 3ATPATbI 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770
CF 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230
Homep mecaua 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
OHTMPOBAHHDIM AEHEXKHbIA NOTOK 98383 96571 94792 93045 91331 89648 87997 86376 84784 83222 81689 80184 78707 77257 75833 74436 73065 71719










ПРОДАЖА	ПОДДОНОВ

######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## ######## май	2018 ######## ######## ######## ######## ######## ########

Выручка

Объем	продаж 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800

Цена	продажи 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190

Выручка 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

объем	производства 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800

затраты	на	единицу 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120

затраты 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000

ФОТ	производственнного	персонала

количество 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25

средняя	ставка	ЗП 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления 30%

затраты 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500 812500

Обслуживание	

производственного	 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000

Производственные	затраты 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500 11838500

Прочие	производственные	затраты

% 	от	производственных	затрат	 10%

п р о ч и е	производственные	затраты 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850 1183850

И Т О Г О 	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350 13022350

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок 30%

З а т р а т ы 	 н а 	 т

р

анспортировку	единицы 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Затраты	на	транспорт 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100

И ТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100 413100

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

к о л и ч е с тво	работников	1	категории 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

с р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	работника	1	категории 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000

к о л и ч е с тво	работников	2	категории 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

с р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	работника	2	категории 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000

К о л и ч е с тво	работников	3	категории 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

С р е д н я я 	 с т а в к а 	 З П	

р

аботника	3	категории 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000

Ставка	социальных	взносов 30%

Затраты	на	административный	персонал 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000 1807000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро 0

затраты	на	ПО 0

Коммерческие	затраты

%	от	выручки 10%

коммерческие	затраты 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200 1744200

Основные	административные	затраты 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200 3551200

Прочие	административные	затраты

% 	 о т 	 о с н о в н ы х 	администратиных	затрат 10%

п р о ч и е 	административные	затраты 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120 355120

И Т О Г О 	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320 3906320

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770 17341770

CF

100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230 100230

Номер	месяца 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

Д и с

к

онтированный	денежный	поток

98383 96571 94792 93045 91331 89648 87997 86376 84784 83222 81689 80184 78707 77257 75833 74436 73065 71719


image14.emf
NPOAAXA NOAJOHOB

HUHHEHHE | BHEHEHE | S MapT 2019 | #HiHHEHHH mai 2019 nioHb 2019 uionb 2019 | aBryct 2019 | HEHH#HIHHHH HUHHHHEHE | T | HEHEHHEHE | SHEHEHEE | S MapT 2020 | HH#HTHHIHH] Mmait 2020
Bblpyyka
O6bem npogax 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800
LleHa npoaaxu 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190
Bbipyyka 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000
Mpoun3BoACTBEHHbIE 3aTPaThI
3aTpaThbl Ha Cbipbe U MaTepuansl
ob6bem NponssoaCTBa 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800
3aTpaTbl Ha egUHULY 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
3aTpaThbl 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000
®OT nponsBoACTBEHHHOTO NepcoHana
KO/IMYecTBO 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
cpepHAas cTaBka 31 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
CoumanbHble OTYNCNEHMUA
3aTpaTbl 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000
Ob6cnyKmnsaHue
Npou3BOACTBEHHOro obopyaoBaHMUA 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000
Mpoun3BoACTBEHHbIE 3aTPaThI 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000
Mpoyne Npon3BOACTBEHHbIE 3aTpaThl
% OT NPON3BOACTBEHHbIX 3aTpaT
npoyne Npon3BOACTBEHHbIE 3aTPaThbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOro NPOU3BOACTBEHHDIE 3ATPATDI 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000
TpaHcnopTHbIe 3aTpaThbl
TpaHcnopT A0 KANeHTa
CpeaHuii 06bem oTrpy3ok
DaTbl HA TPAHCNOPTMPOBKY €ANHULLI 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
3aTpaTbl Ha TPaHCNopT 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTOro TPAHCMOPTHDIE 3ATPATbI 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AOMWHUCTPATUBHbIE 3aTpaThl
®OT afMMHUCTPATUBHOIO NEPCOHaNa
0mnyecTBo paboTHMKOB 1 KaTeropum 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
i cTaBKa 3l paboTHuMKa 1 Kateropum 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000
0NnYecTBO PabOTHMKOB 2 KaTeropuu 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
h ctaBka 31 paboTHKMKa 2 KaTeropmm 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000
011M4YecTBO PaboTHMKOB 3 KaTeropmum 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
cTaBKa 3l paboTHuKa 3 KaTeropuu 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000
CrtaBKa couManbHbIX B3HOCOB
3aTpaTbl Ha AAMUHUCTPATUBHbIV NepcoHan 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000
MO gna nynaunura
Kypc eBpo
3aTpartbl Ha MO
Kommepueckume 3aTpaTbl
% OT BbIPYYKHM
KOMMepYecKue 3atpaTbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OCHOBHble aMUHUCTPATUBHbIE 3aTPaTbl 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000
Mpoyve agMUHUCTPATMBHbIE 3aTpaTbl
CHOBHbIX aMUHUCTPATUHDBIX 3aTpaT
1poYne agMUHUCTPATUBHbIE 3aTpaTbl 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
f[Oro ADMUHUCTPATUBHbBIE 3ATPATbDI 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000
UTOrO 3ATPATDI 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000
CF 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000
Homep mecAua 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
IMCKOHTUPOBAHHDBIN JEHEXKHDI NOTOK 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000










ПРОДАЖА	ПОДДОНОВ

########## ########## ########## март	2019 ########## май	2019 июнь	2019 июль	2019 август	2019 ########### ########## ########## ########## ########## ########## март	2020 ########## май	2020

Выручка

Объем	продаж 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800

Цена	продажи 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190 190

Выручка 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000 17442000

Производственные	затраты

Затраты	на	сырье	и	материалы

объем	производства 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800 91800

затраты	на	единицу 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120

затраты 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000 11016000

ФОТ	производственнного	персонала

количество 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25

средняя	ставка	ЗП 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000

Социальные	отчисления

затраты 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000 625000

Обслуживание	

производственного	оборудования 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000

Производственные	затраты 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000

Прочие	производственные	затраты

%	от	производственных	затрат	

прочие	производственные	затраты 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

И

ТОГО	ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ	ЗАТРАТЫ

11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000 11651000

Транспортные	затраты

Транспорт	до	клиента

Средний	объем	отгрузок

З атраты	на	транспортировку	единицы 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Затраты	на	транспорт 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	ТРАНСПОРТНЫЕ	ЗАТРАТЫ

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Административные	затраты

ФОТ	административного	персонала

количество	работников	1	категории 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	1	категории 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000 210000

количество	работников	2	категории 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

с р е д няя	ставка	ЗП	работника	2	категории 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000 80000

Количество	работников	3	категории 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

С р е д няя	ставка	ЗП	работника	3	категории 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000 40000

Ставка	социальных	взносов

Затраты	на	административный	персонал 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000

ПО	для	пуллинга	

курс	евро

затраты	на	ПО

Коммерческие	затраты

%	от	выручки

коммерческие	затраты 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Основные	административные	затраты 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000

Прочие	административные	затраты

% 	 о т	основных	администратиных	затрат

прочие	административные	затраты 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

ИТОГО	АДМИНИСТРАТИВНЫЕ	ЗАТРАТЫ

1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000 1390000

ИТОГО	ЗАТРАТЫ

13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000 13041000

CF

4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000

Номер	месяца 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Дисконтированный	денежный	поток

4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000 4401000


