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– ǬǶǩǸǶ ǰǳǰ ǯǳǶ?  

ǳȍȋȒȈȧ ȌȖșȚțȗȕȖșȚȤ ȒȈȟȍșȚȊȍȕȕȖȑз ȊȈȎȕȖȑ Ȍȓȧ ȗȘȐȕȧȚȐȧ ȘȍȠȍȕȐȑ ȐȕȜȖȘȔȈȞȐȐ Ȗ 
ȚȍȒțȡȍȑ Ȑ ȉțȌțȡȍȑ șȐȚțȈȞȐȐ ȕȈ ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȐ ȗȘȐȖȉȘȍȚȈȍȚ Ȋșȍ ȉȖȓȤȠȍȍ ȏȕȈȟȍȕȐȍ 
Ȍȓȧ țșȗȍȠȕȖȋȖз ȌȐȕȈȔȐȟȕȖȋȖ țȗȘȈȊȓȍȕȐȧ ȒȖȔȗȈȕȐȍȑ.  

 

ǶșȕȖȊȕȣȍ ȜȈȒȚȖȘȣ țșȗȍȝȈ ȖȗȘȍȌȍȓȧȦȚșȧ ȗȖ ȚȡȈȚȍȓȤȕȖ ȗȖȌȋȖȚȖȊȓȍȕȕȣȔ ȗȖȒȈȏȈи
ȚȍȓȧȔз ȒȖȚȖȘȣȍ Ȋ ȒȘȈȚȟȈȑȠȐȍ șȘȖȒȐ Ȑ ș ȔȐȕȐȔȈȓȤȕȣȔȐ ȏȈȚȘȈȚȈȔȐ ȌȍȔȖȕșȚȘȐȘțȦȚ 
ȚȍȒțȡȐȑ ȜȐȕȈȕșȖȊȣȑ Ȑ ȕȍȜȐȕȈȕșȖȊȣȑ ȘȍȏțȓȤȚȈȚ ȝȖȏȧȑșȚȊȍȕȕȖȑ ȌȍȧȚȍȓȤȕȖșȚȐ 
ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȧз ȋȈȘȈȕȚȐȘțȧ ȚȍȔ șȈȔȣȔ ȗȘȐȕȧȚȐȍ țȗȘȈȊȓȧȦȡȐȔ ȗȍȘșȖȕȈȓȖȔ ȊȣșȖȒȖи
ȒȈȟȍșȚȊȍȕȕȣȝз ȞȍȓȍȕȈȗȘȈȊȓȍȕȕȣȝ ȘȍȠȍȕȐȑй ǺȈȒȖȍ ȗȘȍȌȖșȚȈȊȓȍȕȐȍ ȐȕȜȖȘȔȈȞȐȐ 
ȊȒȓȦȟȈȍȚ Ȋ șȍȉȧ țȗȘȈȊȓȍȕȟȍșȒȈȧ ȖȚȟȍȚȕȖșȚȤ Ȋ ȒȈȟȍșȚȊȍ ȊȈȎȕȖȋȖ ȒȖȔȗȖȕȍȕȚȈ ȒȖȕи
ȚȘȖȓȓȐȕȋȈй 
 

Ǭȓȧ ȌȖșȚȐȎȍȕȐȧ ȌȈȕȕȖȑ ȞȍȓȐ ȕȍȖȉȝȖȌȐȔȖ ȖȗȘȍȌȍȓȐȚȤз ȧȊȓȧȍȚșȧ ȓȐ ȐȔȍȦȡȈȧșȧ 
ȐȕȜȖȘȔȈȞȐȧ  

 ȈȒȚțȈȓȤȕȖȑ 

 ȗȖȕȧȚȕȖȑ 

 șȖȌȍȘȎȈȚȍȓȤȕȖȑ 

 ȗȖȓȍȏȕȖȑ  

Ȍȓȧ ȓȐȞ ȗȘȐȕȐȔȈȦȡȐȝ ȘȍȠȍȕȐȧ. ǪȍȌȤ ȏȈȟȈșȚțȦ ȗȘȖșȚȖ ȉȍșșȔȣșȓȍȕȕȖ șȖȉȐȘȈȍȚșȧ 
ȉȖȓȤȠȖȑ ȖȉȢȍȔ ȌȈȕȕȣȝз ȒȖȚȖȘȣȑ ȏȈȚȍȔ ȗȖȗȈȌȈȍȚ Ȋ ȊȐȌȍ ȘȈȏȓȐȟȕȣȝ ȖȚȟȍȚȖȊ Ȗ 
ȘȈȏȕȣȝ ȗȖȒȈȏȈȚȍȓȧȝ ȕȈ ȚȈȒ ȕȈȏȣȊȈȍȔȖȍ «ȒȓȈȌȉȐȡȍ ȟȐșȍȓ»! 

 

ǵȍȔȍȞȒȐȍ ȒȖȕșțȓȤȚȈȕȚȣ ȗȖ ȒȖȕȚȘȖȓȓȐȕȋț Ȓ ȕȈȐȉȖȓȍȍ ȘȈșȗȘȖșȚȘȈȕȍȕȕȣȔ ȕȍȌȖи
șȚȈȚȒȈȔ ȖȚȟȍȚȕȖșȚȐ ȖȚȕȖșȧȚ șȓȍȌțȦȡȐȍ: 

1. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ ȕȈȗȘȈȊȓȍȕȕȖșȚȐ ȕȈ ȞȍȓȍȊțȦ ȋȘțȗȗțй  
2. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ ȍȌȐȕȖȑ șȚȘțȒȚțȘȣ Ȑ ȕȍȗȘȍȘȣȊȕȖȑ ȊȣȉȖȘȒȐ ȌȈȕȕȣȝ.  

3. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ ȈȌȈȗȚȈȞȐȐ ȗȖȌ ȔȍȕȧȦȡȐȍșȧ ȘȈȔȖȟȕȣȍ țșȓȖȊȐȧй 
4. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ ȖȉȢȧșȕȍȕȐȧ ȗȘȖȜȍșșȐȖȕȈȓȤȕȣȝ ȚȍȘȔȐȕȖȊз șȖȒȘȈȡȍȕȐȑз 

ȗȖȒȈȏȈȚȍȓȍȑ Ȑ Țйȗй  
5. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ ȒȖȔȔȍȕȚȈȘȐȍȊ Ȓ ȖșȕȖȊȕȣȔ ȌȈȕȕȣȔй 
6. ИȏȉȣȚȖȒ ȚȍȒșȚȈ Ȑ ȗȖȌȘȖȉȕȣȝ ȚȈȉȓȐȞй 
7. ǵȍȘȈȏȉȖȘȟȐȊȖșȚȤ Ȑȏ-ȏȈ ȖȚșțȚșȚȊȐȧ ȞȊȍȚȖȊȖȑ ȌȐȜȜȍȘȍȕȞȐȈȞȐȐ 

гȟȍȘȕȖȍкȉȍȓȖȍдй 
8. ǶȗȖȘȈ ȕȈ ȌȈȕȕȣȍ ȗȘȖȠȓȣȝ ȗȍȘȐȖȌȖȊц ȗȘȐ ȥȚȖȔ ȉțȌțȡȍȍ ȗȘȈȒȚȐȟȍșȒȐ ȕȍ 

ȘȈșșȔȈȚȘȐȊȈȍȚșȧй 
9. ǶȚșțȚșȚȊȐȍ șȐșȚȍȔȈȚȐȟȍșȒȖȋȖ ȌȐȈȓȖȋȈ ȔȍȎȌț ȘțȒȖȊȖȌșȚȊȖȔ Ȑ ȖȚȌȍȓȖȔ 

ȒȖȕȚȘȖȓȓȐȕȋȈ. 

 

ǷȘȍȌȖȚȊȘȈȡȍȕȐȍ ȊȣȠȍȗȘȐȊȍȌȍȕȕȣȝ ȕȍȌȖșȚȈȚȒȖȊ ȗȘȐȊȖȌȐȚ Ȋ ȘȍȏțȓȤȚȈȚȍ Ȓ șȖȏȌȈи
ȕȐȦ ȗȘȖșȚȣȝ Ȍȓȧ ȊȖșȗȘȐȧȚȐȧз ȚȡȈȚȍȓȤȕȖ ȗȖȌȋȖȚȖȊȓȍȕȕȣȝз ȕȈȗȘȈȊȓȍȕȕȣȝ ȕȈ Ȟȍи
ȓȍȊțȦ ȋȘțȗȗț ȖȚȟȍȚȖȊ ș ȖȚȓȐȟȕȖȑ șȚȘțȒȚțȘȖȑй  
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ǷȘȐȔȍȘ țȗȘȈȊȓȍȕȟȍșȒȖȋȖ ȖȚȟȍȚȈ ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȧ șȘȍȌȕȍȋȖ ȘȈȏȔȍȘȈз ȚȖȘȋțȦȡȍȋȖ 
ȥȓȍȒȚȘȖȚȍȝȕȐȟȍșȒȐȔȐ ȗȘȖȔȣȠȓȍȕȕȣȔȐ ȐȏȌȍȓȐȧȔȐз ȗȘȐȊȍȌȍȕ ȕȈ șȚȘȈȕȐȞȍ о ȌȈȕи
ȕȖȑ ȐȕȜȖȘȔȈȞȐȐ. ǶȚȟȍȚ țȟȐȚȣȊȈȍȚ ȞȍȓȐ Ȑ ȗȖȚȘȍȉȕȖșȚȐ ȋȍȕȍȘȈȓȤȕȖȋȖ ȌȐȘȍȒȚȖȘȈз 
Ȑ ȖșȕȖȊȈȕ ȕȈ ȋȓțȉȖȒȖȔ ȏȕȈȕȐȐ ȉȐȏȕȍș-ȗȘȖȞȍșșȖȊ ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȧй 
 

ǿȚȖ ȒȈșȈȍȚșȧ șȖȌȍȘȎȈȕȐȧ țȗȘȈȊȓȍȕȟȍșȒȖȋȖ ȖȚȟȍȚȈз ȚȖ ȘȈȏȓȐȟȕȣȍ ȗȖȒȈȏȈȚȍȓȐ Ȑ Ȑȝ 
ȏȕȈȟȍȕȐȍ ȏȈȊȐșȧȚ ȖȚ ȗȘȍȌȓȈȋȈȍȔȣȝ ȚȖȊȈȘȖȊ Ȑ țșȓțȋз Ȉ ȚȈȒȎȍ ȖȚ șȚȘȈȚȍȋȐȐ ȗȘȍȌи
ȗȘȐȧȚȐȧй ǷȖ ȥȚȖȑ ȗȘȐȟȐȕȍ ȥȚȐ ȞȐȜȘȣ ȔȖȋțȚ ȖȗȘȍȌȍȓȧȚȤșȧ Ȑ ȖȞȍȕȐȊȈȚȤșȧ Ȋ ȘȈȏȕȣȝ 
ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȧȝ ȗȖ-ȘȈȏȕȖȔțй ǵȈ șȚȘȈȕȐȞȍ п ȗȘȐȊȍȌȍȕ ȖȉȏȖȘ ȕȈȐȉȖȓȍȍ ȊȈȎȕȣȝз ȗȖ 
ȕȈȠȍȔț ȔȕȍȕȐȦз ȗȖȒȈȏȈȚȍȓȍȑз ȗȘȐȔȍȕȐȔȣȝ Ȓ ȘȈȏȓȐȟȕȣȔ ȊȕțȚȘȍȕȕȐȔ ȗȘȖȞȍșșȈȔ Ȑ 
ȜțȕȒȞȐȧȔ ȗȘȍȌȗȘȐȧȚȐȧй 
 

ǹ ȗȖȔȖȡȤȦ ȒȓȦȟȍȊȣȝ ȗȖȒȈȏȈȚȍȓȍȑ Ȑ ȐȕȌȐȊȐȌțȈȓȤȕȖȋȖ ȗȖȌȝȖȌȈ Ȓ ȗȖȚȘȍȉȕȖșȚȧȔ 
ȕȈȠȐȝ ȒȓȐȍȕȚȖȊ Ȕȣ ȔȖȎȍȔ șȖșȚȈȊȐȚȤ Ȑ șȖȋȓȈșȖȊȈȚȤ ș ȊȈȔȐ ȚȈȒȖȑ ȖȚȟȍȚз ȒȖȚȖȘȣȑ 
șȚȈȕȍȚ ȘȍȋțȓȧȘȕȖ ȐșȗȖȓȤȏțȍȔȣȔз ȗȖȕȧȚȕȣȔ Ȑ ȕȍȏȈȔȍȕȐȔȣȔ ȐȕșȚȘțȔȍȕȚȖȔ Ȍȓȧ 
ȥȜȜȍȒȚȐȊȕȖȋȖ ȗȘȐȕȧȚȐȧ țȗȘȈȊȓȍȕȟȍșȒȐȝ ȘȍȠȍȕȐȑй  
 

Ǫ șȓțȟȈȍ ȊȖȏȕȐȒȕȖȊȍȕȐȧ ȊȖȗȘȖșȖȊ Ȕȣ ș țȌȖȊȖȓȤșȚȊȐȍȔ ȗȘȍȌȓȖȎȐȔ ȊȈȔ ȌȖȗȖȓȕȐи
ȚȍȓȤȕțȦ ȐȕȜȖȘȔȈȞȐȦ. ǪȈȠȐ ȒȖȕȚȈȒȚȕȣȍ ȓȐȞȈ ȗȖ ȌȈȕȕȖȑ ȚȍȔȍх 
 

 

 

ǬȘ. ǫȍȖȘȋ ШȕȈȑȌȍȘз ǫȍȕȍȘȈȓȤȕȣȑ ȌȐȘȍȒȚȖȘ swilar GmbH 
Ǵ: georg.schneider@swilar.de, T: +49 178 336 95 80 

 

АȕȈșȚȈșȐȧ ФȓȈșșȝȖȜȜз ȘțȒȖȊȖȌȐȚȍȓȤ ȗȘȖȍȒȚȖȊ țȗȘȈȊȓȍȕȟȍșȒȖȋȖ țȟȍȚȈ ǶǶǶ ǹǪИǳАǸ 

Ǵх anastasia.flasshoff@swilar.ruз Ǻх жт пфф фту отут 
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факт 

тыс. руб.

бюджет тыс. 

руб.
 Δ в % 

ВЫРУЧКА (нетто) 39 549 39 566 0%

ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ 17 293 18 121 -5%

РАСХОДЫ НА ПЕРСОНАЛ 4 932 4 980 -1%

CЕБЕСТОИМОСТЬ ПРОДАЖ 1 692 4 419 -62%

УПРАВЛЕНЧЕСКИЕ РАСХОДЫ 6 387 6 566 -3%

ПРОЧИЕ ДОХОДЫ/РАСХОДЫ 444 228 95%

ПРИБЫЛЬ 3 838 1 929 99%

НАЛОГ НА ПРИБЫЛЬ 768 386 99%

ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ ③ 3 070 1 543 99%

КОЭФФИЦИЕНТ ВАЛОВОЙ ПРИБЫЛИ 44% 46%

РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ ПРОДАЖ 8% 4%

ранг клиент
оборот 

тыс. руб.

ранг 

предыдущий 

квартал

1 клиент 4 5189 1

2 клиент 6 3487 2

3 клиент 7 3010 3

4 клиент X 2568 4

5 клиент Y 1943 8

6 клиент Z 1803 5

7 клиент 2 1724 6

8 клиент E 1376 7

9 клиент 1 1352 0

10 клиент, P 1180 11

ранг товары
оборот 

тыс. руб.

ранг 

предыдущий 

квартал

1 нагреватель Y1 2669 1

2 нагреватель Y2 2353 2

3 нагреватель Y3 2109 4

4 нагреватель Y4 1907 3

5 нагреватель X5 1830 17

6 термостат 1 1604 5

7 термостат 2 1366 6

8 компактный тепловентилятор 1320 7

9 термостат 3 1116 9

10 нагреватель X100 1089 8

OOO ХХХ

ВЫРУЧКА 10 ТОП КЛИЕНТОВ

ВЫРУЧКА 10 ТОП ТОВАРОВ Комментарии

① Выручка за 9 мес. соответствует бюджету и превышает величину прошлого года на 4,5 млн.руб.или 13%.
② Высокая общая дебиторская задолженность - 3,6 млн.руб. Необходимо провести работу по оплате счетов с контрагентами  клиент 1, клиент 2, клиент 5.
③ Чистая прибыль в 2 раза превысила бюджетный уровень в связи с экономией на коммерческих расходах. 
④ В 10-ке основных покупателей во 2-м квартале появился новый клиент "клиент 1". Выручка 10-ки за 9 месяцев составила 60% от общей выручки.
⑤ В течение 3 месяцев остатки денежных средств составят более 10 млн.руб., т.к. оплата за импортную продукцию приостановлена в связи с ожиданием более 
низкого курса евро. 
⑥ Оборачиваемость термостатов, гигростатов и светильников замедлилась в 2017 году. Это связано с тем, что выручка по этим группам товаров за этот же 
период прошлого года была выше. Самым ликвидным товаром остаются нагреватели конвекционные. А величина неликивидных товаров составляет на отчетную 
дату 109 тыс.руб.
⑦ В состав 10 самых продаваемых товаров вошел нагреватель X5, большая партия которого была реализована во 2 кв. новому клиенту "клиент 1".

Экономическая оценка с начала периода (01.10.16-30.06.17)
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факт бюджет предыдущий год
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II. Показатели ликвидности IV.Показатели маркетинга и продаж

Рентабельность собственного капитала Оборотный капитал Точка безубыточности

Рентабельность продаж Чистый оборотный капитал Доля принятых коммерческих предложений

Рентабельность активов Коэффициент оборотного капитала Структура товарооборота

Окупаемость инвестиций Оборачиваемость кредиторской задолженности в днях Структура клиентов

Отношение расходов на персонал к выручке Оборачиваемость дебиторской задолженности в днях Индекс цен

Коэффициент концентрации собственного капитала Оборачиваемость дебиторской задолженности Коэффициент удержания клиентов

Коэффициент заемного капитала Оборачиваемость кредиторской задолженности

Доля резервов в капитале Чистые активы V. Показатели закупочной деятельности

Отношение инвестиций к сумме основного капитала Коэффициент текущей ликвидности Оптимальное количество заказов

Отношение амортизации к сумме основного капитала Коэффициент быстрой ликвидности Оптимальный размер заказа

Отношение амортизации к выручке Коэффициент абсолютной ликвидности Структура закупок

Коэффициент износа основных средств Средняя стоимость закупок по поставщикам

Доля основных средств в активах III. Показатели производства и логистики Средняя стоимость заказов

Коэффициент покрытия основных средств Оборачиваемость запасов в днях Коэффицент возврата поставщикам

Материалоемкость Оборачиваемость запасов Доля затрат на снабжение

Коэффициент прибыли до вычета процентов и налогов (EBIT %) Средний остаток запасов

Прибыль до вычета процентов и налогов (EBIT) Минимальный уровень запасов VI. Правила финансирования

Прибыль до вычета процентов, налогов и амортизации (EBITDA) Коэффициент возврата поставщикам Сбалансированная структура активов

Доля себестоимости в выручке Страховой запас Сбалансированная структура капитала

Доля коммерческих расходов в выручке Оптимальный складской запас Золотое правило финансирования

Доля административных расходов в выручке Доля брака

Доля затрат на НИОКР в выручке VII. Показатели в области НИОКР и управления проектами

Оборачиваемость запасов Расходы на НИОКР к сумме маржинальной прибыли

Оборачиваемость капитала Доля затрат на НИОКР в выручке

Эффективность проекта 

Показатели для анализа финансово-хозяйственной деятельности предприятия

I. Показатели эффективности и балансовые показатели

также существуют показатели ИТ-контроллинга и контроллинга персонала
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