
Проблематика маркетинговых исследований в управлении 

 

21

поставляют новое оборудование для производства плит, занимаются обучением пер-
сонала. Выбор поставщиков сырья, материалов и комплектующих также определяет-
ся фирмами самостоятельно. Окончательная сборка и производство всех необходи-
мых внутренних деталей будет осуществляться на ОАО «Электроаппаратура». 

Для определения наиболее эффективного варианта сотрудничества был произве-
ден расчет всех затрат для каждого варианта сотрудничества по трем случаям: опти-
мистическому, реалистическому и оптимистическому. При этом брались в расчет как 
единовременные затраты (на покупку франшизы, приобретение необходимого обору-
дования), так и постоянные затраты (включающие отчисления франчайзеру и др.). 

Для выбора наиболее приемлемого для ОАО «Электроаппаратура» варианта произ-
водства на основании полученных данных было построено дерево решений (рис. 2). 
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Точка 
принятия 
решений 

Возможные 
действия 

Производство 
плит «Атлант» 

 3561,941 млн. руб. – 0,17  605,5297 млн. руб.                
 

9129,399 млн. руб. – 0,50  4564,995 млн. руб.          10020,48 
                             млн. руб. 
14696,857 млн. руб. – 0,33  4849,96 млн. руб. 

Ожидаемый выигрыш 
(последствия реально 

происходящего события) 

-6806,128 млн. руб. – 0,25 - 1701,532 млн. руб. 
 
5961,953 млн. руб. – 0,50   2980,9765 млн. руб.        5553,5845 
                             млн. руб. 
17096,563 млн. руб. – 0,25   4274,14 млн. руб. 

События (значения 
вероятности 
событий)

Б
  239,573 млн. руб. – 0,52   124,578 млн. руб.                
 
359,359 млн. руб. – 0,38   136,556 млн. руб.           309,044 
                           млн. руб. 
479,146 млн. руб. – 0,10   47,91 млн. руб. 

 

Рис. 2. Дерево решений 

Как видно из представленного дерева решений, наибольшую прибыль от реализа-
ции плит ОАО «Электроаппаратура» получит при приобретении франшизы «Gorenje». 
Это говорит о том, что при поиске вариантов о повышении конкурентоспособности 
предприятия необходимо принимать в расчет и такую форму сотрудничества как при-
обретение франшизы, которая в последнее время становится все более популярной. 
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На большинстве предприятий Республики Беларусь при формировании произ-
водственной программы не учитывается возможность погашения требований креди-
торов при их предъявлении. Данный аспект очень важен, т. к. предприятие активно 
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взаимодействует с различными контрагентами, а неуплата кредиторской задолжен-
ности негативно влияет на репутацию в их глазах. 

Проблему можно выразить следующим образом: предприятию стоит произво-
дить товары в таком количестве, чтобы в каждый промежуток времени при предъяв-
лении требований кредиторов предприятие смогло их погасить. 

С другой стороны, эффективно функционирующему предприятию необходимо 
максимизировать валовую маржу, т. е. производить товары такие и в таком количе-
стве, чтобы валовая маржа была как можно выше. 

Для решения данной проблемы можно составить математическую модель, ко-
торая позволяла бы распределять производство определенных товарных групп по 
временным периодам. Учитывая то, что некоторые товары продаются только в опре-
деленные периоды и в определенных количествах, некоторые товарные группы с 
момента производства долго оборачиваются, а промежутки, в которые должны про-
изводиться выплаты кредиторам, и суммы этих выплат, известны. 

Математическая модель оптимизации товарного ассортимента предприятия с уче-
том прогнозного объема продаж, оборачиваемости товаров и плана предстоящих расхо-
дов предприятия по погашению задолженности формулируется следующим образом: 
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где f – функция максимизации валовой маржи предприятия суммарно по всем товар-
ным группам за исследуемый период; m, n – количество товаров и количество вре-
менных промежутков в периоде соответственно для i и j; Хij – количество произве-
денного товара i в j-й промежуток времени; pi – цена товара i; ri – переменные расхо-
ды на производство товара i; i – товар; j – временной отрезок. 

Ограничение возможности продажи товара в каждый промежуток времени: 
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где Yij – прогнозный уровень продаж товара i в j-й промежуток времени; l – номер 
временного отрезка, для которого рассчитывается ограничение. 

Для каждого следующего промежутка времени существует дополнительное ог-
раничение, которое учитывает, что в следующий промежуток времени товары, про-
данные в предыдущем периоде, не могут быть снова проданы: 
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Ограничение наличия ресурсов для погашения задолженности предприятия в ка-
ждый момент времени: 
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где Zj – прогнозные значения предстоящих выплат по задолженности предприятия в j-й 
промежуток времени на конец промежутка. 

Данное ограничение для следующего промежутка времени: 
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где Ti – оборачиваемость товара в промежутках времени. 
Данная методика была апробирована для оптимизации товарного ассортимента 

ОАО «Гомельстекло». В качестве основных выделим следующие товарные группы: 
стекло листовое, стекло мебельное закаленное, стеклополка, закаленное стекло, ме-
бельное стекло, стеклопакеты. Каждая товарная группа характеризуется ценой, пе-
ременными затратами и оборачиваемостью. Спрос на продукцию ОАО «Гомельстек-
ло» известен на основании данных за аналогичный период прошлого года.  

Результатом оптимизации является план производства продукции на месяц. 
Ниже приведены синтетические показатели от использования данной модели: 

Показатели эффективности данной товарной структуры 

День 
Планируемые 

выплаты, тыс. руб. 
Накопленная сумма 
выплат, тыс. руб. 

Сумма накопленной  
валовой маржи, тыс. руб. 

Разница,  
тыс. руб. 

5 447 057 447 057 643 638 196 581 

13 544 600 991 657 2 498 281 1 506 624 

15 958 961 1 950 618 2 914 783 964 165 

17 679 010 2 629 628 3 338 347 708 719 

25 781 305 3 410 933 4 991 418 1 580 485 

30 976 900 3 411 233 6 098 213 2 686 980 

Из этих данных видно, что предприятие, производя продукцию таким образом, 
сможет не только «уложиться» в рамки спроса, но и погасить все долги. При этом 
прибыль ОАО «Гомельстекло» составит 2686,98 млн руб. 

Использование данной математической модели позволяет максимизировать ва-
ловую маржу предприятия, используя любой период в качестве планируемого, а 
также обезопасить предприятие от ситуации, когда предъявлен счет для оплаты, ко-
торый нельзя покрыть денежными средствами. 

Эффективность использования данной модели заключается в том, что она учи-
тывает внутренние факторы (производственные факторы, финансовые потребности, 
план поступлений, оборачиваемость активов) и внешние факторы (спрос на товары, 
сезонность спроса, цены). 




