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Цель. Предприятия, ставящие перед собой цель по максимизации прибыли должны использовать все возмож-

ности дополнительного ее приращения. Организация сопутствующего бизнеса на предприятии, дополняющего реа-

лизацию по основному бизнесу, является тем направлением, которое в дальнейшем принесет большую отдачу на 

вложенные в него средства. Точность в планировании работы сопутствующего бизнеса необходимо для возмож-

ности оперативного управления протекающих в нем процессов. Оптимизация бизнес-процессов, протекающих на 

предприятии, осуществляется путем разбиения деятельности компании на подпроцессы (операции), и их выстра-

ивание в единую структуру во взаимосвязи и взаимозависимости друг с другом. Поэтому выделение бизнес-про-

цесса «Сопутствующий бизнес» в разрезе входящих в него операций и разработка методики планирования его 

деятельности является важным для предприятий осуществляющих реализацию сопутствующих товаров и услуг.

Методы. В данной статье с помощью общенаучных методов научного исследования была разработана мето-

дика планирования бизнес-процесса «Сопутствующий бизнес» и на примере конкретного предприятия проана-

лизирована эффективность ее внедрения. Выявлены факторы, отрицательно влияющие на фактический финансо-

вый результат сопутствующей деятельности организации.

Результаты. На основе проведенных исследований был разработан алгоритм расчета плановых показателей 

текущей реализации сопутствующих товаров и услуг в разрезе товарных групп и объектов реализации предпри-

ятия.

Научная новизна. Сделан вывод о том, что системный подход к планированию деятельности сопутствую-

щего бизнеса является основой корректного учета (финансового и управленческого), анализа и контроля испол-

нения плана по реализации сопутствующих товаров и услуг.

Ключевые слова: планирование, анализ, бизнес-процесс, сопутствующий бизнес, процессный подход.
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Purpose. Companies aiming at profi t maximization have to use all additional resources of its increment. Organization 

of supporting business at an enterprise, adding to the realization of the core products is the direction that will bring in greater 

returns on its investment in the future. Precise planning of supporting businesses is important to ensure operational con-

trol of its processes. Business processes optimization is carried out by splitting of the company activity into subprocesses 

(operations), and their alignment into a single structure both in the relationship and interdependence with each other. There-

fore, the arrangement of the «Supporting Business» business process in the context of its constituting operations and plan-

ning techniques development is important for companies implementing the realization of supporting products and services.
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Methods. In the article through the use of general scientifi c methods of research a method of planning «supporting 

business» business process has been developed and using a particular company as an example the effectiveness of its 

implementation has been analyzed. The factors negatively affecting the real fi nancial results of the supporting activity of 

an enterprise have been revealed.

Results. Based on the conducted research the algorithm for calculating the target indicators of the current realiza-

tion of supporting goods and services has been designed in the context of product groups and objects of realization of the 

enterprise.

Scientifi c novelty. It is concluded that a systematic approach to planning activities of the supporting business is the 

basis of the correct accounting (fi nancial and managerial), analysis, and control of the scheduled realization of the sup-

porting products and services.

Key words: planning, analysis, business process, supporting business process approach.

Коммерческая работа предприятий, как пра-

вило, не ограничивается сбытом основной продукции. 

Современная российская практика работы промышлен-

ных предприятий показывает, что каждое предприятие 

занимается также организацией других видов деятель-

ности, способных принести прибыль. К ним относится 

производство и сбыт побочной и вспомогательной 

продукции, оказание услуг промышленного и непро-

изводственного характера, лизинговые операции, 

сдача в аренду временно свободных земельных участ-

ков, производственных, бытовых, социально-культур-

ных помещений и объектов. Все эти виды неосновной 

деятельности требуют создания определенных служб 

(магазинов, оптово-посреднических подразделений 

и т.д.), тщательного учета возможных издержек и рас-

чета рентабельности каждого мероприятия. Обычно 

такие службы подчиняются непосредственно коммер-

ческому директору предприятия. По каждому из про-

водимых мероприятий составляется план [1].

Одним из основных мероприятий по увеличению 

прибыльности предприятия без значительного вложе-

ния времени и денежных средств является организа-

ция сопутствующего бизнеса. Его роль заключается 

в дополнении реализации по основному бизнесу. Соз-

дание оптимальной системы управления основным 

и сопутствующим бизнесом, обеспечивающей дости-

жение положительного финансового результата, одна 

из самых актуальных задач, стоящая перед руковод-

ством предприятия.

В толковом словаре Д. Н. Ушакова и Т. Ф. Ефре-

мовой определение «сопутствующий» трактуется 

как сопровождающий что-нибудь, тесно связанный 

с чем-нибудь, добавочный, а понятие «бизнес» – это 

предпринимательская экономическая деятельность, 

приносящая доход, прибыль. По-нашему мнению, 

сопутствующий бизнес – это товары (продукция, 

работы, услуги), дополняющие реализацию по основ-

ному бизнесу и приносящие прибыль предприятию.

При построении эффективной системы управле-

ния на предприятии в зарубежной практике широко 

применяется процессный подход, тогда как в российской 

действительности многие компании продолжают исполь-

зовать структурный подход к организации бизнеса.

Руководство отечественных предприятий рано или 

поздно сталкивается с многочисленными недостат-

ками управления компанией с учетом иерархической 

подчиненности, такими как:

1) отсутствие контроля конкретного лица над тех-

нологией, разбитой на отдельные, не связанные между 

собой части;

2) выполнение частей технологического процесса 

отдельными службами предприятия, зачастую не име-

ющих представления о полной технологии выполне-

ния работы;

3) большая сумма накладных расходов неясного 

происхождения;

4) отсутствие информационной базы данных 

о работе предприятия в необходимых экономических 

разрезах по причине низкой автоматизации системы 

управления предприятием и т.д.

Множество недостатков традиционной организа-

ционной структуры побуждают предприятия к пере-

ориентации на процессный подход, ориентированный 

на вопросы обеспечения качества продукции (работ, 

услуг), а также работы предприятия в целом, путем 

уменьшения количества ступеней при принятии реше-

ний, возможности полной передачи полномочий непо-

средственным исполнителям, полной автоматизации 

технологии и организации выполнения бизнес-про-

цессов и т.д.

Любые совершаемые действия при создании цен-

ности на предприятии можно рассматривать как биз-

нес-процессы, а само предприятие как бизнес-систему, 

имеющую цель создание благ для внешних и внутрен-

них пользователей.

Несмотря на многообразие трактовок понятия 

бизнес-процесс в современной литературе, их можно 

разделить на два подхода. Первый подход основан 

на рассмотрении работы компании как совокупности 
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процессов, создание системы управления процессами 

с использованием требований ISO серии 9000 [4, 5, 6, 

7, 8]. Второй подход опирается на выделении в компа-

нии «сквозных» процессов, их описании с последую-

щим реформированием [9, 10, 11].

По-нашему мнению, Бизнес-процесс – это реали-

зация целей компании через определенную совокуп-

ность последовательных процессов, контролируемых 

на разных уровнях управления, имеющих точку входа, 

последовательную цепочку действий и точку выхода 

[12].

Необходимым условием при организации процесс-

ного подхода выступает классификация бизнес-про-

цессов. Многие ученые представляют свое видение 

классификации бизнес-процессов. Рассмотрим неко-

торые из них в табл. 1.

Как правило, не существует унифицированного 

перечня бизнес-процессов для всех компаний и для 

всех видов деятельности. Каждая организация разра-

батывает собственный список бизнес-процессов.

Описание процессов, функционирующих на пред-

приятии, совершается по следующему алгоритму [17]:

1. Выявить (задать) полную систему процессов, 

требуемых для менеджмента качества.

2. Определить последовательность, взаимосвязь 

и взаимодействия в этой системе процессов.

3. С позиций стратегических целей и планов 

определить ключевые процессы.

4. Найти сотрудника, готового взять на себя 

ответственность за данный процесс и наделить его 

соответствующими полномочиями, сделать владель-

цем, «хозяином» процесса;

5. Определить заказчика или потребителя про-

цесса и описать выход процесса, то есть требования 

к качеству результатов его функционирования.

6. Определить поставщиков процесса и требова-

ния к элементам входа процесса, то есть, к ресурсам.

7. Определить критерии эффективного менед-

жмента данного процесса и выбрать для них соответ-

ствующие способы измерения.

8. Спланировать процессы измерения показате-

лей качества и эффективности процесса.

9. Описать сам процесс в виде блок-схемы или 

схемы потоков с учетом системы менеджмента про-

цесса.

10. Определить входные и выходные документы 

по стадиям процесса (например, регламент, должност-

ные инструкции, рабочий журнал и т.п.).

11. Обеспечить информационные потоки, требуемые 

для эффективного менеджмента и мониторинга процесса.

12. Вести регулярную оценку, мониторинг и ана-

лиз данных, относящихся к процессу.

Таблица 1. Обзор подходов к классификации бизнес-процессов

Авторы Классификация бизнес-процессов

В. Г. Елиферов, 
В. В. Репин [13]

• основные процессы (процессы основной деятельности) – маркетинг, закупки, производство, хра-
нение, поставка продукции, сервисное обслуживание и другие, связанные с продукцией;

• вспомогательные процессы – подготовка кадров, сервисное обслуживание оборудования, обеспе-
чение связью, IT-обеспечение, административно-хозяйственное обеспечение, финансовое и бух-
галтерское обеспечение деятельности организации, обеспечение безопасности, другие процессы;

• процессы управления организацией – процессы управления, планирования, улучшения, комму-
никации и т.д.

С. А. Бороненкова 
[14]

• первичными процессами называются основные и создающие ценности процессы предприятия. 
Эти процессы пронизывают всю компанию, начиная с потребителя и заканчивая поставщиками;

• поддерживающие (вспомогательные) процессы не создают непосредственно добавленную цен-
ность. Они нужны для обеспечения основных процессов;

• развивающие процессы – это такие процессы, которые позволяют создавать цепочку ценности 
в основных и во вспомогательных процессах на новом уровне показателей

Компания Artur 
Andersen [15]

• операционные процессы: маркетинг рынка и пожеланий заказчика, разработка продукции (услуг), 
производство и поставка продукции, производство и поставка продукции, обслуживание заказчика 
и оформление счета-фактуры, разработка стратегии, организация продаж, организация сервиса;

• управленческие и вспомогательные процессы – управление информационными ресурсами, управ-
ление материальными и физическими ресурсами, управление экологией, управление внешними 
связями, управление улучшениями и изменениями

М. Портер [16]

«Цепочка создания ценности»:

• поддерживающие виды деятельности: инфраструктура предприятия, управление кадрами, управ-
ление технологией, снабжение производства.

• первичные виды деятельности: внутренняя логистика, производство, маркетинг и продажи, внеш-
няя логистика, обслуживание и т.д.
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13. Систематически проводить корректирую-

щие и предупреждающие действия, направленные на 

достижение целей процесса.

14. Определить порядок внесения в процесс изме-

нений.

Для эффективного функционирования организа-

ции достаточно выделить и описать не более десяти 

основных бизнес-процессов, которыми по-нашему 

мнению являются процессы «Заготовление», «Про-

изводство», «Сбыт», «Прочий бизнес» и «Движение 

денежных средств». Каждый бизнес-процесс, в свою 

очередь, имеет определенный состав подпроцессов 

(операций), состоящих из входа, выхода и обратной 

связи [12]. Данные бизнес-процессы, согласно клас-

сификации В. Г. Елиферова и В. В. Репина, относятся 

к основным процессам, которые определяют основные 

результаты деятельности организации и поэтому явля-

ются особенно значимыми.

Бизнес-процесс «Прочий бизнес» включает в себя 

два подпроцесса: сопутствующий бизнес и дополни-

тельный бизнес. К объектам сопутствующего бизнеса 

при основном бизнесе, например, могут относиться, 

магазин, автомойка, станция технического обслу-

живания и т.д. [18]. Доходами дополнительного биз-

неса являются продажа/ликвидация основных средств 

и прочих активов; стоимость активов, полученных без-

возмездно; проценты, причитающиеся к получению по 

депозитным счетам в банках, по выданным займам, по 

государственным и иным ценным бумагам (облига-

циям) и т.д.

Внедрение сопутствующего бизнеса на предприя-

тии с использованием автоматизированных информа-

ционных систем, по-нашему мнению, можно предста-

вить в виде алгоритма (см. рис. 1) [18].

Каждое предприятие разрабатывает и взаимоу-

вязывает отдельные планы в единую комплексную 

систему и обеспечивает сбалансированность плано-

вых показателей, как по видам применяемых ресурсов, 

так и по срокам выполнения планов. Создается дина-

мическая система взаимосвязи производственных, тех-

нических, экономических, организационных, социаль-

ных и других факторов, направленных на достижение 

общей цели предприятия [19].

Планирование деятельности является исход-

ной функцией в управлении предприятием и играет 

Рис. 1. Модель внедрения сопутствующего бизнеса на предприятии

1.2. Определение 
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ственно для каждой 
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неэффективных 
товарных позиций 
из ассортимента тор-
говой точки
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основной бизнес и магазины

3.2. Формирование отчета об эффективности торгового 
комплекса, включающего основной и сопутствующий 
бизнес
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главную роль. Прочие функции, такие как учет, ана-

лиз и контроль, подвержены влиянию поставленных 

задач по формированию целостности системы, опре-

деленных планом.

Задачей процессного подхода к планированию 

работы сопутствующего бизнеса является разбиение 

данного процесса на операции (подпроцессы), описа-

ние взаимодействия между ними, а также разработка 

алгоритма расчета плановых показателей текущей реа-

лизации сопутствующих товаров и услуг и т.д.

Большая экономическая энциклопедия и современ-

ный экономический словарь трактуют термин «сопут-

ствующие товары» как товары, которые дополняют 

основной или образуют вместе с ним единый комплект.

Эффективность продаж сопутствующих товаров, 

работ, услуг зависит, прежде всего, от грамотного пла-

нирования их реализации. Преимуществом примене-

ния процессного подхода к планированию реализации 

сопутствующих товаров (работ, услуг) является воз-

можность осуществления оперативного управления 

между отдельными операциями (подпроцессами) вну-

три процесса, путем их взаимодействия.

Оценкой результативности функционирования 

каждого бизнес-процесса должно стать снижение его 

стоимости, сокращение излишних внутрифирменных 

операций, повышение производительности труда пер-

сонала, увеличение прибыльности предприятия за 

счет роста объема продаж продукции, товаров, работ, 

услуг и т.д.

В случае если отклонение полученных результа-

тов от плановых показателей превышает установлен-

ные для этого показателя границы, владелец процесса 

обязан [22]:

• зафиксировать факт отклонения;

• провести анализ причин отклонения, выявить 

эти причины;

• оценить экономическую целесообразность устра-

нения причин отклонения;

• организовать разработку и внедрение мероприя-

тий по устранению причин произошедшего отклонения;

• перераспределить ресурсы или получить допол-

нительные ресурсы от вышестоящего руководства;

• сообщить вышестоящему руководителю о своих 

действиях.

На рисунке 2 предлагаем схему выполнения про-

цесса «Порядок планирования текущей реализации 

сопутствующих товаров и услуг (СТиУ)».

Рис. 2. Схема верхнего уровня выполнения процесса «Порядок планирования текущей реализации 

сопутствующих товаров и услуг (СТиУ)»

3. Согласование 
плана

2. Формирование плана 
реализации 

сопутствующих товаров 
и услуг

Согласованный 
план текущей 

реализации 
СТиУ

1. Сбор и анализ 
информации 

об объекте

План 
согласован?

2.1. На действующих 
объектах

2.2. На новых 
объектах

Согласованный / 
несогласованный 
план текущей 
реализации СТиУ

несогласованный 
план текущей 
реализации СТиУ

Информация о наличии 
/ отсутствии нового 
объекта в бизнес-плане 
и о количестве объектов

1. Проект плана текущей 
реализации СТиУ или 
скорректированный 
план  текущей 
реализации СТиУ

2. Обоснование 
скорректированного 
плана

Отчет 
о финансовых 

результатах

Информация 
о количестве 

объектов

Маркетинговы
е договоры

Бизнес-план

Бизнес-план

Да

Нет

СОГЛАСУЮЩЕЕ ЛИЦО 
НА ПРЕДПРИЯТИИ

СПЕЦИАЛИСТ 
ПО ПЛАНИРОВАНИЮ 
И УЧЕТУ ПРОДАЖ СТИУ
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Процесс «Порядок планирования текущей реа-

лизации сопутствующих товаров и услуг» начина-

ется с операции сбора и анализа информации об объ-

ектах. Специалист по планированию и учету продаж 

сопутствующих товаров и услуг (СТиУ) запрашивает 

у начальника управления сопутствующего бизнеса 

информацию о количестве объектов (новых/действу-

ющих), а также проверяет наличие/отсутствие нового 

объекта в бизнес-плане. Входом в процесс является 

информация об объектах и документация по бизнес-

планированию. Выходом из процесса – информация 

о количестве объектов и о наличии либо отсутствии 

нового объекта в бизнес-плане.

При выполнении второй операции «Формирование 

плана реализации сопутствующих товаров и услуг» 

специалист по планированию и учету продаж СТиУ 

рассчитывает показатели плана реализации с учетом 

возможных внешних воздействий или запланирован-

ных мероприятий продвижения по товарным группам 

в следующих разрезах:

• по предприятию в целом

• по ассортиментным группам в целом

• по ассортиментным группам каждого объекта, 

реализующего СТиУ предприятия.

Входом в процесс является информация о количе-

стве объектов и о наличии (отсутствии) нового объ-

екта в бизнес-плане. Документами входа будет отчет 

о финансовых результатах, бизнес-план и маркетинго-

вые договоры. Данные маркетинговых договоров необ-

ходимы для планирования сумм маркетинговых посту-

плений по соответствующим ассортиментным группам. 

Результатом функционирования процесса будет проект 

плана текущей реализации СТиУ, либо скорректиро-

ванный план с обоснованием, который направляется 

на согласование ответственному лицу из числа топ 

менеджмента компании. Предоставленный план теку-

щей реализации СТиУ согласующее лицо анализирует, 

утверждает или отправляет на доработку специалисту. 

Если план текущей реализации СТиУ согласован, то 

осуществляется переход к внешним бизнес-процессам.

В процессе планирования (корректировки) объ-

ема продажи сопутствующих товаров и услуг (СТиУ) 

на действующих объектах расчетные показатели сопо-

ставляются с бизнес-планом. Если текущий план по 

реализации меньше плана реализации СТиУ, зало-

женного в бизнес-плане, то в работу может быть при-

нят текущий план при наличии его обоснования. 

Если текущий план по реализации больше или равен 

плану реализации СТиУ, заложенному в бизнес-плане, 

в дальнейшую работу принимается текущий план.

Планирование реализации на новых объектах про-

изводится персонализировано по каждому объекту на 

основании бизнес-плана, а в случае отсутствия объекта 

в бизнес-плане – на основании фактической реализа-

ции аналогичных объектов (см. табл. 2).

При расчете плановой реализации новых объек-

тов на основании бизнес-плана необходимо учитывать, 

что в первый месяц работы среднесуточная реализация 

нового объекта (Q
ср.сут.1

) должна быть равна среднесуточ-

ной реализации первого месяца работы по бизнес-плану 

(Q
ср.сут.БП1

) с учетом коэффициента сезонности. Во второй 

месяц работы среднесуточная реализация нового объекта 

(Q
ср.сут.2

) должна быть больше (в случае, если наблюда-

ется положительная динамика в первом месяце работы) 

или равна среднесуточной реализации второго месяца 

работы по бизнес-плану (Q
ср.сут.БП2

) с учетом коэффици-

ента сезонности. В третий месяц работы среднесуточная 

реализация нового объекта (Q
ср.сут.3

) должна быть больше 

(в случае, если наблюдается положительная динамика 

в первых двух месяцах работы) или равна среднесуточ-

ной реализации третьего месяца работы по бизнес-плану 

(Q
ср.сут.БП3

) с учетом коэффициента сезонности.

При расчете плановой реализации новых объектов 

на основании фактической реализации аналогичных 

объектов необходимо учитывать, что в первый месяц 

работы среднесуточная реализация нового объекта 

(Q
ср.сут.1

) с учетом сезонного фактора должна состав-

лять не менее 50 %, во второй месяц работы – не менее 

75 %, а в третий месяц работы – не менее 100 % от мак-

симальной среднесуточной реализации (Q
ср.сут.max

).

Последовательность планирования размеров теку-

щей реализации сопутствующих товаров и услуг пред-

ставлена на рисунке 3.

При планировании показателей текущей реализа-

ции сопутствующих товаров и услуг (СТиУ) на следу-

ющий месяц, необходимо провести ретроспективный 

анализ, используя аналогичные показатели за преды-

дущий месяц из ежемесячного отчета о финансовых 

результатах СТиУ.

Внешние факторы, нехарактерно влияющие 

на результирующие показатели, называются форс-

мажорными. К ним можно отнести, например, отсутствие 

Таблица 2. Методика планирования реализации 

сопутствующих товаров и услуг на новых объектах 

предприятия

Месяцы 
работы

Планирование реализации СТиУ 
на новых объектах

на основании 
бизнес-плана

на основании фактиче-
ской реализации ана-
логичных объектов

1 месяц Q
ср.сут.1

 = Q
ср.сут.БП1

Q
ср.сут.1 

≥ 50 % Q
ср.сут.max

2 месяц Q
ср.сут.2

 ≥ Q
ср.сут.БП2

Q
ср.сут.2 

≥ 75 % Q
ср.сут.max

3 месяц Q
ср.сут.3

 ≥ Q
ср.сут.БП3

Q
ср.сут.3 

≥ 100 % Q
ср.сут.max
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товаров для реализации по независящим от продавца 

причинам, закрытие магазина из-за ремонта, что повле-

чет за собой занижение выручки от продаж, или резкий 

непродолжительный рост продаж из-за дефицита товара 

на рынке. При исключении тех или иных форс-мажорных 

факторов из текущей реализации, нормализованный 

объем продаж СТиУ за предыдущий месяц можно прини-

мать для планирования показателей следующего месяца.

Коэффициент сезонности рассчитывается как 

в целом по предприятию, так и по каждой товарной 

Рис. 3. Алгоритм расчета плановых показателей текущей реализации сопутствующих товаров и услуг

Нормализовать реализацию СТиУ за предыдущий месяц по каждому объекту в сторону увеличения 
(уменьшения) путем исключения влияния нестандартных (форс-мажорных) внешних факторов 

предыдущего месяца

Рассчитать средне-
суточную реализацию 
по соответствующему 
объекту за предыду-
щий месяц

Реализация среднесуточная 
   

=

Исключить сезонные колебания среднесуточной реализации предыдущего 
месяца (Р

ср.сут.без КС
):

 =

Определить удельный вес каждой товарной группы на каждом объекте по 
реализации предыдущего месяца (Уд.вес

пред.мес
)

Рассчитать объем реализации по товарным группам по каждому объекту:
Р

план. по группе x
 = Р

план
 · Уд.вес

план

Скорректировать полученные веса на поправочный коэффициент (разделить 
каждый из полученных расчетных весов на их сумму):

∑
=

Рассчитать удельный вес каждой товарной группы на каждом объекте 
(Уд.вес

расч
), используя коэффициенты сезонности по группам:

⋅
=

Учесть коэффициент сезонности планируемого месяца и определить объем 
реализации на планируемый месяц (Р

план
):

1) Р
план

 = Р
ср.сут.без КС

 · КС
план. мес.

 · (кол-во дней в план. мес.)

или

2) 
( )

(    

    

⋅

⋅⋅
=

Рассчитать коэффициенты сезонности (КС) в целом по предприятию и для всех товарных групп

Рассчитать объем 
реализации 
по каждому 
объекту с учетом 
коэффициента 
сезонности по 
предприятию в 
целом

Рассчитать объем 
реализации по 
каждой товарной 
группе каждого 
объекта, используя 
коэффициенты 
сезонности по 
товарным группам

1

2

3

4
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группе отдельно. Он определяется на основании дан-

ных по реализации по всем нормализованным объек-

там за расчетный год.

Среднемесячная реализация по предприятию или 

по соответствующей товарной группе определяется по 

формуле:

( (

12

11 ∑∑ −+−
=

nn xxxx

x  +

+ 

( )

12

1∑ −+
nxx…

 (1)

где x  – среднемесячная реализация расчетного 

года по предприятию (по товарной группе Х),

1–n – количество нормализованных объектов для 

расчета,

рг – расчетный год,

( )∑ −
1 nxx  – сумма реализации по компании 

(по товарной группе Х) с каждого нормализованного 

объекта за месяц в расчетном году.

Полученный результат принять за единицу (или 

100 %), т.е. коэффициент x  = 1. 

Далее высчитываются коэффициенты сезонности 

по каждому месяцу по формуле:

( )
1

x

xx

x

n∑ −
=  (2)

где x  – коэффициент сезонности за месяц в рас-

четном году.

Рассмотрим расчет коэффициентов сезонности 

на предприятии в разрезе товарных групп на примере 

таблицы 3.

Для более точного определения коэффициента 

сезонности рекомендуется рассчитывать средний 

коэффициент сезонности за несколько периодов, жела-

тельно не менее трех лет по формуле:

3

++
=  (3)

При расчете учета или исключения сезонных коле-

баний из реализации, целесообразно вести и использо-

вать таблицу коэффициентов сезонности (см. табл. 4).

Расчет среднего коэффициента сезонности по каж-

дому месяцу за 3 предыдущие года необходимо прово-

дить на ежегодной основе.

Используя объем среднесуточной реализации по 

соответствующему объекту, а также исключив сезон-

ные колебания среднесуточной реализации предыду-

щего месяца, необходимо рассчитать объем текущей 

реализации сопутствующих товаров и услуг (СТиУ) 

по каждому объекту и в целом по предприятию (см. 

табл. 5).

Планируемый объем текущей реализации сопут-

ствующих товаров и услуг (СТиУ) на предприятии 

с учетом сезонного фактора будет значительно меньше 

объема продаж прошлого месяца. Снижение объ-

ема реализации СТиУ ожидается по каждой товарной 

группе, но наиболее существенное сокращение продаж 

ожидается по автомобильным маслам и смазкам, безал-

когольным напиткам и сигаретам (см. табл. 6).

Таблица 3. Коэффициенты сезонности по предприятию в целом и по товарным группам сопутствующего бизнеса 

(фрагмент)

Наименование товарной группы

Среднемесячная реализация за прошлый 
год, тыс. руб.

Коэффициенты сезонности

по 
предприятию 

в целом

за 
предыдущий 

месяц

по 
планируемому 

месяцу

предыдущего 
месяца

планируемого 
месяца

Автомобильные масла и смазки 6824,77 7858,66 4855,71 1,15 0,71

Автохимия и автокосметика 2984,37 3419,75 2926,18 1,15 0,98

Алкогольные напитки (кроме пива) 313,70 408,73 64,42 1,30 0,21

Безалкогольные напитки 2431,11 2813,95 1326,20 1,16 0,55

Пиво 359,12 401,37 227,34 1,12 0,63

Сигареты и табачные изделия, 
спички и зажигалки

3580,23 4052,60 2554,82 1,13 0,71

Услуги общественного питания 999,12 1133,94 727,62 1,13 0,73

Прочие товары 3079,48 3156,32 3835,26 1,02 1,25

Итого 20571,90 23245,32 16517,55 1,13 0,81
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Незначительное отклонение объемов продаж 

сопутствующих товаров и услуг (СТиУ) в текущем 

месячном плане по сравнению с бизнес-планом (см. 

табл. 7) связано с необходимостью помесячного вырав-

нивания объемов реализации СТиУ для выполнения 

годового объема бизнес-плана, так как в предыдущих 

месяцах план был недовыполнен. Фактический объем 

продаж СТиУ больше показателей планируемых пери-

одов по причине закрытия конкурентного объекта про-

даж, находящегося рядом с магазином № 1 анализиру-

емого предприятия.

В настоящее время важно исследование бизнес-

процессов организации в разрезе учетно-аналитиче-

ской системы. Исследование бизнес-процессов, их 

анализ, выделение их места в системе управления 

и усовершенствование дает возможность повыше-

ния конкурентоспособности организации, повышает 

эффективность работы. Проводить анализ существу-

ющих бизнес-процессов, оптимизировать их, наряду 

с ресурсами, потребляемыми в бизнес-процессах, 

позволяет разработка учетно-аналитической системы 

бизнес-процессов [23]. Так, информационные техноло-

гии управления потоком работ (Workflow) и интегри-

рованного управления ресурсами (Enterprise Resource 

Planning (ERP)) представляют собой инструмент реа-

лизации процессной системы управления и, следо-

вательно, определяют ее форму, информационные 

потоки, структуру отчетов, особенности управленче-

ского анализа и поддержки принятия решений [24].

Финансовый и управленческий учет, следующие за 

планированием, помогают проанализировать и прокон-

тролировать исполнение плана по реализации сопут-

ствующих товаров и услуг.

Таким образом, говоря об оптимизации бизнес-

процессов, следует понимать, что каждый бизнес-про-

цесс последовательно проходит этапы планирования, 

учета, анализа и контроля его деятельности, то есть 

состоит из целого комплекса взаимосвязанных функ-

ций управления. Поэтому для получения максимально 

возможной суммы прибыли, осуществление каждой 

Таблица 4. Динамика коэффициентов сезонности за 3 года

Год
Месяц

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

2012 КС
янв12

КС
фев12

КС
мар12

КС
апр12

КС
май12

КС
июн12

КС
июл12

КС
авг12

КС
сен12

КС
окт12

КС
ноя12

КС
дек12

2013 КС
янв13

КС
фев13

КС
мар13

КС
апр13

КС
май13

КС
июн13

КС
июл13

КС
авг13

КС
сен13

КС
окт13

КС
ноя13

КС
дек13

2014 КС
янв14

КС
фев14

КС
мар14

КС
апр14

КС
май14

КС
июн14

КС
июл14

КС
авг14

КС
сен14

КС
окт14

КС
ноя14

КС
дек14

КС
ср

КС
ср1

КС
ср2

КС
ср3

КС
ср4

КС
ср5

КС
ср6

КС
ср7

КС
ср8

КС
ср9

КС
ср10

КС
ср11

КС
ср12

КС – коэффициент сезонности;
КС

янв12
 – коэффициент сезонности в январе 2012 года по предприятию (товарной группе);

КС
ср1

 – средний коэффициент сезонности в январе за 3 года.

Таблица 5. Планирование объема текущей реализации СТиУ на месяц по предприятию в целом и в разрезе объектов 

реализации

Наименование
По предприятию 

в целом

в том числе

Магазин № 1 Магазин № 2 Магазин № 3

Реализация предыдущего месяца, тыс. руб. 23245,31 10295,97 5965,98 6983,36

Количество дней в предыдущем месяце 31 31 31 31

Среднесуточная реализация предыдущего месяца, 
тыс. руб.

749,85 332,13 192,45 225,27

Среднесуточная реализация предыдущего месяца 
при исключении сезонных колебаний, тыс. руб.

663,58 293,92 170,31 199,35

Количество дней в планируемом месяце 31 31 31 31

Объем реализации на планируемый месяц, тыс. руб. 16662,57 7380,3 4276,5 5005,77



153

ɆȿɇȿȾɀɆȿɇɌ
ɈɊȽАɇɂɁАɐɂɂ
Тарновская Ю. С.

Таблица 6. Планирование текущего объема реализации СТиУ на месяц в разрезе товарных групп на примере 

Магазинов предприятия

Наименование товарной 
группы

У
д

ел
ь

н
ы

й
 в

ес
 т

о
в

а
р

н
о
й

 г
р

у
п

п
ы

 
п

о
 р

еа
л

и
за

ц
и

и
 п

р
ед

ы
д

у
щ

ег
о
 

м
ес

я
ц

а
, 
%

Удельный вес 
группы на 

планируемый 
месяц, %

О
б
ъ

ем
 р

еа
л

и
за

ц
и

и
 п

р
ед

ы
д

у
щ

ег
о
 

м
ес

я
ц

а
 ф

а
к

т
и

ч
ес

к
и

й
, 
т
ы

с.
 р

у
б
.

Объем реализации плановый, 
тыс. руб.

О
т
к

л
о
н

ен
и

е 
(т

ек
у
щ

и
й
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л

а
н

а
 –
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а
к

т
 п

р
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у
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а
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о
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ц
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т
а
)

п
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р
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п
р

и
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и
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в
 ц
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о
м

в том числе

м
а
г
а
зи

н
 №

 1

м
а
г
а
зи

н
 №

 2

м
а
г
а
зи

н
 №

 3

Автомобильные масла 
и смазки

33,81 20,87 29,34 7858,66 4888,80 2015,38 954,73 1918,69 –2969,86

Автохимия и автокосметика 14,71 12,54 17,63 3419,75 2937,61 1401,15 903,95 632,51 –482,14

Алкогольные напитки (кроме 
пива)

1,76 0,28 0,39 408,73 64,98 28,78 16,68 19,52 –343,75

Безалкогольные напитки 12,11 5,74 8,07 2813,95 1344,67 695,59 345,11 303,97 –1469,28

Пиво 1,73 0,97 1,36 401,37 226,61 100,37 58,16 68,08 –174,76

Сигареты и табачные 
изделия, спички и зажигалки

17,43 10,95 15,39 4052,60 2564,37 1085,83 808,15 670,39 –1488,23

Услуги общественного 
питания

4,88 3,15 4,43 1133,94 738,15 326,95 189,45 221,75 –395,79

Прочие товары 13,58 16,64 23,39 3156,31 3897,38 1726,25 1000,27 1170,86 741,07

Итого 100 71,14 100 23245,31 16662,57 7380,3 4276,5 5005,77 –6582,74

Таблица 7. Анализ объемов продаж СТиУ за месяц по предприятию в разрезе товарных групп, тыс. руб.

Наименование товарной группы Бизнес-план Текущий план Факт
Отклонение факта от

бизнес-плана текущего плана

Автомобильные масла и смазки 4855,71 4888,80 5146,46 290,75 257,66

Автохимия и автокосметика 2926,19 2937,61 2870,40 –55,79 –67,21

Алкогольные напитки (кроме пива) 64,42 64,98 19,49 –44,93 –45,49

Безалкогольные напитки 1326,20 1344,67 1704,75 378,55 360,08

Пиво 227,34 226,61 450,31 222,97 223,70

Сигареты и табачные изделия, 
спички и зажигалки

2554,82 2564,37 3568,19 1013,37 1003,82

Услуги общественного питания 727,62 738,15 1407,65 680,03 669,50

Прочие товары 3835,26 3897,38 2669,27 –1165,99 –1228,11

Итого 16517,56 16662,57 17836,52 1318,96 1173,95
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функции управления в бизнес-процессе должно быть 

максимально отлажено.

Планирование является первым и самым важным 

звеном в цепочке функций управления предприятием. 

При планировании работы сопутствующего бизнеса на 

предприятии предлагается сделать акцент не на тра-

диционную организационную структуру, имеющую 

множество недостатков, а на бизнес-процессы, итого-

вой целью функционирования которых является соз-

дание благ для потребителей. Развивая при основном 

бизнесе сопутствующую деятельность, грамотно пла-

нируя и расширяя ассортимент сопутствующих това-

ров и услуг, достигается главная цель работы предпри-

ятия – получение дополнительных благ.
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