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Высокий динамизм современной рыночной экономики выдвигает перед предприятиями АПК задачу не только эффективного функционирования, но и устойчивого развития за счет реализации своего потенциала. 
Ее успешное выполнение тесно связано с решением проблемы сбыта продукции сельскохозяйственных предприятий. Это предопределяет необходимость формирования эффективного управления сбытом на отечественных предприятиях аграрного сектора данного комплекса на основе структурной комплексной модернизации. 
В этой связи их успешная хозяйственная деятельность на текущем этапе развития российской экономики становится возможной при наличии эффективной сбытовой стратегии каждого предприятия.
Для сельскохозяйственных организаций оптимальная организация сбытовой деятельности – одна из важнейших составляющих эффективного хозяйствования, так как обеспечивает организацию денежным потоком, необходимым для нормальной деятельности. Следовательно, от постановки и развития сбытовой деятельности организации зависит еѐ успех или поражение в условиях рыночной экономики.
Целью написания выпускной квалификационной работы является разработка мероприятий по совершенствованию организации сбыта мяса КРС в ООО «Луч» Унинского района Кировской области.
В соответствии с поставленной целью необходимо решить следующие задачи:
- изучить теоретические аспекты организации сбыта сельскохозяйственной продукции;
- представить организационно-экономическую характеристику предприятия;
- рассмотреть современное состояние организации сбыта мяса КРС на предприятии;
- разработать мероприятия по совершенствованию организации сбыта мяса КРС на предприятии;
- дать экономическую оценку разработанных мероприятий.
Объектом исследования является ООО «Луч» Унинского района Кировской области.
Теоретической и методической основой в написании выпускной квалификационной работы явились законы, постановления Правительства РФ, а также труды учёных по исследуемой проблеме.
 Информационной основой послужили Бухгалтерские балансы, Отчеты о финансовых результатах за 2014-2016 г.г., статистическая отчётность, а также другие документы предприятия.
При написании работы были использованы методы исследования монографический, экономико-статистический, логический, расчётно-конструктивный.
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1.1 Система организации сбыта сельскохозяйственной продукции

Для сельскохозяйственных организаций оптимальная организация сбытовой деятельности – одна из важнейших составляющих эффективного хозяйствования, так как обеспечивает организацию денежным потоком, необходимым для нормальной деятельности. Следовательно, от постановки и развития сбытовой деятельности организации зависит еѐ успех или поражение в условиях рыночной экономики [29].
Организация сбыта мяса крупного скота является трудоемким процессом. Исследования показывают, что в среднем расходы хозяйств по доставке скота на перерабатывающие предприятия доходят до 6% и более от общей суммы затрат на производстве 1 ц мяса [11].
При перевозках на большие расстояния издержки от потери массы телят могут превосходить транспортные затраты. По расчетам американских специалистов скот теряет 2% массы за первый час поездки и около 4% –за 3 часа. Затем потери замедляются, при 25-30-часовом транзите они равноценны 8-8,5%. Каждый процент потери массы эквивалентен 1% снижения в цене [18].



Основные элементы процесса организации сбыта продукции представлены на рисунке 1.
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Рисунок 1 - Основные элементы процесса организации сбыта продукции
1. Анализ рыночной ситуации и прогноз сбыта продукции
Анализ рыночной ситуации должен давать ясное представление о перспективах сбыта продукции (услуг), производимой в рамках проекта, а также закладывать основу для разработки стратегии и оперативного плана по маркетингу. 
В зависимости от характера проекта, это исследование может включать изучение одного или нескольких из следующих вопросов:
· Анализ социально-экономической среды 
· Анализ потребителей и сегментация рынка
· Анализ рынка 
· Анализ каналов сбыта
· Анализ конкуренции
· Стратегия и тактика продаж
· Прогноз продаж [19]
Прогноз сбыта - исходный пункт в планировании деятельности предприятия в современных условиях. 
Первая задача состоит в определении того, что будут продавать на рынках. 
Вторая - какое количество этой продукции может быть продано. Сбытовой потенциал, а не производственные мощности определяют сегодня значения плановых показателей. 
Прогноз сбыта помогает определить допустимый уровень издержек производства различных видов продукции. Зная прогноз, производитель не будет вкладывать средства в заведомо убыточным ограничениям виды продукции [16]. 
2. Разработка стратегии и политика сбыта в комплексе с остальными видами рыночной деятельности предприятия
Формирование сбытовой стратегии начинается с анализа производственной деятельности предприятия, в ходе которого особое внимание должно быть уделено анализу выполнения плана по выпуску продукции, ассортименту и анализу ритмичности выпуска продукции. В качестве инструмента анализа выполнения плана как по выпуску продукции, так и по ассортименту может использоваться сравнительный подход.
 Ритмичность производства оценивается как по средним колебаниям фактических значений производства продукции относительно плановой величины, так и по показателям фактических значений – относительно их сред ней величины. В качестве показателей, относящихся к первой группе, могут быть использованы показатели колебания выполнения плана и размах вариации. Колебания фактических значений около их средней величины оцениваются на основании коэффициента ритмичности Фишера. Так же возможен расчет показателя ритмичности Адамова, учитывающего направление отклонений фактического значения выпуска от планового [20].
Таким образом, в процессе разработки сбытовой стратегии предприятия, одной из ее значимых задач является оптимальное размещение и организация сбытовой сети для эффективных продаж производимой продукции. Обоснованием эффективности применяемой сбытовой стратегии является многовариантный расчет альтернатив и выбор на его основе оптимального варианта по наиболее важным направлениям сбытовой деятельности на целевом рынке или его сегменте [16].
Сбытовую политику предприятия целесообразно ориентировать на:
1) получение предпринимательской прибыли в текущем периоде, а также обеспечение гарантий ее получения в будущем;
2) максимальное удовлетворение платежеспособного спроса потребителей;
3)долговременную рыночную устойчивость организации, конкурентоспособность ее продукции;
4) создание положительного имиджа организации на рынке и признание ее со стороны общественности [23].
3. Формирование и управление ассортиментом продукции предприятия
Ни одно предприятие не может гарантировать стабильности своих рыночных позиций, если не будет иметь научно обоснованной товарной стратегии, с помощью которой происходит формирование и управление ассортиментом, внедрение инноваций в производстве продукции и поддержание ее конкурентоспособности на требуемом уровне, нахождение для нее оптимальных каналов распределения и рыночных ниш.
Формирование ассортимента – процесс подбора групп, видов и разновидностей товаров в соответствии со спросом покупателей для успешной работы на рынке и обеспечения экономической эффективности деятельности организации. Формирование ассортимента должно строиться с учетом достижения целей предприятия, определенных руководством. Формирование ассортимента не может быть абстрагировано от существующей действительности, должны учитываться все виды активности организации, направленные на отбор продукции для производства и последующей реализации в торговле, приведение характеристик товаров в соответствие с требованиями и возможностями потребителей.
Управление ассортиментом  – деятельность, направленная на достижение требований рациональности ассортимента и его развитие в соответствии с конъюнктурой рынка и стратегическими целями организации [27].
4. Организация доработки и хранения продукции
К готовой продукции сельскохозяйственной организации относят продукцию, которая получена в результате реализации производственного процесса растениеводства и животноводства, а также продукцию промышленных производств, если таковые существуют на предприятии агропромышленного комплекса.
Производство на сельскохозяйственных предприятиях носит сезонный характер. Помимо этого, многие предприятия можно охарактеризовать территориальной обособленностью и разнохарактерностью производственной деятельности [6].
Хранение продуктов с минимальными потерями массы и без  ухудшения качества возможно при содержании их в оптимальных условиях. Изучение подобных условий, разработка и совершенствование режимов и способов хранения продуктов – важнейшая задача теории и практики хранения. При решении данной задачи обращаются к свойствам продукта как объекта хранения, а затем определяют принципы хранения [15].
Для сохранения продукции, предназначенной для реализации, повышения ее качества и получения на этой основе большей выручки сельскохозяйственные предприятия проводят своими силами и средствами ее товарную доработку.
Экономический эффект от реализации сельскохозяйственной продукции после хранения в местах производства определяется в виде разницы между складывающейся на рынке в период реализации ценой и затратами на производство, сортировку, закладку в хранилище, хранение и реализацию этой продукции. Разница должна быть уменьшена на величину потерь продукции (во время погрузки, транспортировки, выгрузки, хранения). По величине этого эффекта делается вывод о целесообразности хранения сельскохозяйственной продукции в местах производства.
5. Выбор каналов сбыта и формирование системы управления каналами сбыта, организация транспортировки продукции до потребителя
Основой организации сбытовой деятельности является управление каналами сбыта. 
Каналом сбыта является «цепочка», состоящая из организаций или отдельных лиц, которые приобретают и продают право собственности на продукцию на пути движения ее от предприятия-производителя до конечного потребителя. 
На эффективность сбыта влияет состав канала сбыта, его длина и качество. Для рациональной организации процесса товародвижения, необходимо проанализировать каналы сбыта и выявить наиболее эффективные. 
Эффективными можно назвать те каналы сбыта, которые смогут доставить до потребителя максимальные объемы продукции с минимальными издержками. 
Вопрос эффективности того или иного канала сбыта необходимо решать еще на стадии планирования сбытовой деятельности — при формировании стратегии сбыта, планируемого объема продаж, окончательной обрисовке целевой аудитории. 
Планирование является основой управления в любой деятельности, не смотря на то, что внешняя среда организации сегодня меняется с большой скоростью. Такая изменчивость является следствием того, что потребительский спрос не является постоянной величиной с однородными характеристиками и непрерывно запрашивает что-то новое. 
В современных условиях, при принятии решений, необходимо учитывать сегодняшнюю ситуацию и стараться предвидеть завтрашний день, то есть постоянно обновлять данные о внешней среде, анализировать их и совершенствовать существующую стратегию. Определяя сбытовую стратегию, руководство компании решает, как должен быть сбыт организован, какие типы торговых посредников будут участвовать в товарообороте. 
Зачастую складывается так, что чем больше объемы продукции, тем сложнее проследить путь движения товаров, качество обслуживания и конечную цену продукции, каналы сбыта становятся неуправляемыми. В таком случае возникает вопрос, как же правильно построить сбытовую систему и выбрать оптимальные каналы сбыта. 
Ответом на данный вопрос может послужить создание «шаблона» идеального канала сбыта для своего предприятия и оценка существующих. Таким образом, мы оградим себя от «случайных» каналов сбыта, которые могут в какой-то степени навредить предприятию, и выберем лучшие из существующих. Перед тем, как определиться с каналом сбыта, нужно понять, какие каналы существуют и из чего они состоят. 
Каналы сбыта состоят из нескольких звеньев. Точкой, в которой начинается путь товародвижения, является предприятие-производитель, а конечной — потребитель продукции. Между ними может не быть никаких посредников, но чаще всего посредников несколько. Это зависит от объемов производства и характеристик продукции. Если предприятие производит продукцию промышленного назначения — посредников здесь может и не быть — обмен производится напрямую между предприятиями. 
Также посредников может не быть на небольших производствах, где продукцию покупают и потребляют почти сразу, обычно это касается продуктов питания, предназначенных для скорейшего потребления. Обычно каналы сбыта характеризуют двумя показателями — длиной и шириной. Под длиной подразумевают количество посреднических «ступеней» внутри одного канала сбыта, а под шириной — количество посредников на каждой такой ступени. 
С целью наиболее эффективной организации производства и сбыта продукции, необходимо оптимизировать эти показатели. Существую критерии, по которым необходимо руководствоваться в управлении сбытом, а именно при выборе каналов сбыта. Данные критерии связаны с целевым рынком сбыта, поведением потребителей и спецификой производимого товара и самой фирмы.
 Рассмотрим эти критерии подробнее. 
Потребители и рынок сбыта — характеризуется размерами рынка, количество потребителей и их требования. 
Специфика товара — характеризуется физическими и техническими параметрами продукции, а также другими показателями. 
Предприятие-производитель — это размеры фирмы, финансовое состояние и направление деятельности [10].
6. Организация коммуникаций с потребителями
Коммуникация — это процесс обмена информацией между субъектами, которая осуществляется посредством общения, обмена информации с помощью определённых символов. При этом важно, чтобы информация была полезна, интересна и актуальна для участников коммуникации. Цель коммуникации заключается в желании добиться от адресата понимания отправленного «сообщения» максимально точно и полно. От этого зависит, получат ли участники положительный эффект от коммуникации. 
При осуществлении коммуникации могут происходить сбои и помехи, которые происходят из-за искажённости передаваемой информации через посредников. Процесс коммуникации состоит из нескольких этапов: 
- отправка сообщения; 
- передача и получение; 
- ответ отправителю [14].
Наиболее распространенные коммуникации на предприятии — маркетинговые, которые предполагают связь с потребителями. Основные элементы маркетинговых коммуникаций: реклама, связи с общественностью, продвижение продаж, выставки и ярмарки. Основные задачи таких коммуникаций — продвижение товаров и услуг, создание положительного привлекательного имиджа, информирование потребителей [7].
Для осуществления маркетинговой коммуникации необходимо осуществить реализацию нескольких этапов: 
1. Выявление целевой аудитории, то есть такой группы, которая получит маркетинговые обращение и отреагируют на них. 
2. Определение степени покупательской готовности аудитории, так как в зависимости от готовности целевой аудитории зависит выбор метода коммуникации. Главная задача предприятия — подвести группу к совершению покупки. 
3. Определение желаемой ответной реакции. В зависимости от того, каким предприятие видит реакцию, зависит результат коммуникации — покупка или положительные «слухи». 
4. Формулировка обращения к целевой аудитории. Обращение должно быть уважительным, должно привлекать внимание, также оно должно быть лаконичным, побуждающим к действию. 
5. Выбор средства распространения информации. Выбор средства коммуникации зависит от целевой аудитории, вида продаваемого товара. (телевидение, журналы, почтовая реклама, интернет-реклама и др.). 
6. Организация комплекс-маркетинга. 
7. Реализация комплекс-маркетинга. 
8. Оценка эффективности коммуникационной маркетинговой системы [7].
7. Организация контроля за эффективностью сбыта на предприятии
Внутренний контроль (аудит) сбытовой деятельности — это система, состоящая из элементов входа (информационное обеспечение контроля), элементов выхода (информация об объекте управления, полученная в результате контроля) и совокупности следующих взаимосвязанных звеньев: среда контроля сбытовой деятельности, центры ответственности, техника контроля (информационно-вычислительная техника и технология), процедуры контроля, система учета сбытовой деятельности. 
Следует указать, что система внутреннего контроля сбытовой деятельности — это основа функционирования управленческой информационной системы (УИС), т.е. системы обработки и интеграции разнообразной внутренней и внешней информации, необходимой для принятия решений на всех уровнях управления сбытом. 
В качестве основных целей функционирования системы внутреннего контроля (аудита) сбытовой деятельности коммерческой организации можно назвать: 
· сохранение и эффективное использование разнообразных ресурсов и потенциала коммерческой организации; 
· своевременная адаптация организации к изменениям во внутренней и внешней среде; 
· обеспечение эффективного функционирования организации и ее устойчивости и максимального развития в условиях многоплановой конкуренции [9]. 
В концепции маркетинга производство и сбыт рассматривается как единое целое. Главной целью предприятия наряду с прибылью становится удовлетворение потребительского спроса. 
 Следовательно, важной составной частью маркетинговой деятельности сельскохозяйственных предприятий является организация сбыта произведенной продукции, которая должна быть эффективной и требует постоянного совершенствования.
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Эффективность организационно-экономического механизма АПК во многом зависит от рационального построения системы управления сельским хозяйством и другими отраслями АПК на всех уровнях, в том числе на уровне предприятия.
Так, успех любого предприятия, независимо от его организационно-правовой формы требует эффективного осуществления управленческих функций как минимум по трем направлениям [24]: 
установление и регулирование организационно-экономических связей между производственными и обслуживающими подразделениями предприятия; 
обеспечение эффективного взаимодействия предприятия с внешней средой - потребителями его продукции, поставщиками ресурсов и услуг, финансовыми органами, государственными органами, местным самоуправлением и.т.д; 
создание механизмов заинтересованности каждого члена предприятия в его эффективной работе, материального и морального стимулирования, ответственности, участия всех, в том числе рядовых членов в управлении, то есть по всем тем вопросам, которые связаны с поведением человека на предприятии.
В ходе аграрных преобразований наиболее значительные изменения в управлении произошли на уровне «предприятие – внешняя среда» и появилась закономерность усиления зависимости хозяйственного управления от факторов внешней среды. 
Это закономерность может быть сформулирована как усиление роли ситуационного и стратегического управления. Дело в том, что при централизованном государственном управлении руководитель предприятия находился в жестких, заданных ему сверху условиях хозяйственной деятельности, которые предписывали номенклатуру и объем производимой продукции, цены на нее, каналы реализации, выделяемые материально-технические ресурсы и.т.д. 
Руководитель предприятия, находясь в закрытой от влияния случайных факторов системе, должен был в основном организовывать выполнение и перевыполнение плановых заданий. В рыночных условиях ситуация резко изменилась. Нет ни планов, ни централизованных поставок, ни ценовых барьеров, ни других, предписанных сверху, установок. 
В этих условиях предприятие само должно планировать объемы производства и продаж продукции на основе рыночного спроса, самостоятельно вести закупку материально-технических ресурсов по рыночным ценам, при реализации продукции самостоятельно вести поиски покупателей произведенной продукции. 
Положение руководителей многократно осложняется также отсутствием минимально необходимой рыночной инфраструктуры, несовершенством законодательной базы, диспаритетом цен, монополизмом поставщиков материально-технических ресурсов, переработчиков сельскохозяйственной продукции, сферы агросервисного обслуживания, самоустранением государства от регулирования социально-экономических процессов и т.д. 
Таким образом, основная часть хозяйствующих субъектов АПК функционирует в условиях неопределенности и непредсказуемости с стороны внешней среды. Это относится как к области макроэкономики, так и поведению микроэкономического окружения (сбои в системе сбыта, банкротство партнеров, задержки в оплате за реализованную продукцию и т.д.). Все это проводит к необходимости принимать управленческие решения без твердой уверенности в достижении необходимого результата, то есть идти на определенный риск [22].

В настоящее время сбытовая деятельность является значимой сферой функционирования промышленного предприятия. Проведя анализ специальной литературы, можно сделать вывод, что понятие «сбыт продукции» трактуется учеными по-разному. Л.А. Давыдов и В.К. Фальцман в своей работе [12] характеризуют сбыт как  превращение производственных товаров и услуг в деньги. По мнению Д.И. Баркана, сбыт — это сфера деятельности предприятия, направленная на реализацию продукции на определенных рынках [5]. Наумов В.Н. отмечает, что под сбытом понимается совокупность мероприятий, которые проводятся после выхода продукции за пределы территории производителя [21].
Согласно терминологии французских экономистов, сбыт продукции определяется цепочкой, которая связывает производителя и потребителя через некоторые звенья [17].   
К этим звеньям могут относиться торговые посредники, дилеры, дистрибьюторы. Данное определение характеризует значимость формирования каналов распределения промышленной продукции. Почти такая же мысль утверждается с позиций логистики: «сбыт — это совокупность действий, которые осуществляются с того момента, как продукт в той форме, в какой он будет использоваться, поступает на коммерческое предприятие или коммерческого изготовителя, до того момента как потребитель закупает его» [8]. 
Сбыт сельскохозяйственной продукции - это система отношений по формированию и направлению потока товаров и услуг, содействие продвижению продукции от производителя к потребителю [31].
Рынок сельскохозяйственной продукции по своей сути является стабильным, консервативным. Качества, характеристики, свойства товаров, которые на нем реализуются, не меняются годами, десятилетиями. Новые товары, новые виды продуктов питания появляются очень редко и имеют незначительный удельный вес. Эти свойства рынка сельскохозяйственной продукции связаны с традиционной структурой питания подавляющей части населения. В зависимости от уровня реальных доходов лишь незначительно изменяется удельный вес отдельных продуктов в общей структуре потребления [22].
В сельском хозяйстве протекают те же экономические процессы и законы, как и во всех остальных отраслях народного хозяйства. Однако отрасли присущи специфические особенности, которые оказывают существенное влияние не только на эффективность деятельности, но и на само протекание производственного и сбытового процесса.
Так, Б.И. Смагин в своей работе «Экономический анализ и статистическое моделирование аграрного производства» выделяет следующие особенности [26]:
1. Рынок сельскохозяйственной продукции по своей сути наиболее близок к рынку совершенной конкуренции. На рынке действует значительное количество продавцов, однако ни один из них не производит достаточно большой объем продукции для оказания влияния на установление цены.
 Сельхозтоваропроизводители вынуждены соглашаться с той ценой, которую их предлагают потребители. В связи с этим в отечественном сельском хозяйстве диспаритет цен существенен. При этом несоответствие роста цен на продукцию сельского хозяйства наблюдается не только по отношению к росту цен на используемые в производстве ресурсы, но и по отношению к темпу роста цен на продукцию переработки. По этим причинам сельское хозяйство находится в менее выгодных условиях, что изначально оказывает негативное влияние на эффективность производства.
2. Согласно многочисленным исследованиям была выявлена низкая эластичность спроса на продукцию сельского хозяйства как по цене, так и по доходу. То есть при росте доходов населения продажи продуктов питания растут не соразмерно. Однако, как утверждает автор, в условиях несоответствия потребления продуктов питания медицинским нормам и низких доходов населения, спрос становится эластичным. Рост доходов наименее обеспеченной категории населения приведет к росту спроса на продукцию. Помимо этого, по мнению автора, имеется постоянный спрос на сельскохозяйственное сырье со стороны отраслей пищевой, легкой, комбикормовой промышленности.
3. В сельском хозяйстве получение доходов от производства продукции происходит с лагом запаздывания. В условиях высокой инфляции это приводит к обесценению выручки по сравнению с затраченными средствами на производство.
Ильина Е.А. в своей статье выделяет особенности сбыта сельскохозяйственной продукции во взаимосвязи с проблемами агромаркетинга.
Специфика сельского хозяйства и особенности аграрного маркетинга: 
1. Экономические результаты в сельском хозяйстве зависят от природных условий. Эта особенность агробизнеса служит основой не только для производства продукции, но и для организации маркетинговой деятельности. Земля как главное средство производства в сельском хозяйстве, а также качество ее использования определяют дальнейшее качество произведенной продукции, ее объем и ассортимент. 
2. Рабочий период в сельском хозяйстве не совпадает с периодом производства продукции. Эффективность агромаркетинга при данной особенности зависит от правильной оценки спроса и его удовлетворения с учетом прогнозов и тенденций. 
3. Производство имеет сезонный характер. С учетом этой особенности формируются формы и методы маркетинга в сельском хозяйстве. Агромаркетинг здесь занимается изучением рынка для обеспечения сбыта продукции, занимается рекламой и продвижением. 
4. Производство жизненно важных товаров. Так как сельское хозяйство в большинстве своем занимается производством продовольственныхтоваров, перед агромаркетингом ставятся задачи своевременных поставок продукции в нужных объемах и ассортименте различным категориям потребителей: в зависимости от их возраста, пола, материального положения, религионых убеждений – для удовлетворения спроса любых покупателей. Целесообразно введение экологического производства (экологической тары для продукции), а также стремление к высокому уровню сервиса и обслуживания на предприятии. 
5. Большое количество форм собственности в сельском хозяйстве также определяет огромное количество методов и способов реализации маркетинговой деятельности. Конкуренция между владельцами различных форм собственности позволяет придумывать новые стратегии и приёмы. В конкурентной борьбе с западными производителями отечественным ещё только предстоит улучшить качество маркетингового обеспечения. Стоит заметить, что такой конкуренции, как в аграрной сфере, маркетинг не испытывает больше нигде.  
6. Нехватка специалистов в области аграрного маркетинга. Производители сельскохозяйственной продукции постоянно сталкиваются с ситуацией дефицита на рынке, поэтому процесс выполнения плана, а не маркетинговой организации, для них всегда стоял наиболее остро – этим и обуславливается отсутствие практических специалистов в данной области. Кроме того, аграрный маркетинг как наука еще продолжает свое формирование и не имеет четко сформированных подходов к изучению, что не позволяет назвать совершенными учебные программы студентов, которые сейчас обучаются по данной специальности (которая, кстати, открылась сравнительно недавно). Квалификация по данному направлению, равно как и переквалификация персонала, также не осуществляется. 
7. Большое количество организационных форм хозяйствования субъектов сельского хозяйства – объединения, товарищества, акционерные общества, крестьянско-фермерские хозяйства и пр. В зависимости от форм образуются системы аграрного маркетинга, которые отличаются между собой функциями, управлением, адаптивностью к спросу и нуждам потребителей. Затем составляются программы маркетинговых систем это могут быть, как целевые программы, так и программы, направленные именно на результаты аграрного бизнеса. Формирование единой агромаркетинговой системы в федеральном масштабе позволит региональным предприятиям не только достичь своих финансовых целей, но и удовлетворить запросы потребителей. В настоящее время в РФ развивается фермерское хозяйство, которое практически не имеет возможности самостоятельно развиваться, а в дальнейшем продавать товар на местных рынках. Поэтому задачей агромаркетинга на этом этапе будет его адаптация под цели фермерских хозяйств. 
8. Недостаточный уровень маркетингового обеспечения в сельском хозяйстве. Об эффективности маркетинговой деятельности можно судить только лишь в том случае, если учитывается вся система ведения аграрного бизнеса: производство, переработка, продажа продукции. Если на одном из этапов системы происходит сбой в обеспечении информацией, можно считать, что дальнейшие оценки будут неточны и не принесут наибольшего эффекта полезности, какого можно было бы достичь при комплексной работе на всех этапах. Так как процесс производства продукции в сельском хозяйстве достаточно долгий, то и реагировать своевременно на изменения в этапах представляет сложность, особенно в условиях, когда западные предприятия добились уже отлаженного производства. [13] 
[bookmark: 281]Сбыт аграрных продуктов представляет собой систему отношений по формированию и направлению потока товаров и услуг, способствующих продвижению продуктов от производителя к потребителю. Сбыт начинается тогда, когда товар или услуга готовы к продаже или поставке, а заканчивается, когда конечный потребитель получает товар. 
Эффективность сбыта характеризуется уровнем интеграции сельского хозяйства в общественное разделение труда.
В силу того, что товаропроизводители и потребители находятся на расстоянии, в пространстве и во времени, товары проходят несколько промежуточных звеньев. [25]
Система сбыта сельскохозяйственной продукции является составной частью системы маркетинга АПК.Последняя включает в себя маркетинговую инфраструктуру, систему маркетинговых исследований, а также систему управления маркетингом. Маркетинговая инфраструктура -- это система сбыта, отрасли, ее обеспечивающие, и система маркетинговых коммуникаций. [30]
Сложившаяся структура сбыта не отвечает интересам производителей. Поэтому от решения проблем реализации продукции напрямую зависит финансовое состояние сельхозпроизводителей. 
В нашей стране до сих пор не создана эффективная система регулирования цен на сельскохозяйственную продукцию и продовольствие. Это подтверждается и напряжением на потребительском рынке в связи с неожиданным ростом цен на многие продукты питания. 
Интервенционное вмешательство (торговое, закупочное) пока не стало действенным регулятором объема производства отечественной сельскохозяйственной продукции. Особенно актуальна проблема сбыта для микропредприятий и малых форм хозяйствования. Так согласно проведенному Ассоциацией крестьянских (фермерских) хозяйств и сельскохозяйственных кооперативов России опросу, 70 % крестьянских (фермерских) хозяйств определяют трудности сбыта продукции как проблему номер один.
В декабре 2014 года Правительством была утверждена новая редакция Государственной программы развития сельского хозяйства и регулирования рынков сельскохозяйственной продукции, сырья и продовольствия на 2013- 2020 годы [3]. В рамках подпрограммы «Развитие оптово-распределительных центров и инфраструктуры системы социального питания» будет выделено 93 млрд. рублей, в том числе на 2015 год — 2,4 млрд. рублей, на 2016 год — 10,3 млрд. рублей. Цель подпрограммы — обеспечение сбыта сельскохозяйственной продукции, повышение ее товарности за счет создания условий для ее сезонного хранения и подработки (рис.1). 
[image: https://moluch.ru/conf/blmcbn/8520/image001.png]
Рисунок 1 - Сведения о показателях подпрограммы «Развитие оптово-распределительных центров и инфраструктуры системы социального питания»
При этом доля в обороте продукции оптово-распределительных центров и производственных логистических центров, реализуемой через государственный и муниципальный заказ, в том числе для оказания внутренней продовольственной помощи населению устанавливается в размере 20 процентов [28].
Динамика объемов реализации сельскохозяйственной продукции представлена в таблице 1.
Таблица 1 – Реализация основных продуктов сельского хозяйства в хозяйствах всех категорий, млн. тонн [4]
	Виды продукции

	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 в %
к 2014

	Зерно
	73,6
	74,8
	83,1
	112,9

	Сахарная свекла 
	30,6
	34,2
	43,6
	142,5

	Подсолнечник
	7,6
	7,5
	8,8
	115,8

	Картофель
	7,9
	8,6
	8,5
	107,6

	Овощи
	5,9
	6,4
	6,7
	113,6

	Скот и птица (в живом весе)
	11,1
	11,7
	12,3
	110,8

	Молоко
	19,7
	20,1
	20,7
	105,1

	Яйца, млрд. шт.
	30,9
	31,7
	32,1
	103,9



По данным таблицы можно сделать вывод, что в 2016 году по сравнению с 2014 годом объемы реализации всех видов сельскохозяйственной продукции повысились, наиболее существенный рост наблюдается по таким видам как: зерно, сахарная свекла, овощи, скот и птица (в живом весе).
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Общество с ограниченной ответственностью «Луч» Унинского района Кировской области основано в 2015 году при реорганизации СПСК «Луч».
Полное фирменное наименование Общества – общество с ограниченной ответственностью «Луч», сокращенное наименование – ООО «Луч». Общество является полным правопреемником СПСК «Луч», с правами и обязанностями в соответствии с передаточным актом. Общество имеет в собственности обособленное имущество, учитываемое на его самостоятельном балансе. Оно создается без ограничения срока и может создавать филиалы.
Предметом деятельности Общества является разведение крупного рогат ого скота. Цель деятельности – получение прибыли для удовлетворения материальных и иных потребностей участников Общества.
ООО «Луч» расположено в юго-восточной агроклиматической зоне Кировской области. Под влиянием умеренного климата и лесной растительности сложились дерново-подзолистые почвы, которые развиваются под лесами с травяным напочвенным покровом. Данные почвы мало плодородны. Они содержат всего до 3% гумуса, мало солей фосфора и калия. В них много органических кислот, которые вредны для развития растений. 
Формы рельефа представлены пологими холмами, но большей частью волнисто – равнинный рельеф. Наличие логов и оврагов, которые рассекают территорию хозяйства  во всех направлениях, обусловило в широких размерах развитие процессов  смыва и эрозии почв. В силу особенностей рельефа и природной растительности поля – мелкоконтурные, холмистые (равнинные поля почти отсутствуют). 
Климат территории, где находится Общество умеренно континентальный. Среднемесячная температура самого холодного месяца — января, достигает −14,7°С, а самого тёплого — июля, +18,1°С. Среднегодовая температура по данным многолетних наблюдений составляет + 1,2°С. Данная местность относится к зоне достаточного увлажнения. Среднегодовое количество осадков составляет 533 мм. Грунтовые воды находятся на глубине 7-10 метров. На пониженных участках грунтовые воды выходят на поверхность, способствуя  заболачиванию почвы.
В целом климатические условия позволяют выращивать основные сельскохозяйственные культуры: озимую рожь, яровую пшеницу, овес, горох, клевер луговой и розовый, лядвинец рогатый, козлятник восточный, тимофеевку луговую.
Организационная структура – это совокупность подразделений основного, вспомогательного, обслуживающего и промышленного производств, осуществляющих свою деятельность на основе разделения и кооперации труда. Схема организационной структуры ООО «Луч» представлена в приложении А (рисунок А.1).
К подразделениям основного производства относятся 5 бригад, 10 ферм.
К подразделениям вспомогательного производства – ремонтно-механическая мастерская, машинный двор, нефтебаза.
Кроме этих подразделений на схеме организационной структуры указаны службы специалистов:
· бухгалтерия – осуществляет организацию бухгалтерского учета хозяйственно-финансовой деятельности предприятия и контроль за экономным использованием материальных, трудовых и финансовых ресурсов;
· зоотехническая служба – осуществляет контроль за типом и уровнем кормления животных, способом содержания скота, проведение профилактических мер по борьбе с болезнями животных;
· ветеринарная служба – осуществляет ветеринарно-санитарные, профилактические меры по предупреждению заразных и незаразных болезней животных;
· инженерная служба – управление всей механизированной работой;
· агрономическая служба – осуществляет контроль за проведением мероприятий по повышению плодородия почвы, рационально использует все природные ресурсы, охраны почвы и окружающей среды, включает в себя также систему севооборотов, семеноводства, удобрений, борьбы с вредителями, болезнями сельскохозяйственных культур и сорняками, обработку почвы и ухода за растениями, мелиорацию и агромелиорацию.
Звено в организационной структуре – подразделение, выполняющее 1 или несколько функций. В организационной структуре ООО «Луч» 6 звеньев.
Ступень – совокупность звеньев, находящихся на одном уровне иерархии. Данная организационная структура является двухступенчатой.
Структура управления – совокупность звеньев и отдельных работников аппарата управления, порядок их соподчинения и взаимосвязанность по вертикали и горизонтали. В приложении Б представлена структура управления ООО «Луч».
Структура управления по признаку ступенчатости будет также двухступенчатой, по признаку организации труда и производства – бригадная. Взаимоотношения между работниками управления построены на линейно-функциональной основе.
Управление организацией осуществляется в соответствии с уставом общества. Высшим органом Общества является общее собрание участников Общества, которое может быть очередным или внеочередным. Все участники Общества имеют право присутствовать на общем собрании участников, принимать участие в обсуждении вопросов повестки дня и голосовать при принятии решений. 
Единоличным исполнительным органом ООО «Луч» является директор, который избирается общим собранием участников Общества сроком на 5 лет. Директор может быть избран также и не из числа его участников, в любом случае он подотчетен общему собранию участников Общества. Директор осуществляет руководство текущей деятельностью предприятия. Свою деятельность он осуществляет через главных специалистов, которые являются руководителями служб. В подчинении у них находятся штатные сотрудники, работающие в ведаемой им службе.
Показатели размера предприятия представлены в таблице 2.
Таблица 2 – Показатели размера ООО «Луч»
	Показатели 
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Выручка, тыс. руб.
	68302
	74921
	83962
	122,9

	Среднесписочная численность работников, чел.
	132
	137
	132
	100,0

	Среднегодовая стоимость  основных средств, тыс. руб.
	58153
	67077
	72458,5
	124,6

	в т.ч поголовья КРС, гол
	1737
	1633
	1558
	89,7

	Площадь сельскохозяйственных угодий, га
	5395
	5395
	5395
	100,0

	в т.ч. пашни
	4605
	4605
	4605
	100,0


За рассматриваемый период произошло увеличение выручки на 15660 тыс. руб. (на 22,9%), что связано с ростом объемов производства и реализации продукции. Численность работников в течении периода изменялась, при этом на конец периода она осталась такой же как и в начале периода - 132 чел., стоимость основных средств при этом возросла на 24,6%, что связано с активным обновлением основных средств на предприятии. Поголовье КРС сократилось на 179 гол. (на 10,3%), что связано с увеличением сбыта мяса КРС, то есть с переводом части стада КРС на откорм. Площадь сельскохозяйственных угодий осталась неизменной, как и площадь пашни.
Специализация – это процесс сосредоточения выпуска определенных видов продукции в отдельных отраслях промышленности, на отдельных предприятиях и их подразделениях, то есть это процесс производства однородной продукции или выполнения отдельных технологических операций.
Специализация отдельного предприятия заключается в выделении главной отрасли и создании условий для ее преимущественного развития.
Основным экономическим показателем, характеризующим специализацию является структура денежной выручки и прежде всего удельный вес продукции главной отрасли. По удельному весу можно определить и уровень специализации.
Для определения специализации предприятия рассмотрим состав и структуру выручки от реализации продукции (таблица 3).
Таблица 3 – Состав и структура выручки от реализации продукции
	Виды продукции
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Продукция растениеводства всего, в том числе:
	5651
	8,3
	5969
	8,0
	11029
	13,1

	зерновые и зернобобовые
	5609
	8,2
	5893
	7,9
	10956
	13,0

	прочая продукция
	42
	0,1
	76
	0,1
	73
	0,1

	Продукция животноводства, всего, в том числе:
	61340
	89,8
	67711
	90,4
	71786
	85,5

	мясо КРС
	14605
	21,4
	21351
	28,5
	18923
	22,5

	молоко 
	46398
	67,9
	45907
	61,3
	52581
	62,6

	продукция животноводства собственного производства, реализованная в переработанном виде
	337
	0,5
	453
	0,6
	282
	0,3

	другие виды продукции
	1311
	1,9
	1241
	1,7
	1147
	1,4

	Всего 
	68302
	100
	74921
	100
	83962
	100


Наибольший удельный вес в структуре выручки от продаж занимает продукция животноводства – от 85,5 до 90,4 %. При этом за 3 года произошло снижение удельного веса продукции животноводства в основном это произошло за счет роста удельного веса продукции растениеводства – от 8,3 до 13,1%.
Исходя из данных таблицы можно сделать вывод, что специализацией предприятия является продукция животноводства, а именно производство и продажа молока.
Для оценки уровня специализации производства рассчитаем коэффициент специализации. Он определяется по следующей формуле:


                                                                    

где 	 – коэффициент специализации;

 – сумма удельных весов каждой отрасли в структуре товарной продукции;

 – порядковый номер вида продукции в ранжированном ряду по удельному весу, начиная с наибольшего (i = 1, 2, 3, …., n).
Коэффициент специализации ООО «Луч» в 2014г. составил 0,53, в 2015г. – 0,49, в 2016г. – 0,48. На протяжении исследуемого периода предприятие имело средний уровень специализации.
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Осуществляемый на предприятиях процесс производства обуславливает необходимость в затратах труда и использовании средств производства.
Вовлеченные в процесс производства и выраженные в денежной форме средства производства образуют производственные фонды предприятия. 
Они делятся на основные и оборотные средства. Это деление обусловлено их ролью в процессе производства и характером переноса их стоимости на готовую продукцию.
Основные средства – это средства труда, которые многократно участвуют в процессе производства, постепенно изнашиваются и переносят свою стоимость на готовую продукцию в течение ряда лет в виде амортизационных отчислений. Для экономики сельскохозяйственного производства большое значение имеет структура основных средств. Рассмотрим состав и структуру основных средств предприятия (таблица 4).
Таблица 4 – Состав и структура основных фондов (на конец года)
	Виды основных фондов
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Здания и сооружения
	2066
	3,2
	2066
	3,0
	1971
	2,6

	Машины и оборудование
	38405
	58,9
	40555
	58,9
	43342
	57,0

	Транспортные средства
	4094
	6,3
	4048
	5,9
	5103
	6,7

	Производственный и хозяйственный инвентарь
	16
	0,02
	16
	0,02
	16
	0,02

	Продуктивный скот
	20666
	31,7
	22207
	32,2
	25576
	33,6

	Другие виды основных средств
	8
	0,01
	8
	0,012
	8
	0,01

	Всего основных фондов
	65254
	100
	68900
	100
	76017
	100



Стоимость основных средств за анализируемый период возросла на 10763 тыс. руб. или на 16,5%. В структуре основных средств наибольший удельный вес занимают машины и оборудование.
В целом структура основных средств остается стабильной на протяжении всего рассматриваемого периода.
Показатели обеспеченности и эффективности использования основных средств ООО «Луч» представлены в таблице 5.
Таблица 5 – Показатели обеспеченности и эффективности использования основных средств
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014г.

	Фондовооруженность, тыс. руб.
	440,6
	489,6
	548,9
	124,6

	Фондоотдача, руб.
	1,17
	1,12
	1,16
	98,7

	Фондоемкость, руб.
	0,85
	0,90
	0,86
	101,4

	Рентабельность (убыточность) ОПФ, %
	-2,0
	5,9
	7,6
	+9,6 п.п.



Фондовооруженность за три года увеличилась на 24,6%, что связано с увеличением стоимости основных средств при неизменной численности работников.
Фондоотдача за рассматриваемый период сократилась на 1,3%, фондоемкость при этом выросла на 1,4%, что связано с опережающими темпами роста среднегодовой стоимости основных средств по сравнению с ростом стоимости выручки.
Рентабельность основных средств увеличилась на 9 п.п., что связано с опережающими темпами роста прибыли от продаж по сравнению с темпами роста стоимости основных средств.
Таким образом, можно сделать вывод, что основные средства на предприятии используются неэффективно, несмотря на рост рентабельности основных средств.
Под структурой оборотных средств понимается соотношение их отдельных элементов во всей их совокупности.
Таблица 6 – Состав и структура оборотных средств на конец года
	Элементы оборотных средств
	2014 год
	2015 год
	2016 год

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Запасы 
	50070
	95,3
	58045
	96,4
	61171
	97,4

	Дебиторская задолженность 
	2219
	4,2
	1791
	3
	1356
	2,2

	Денежные средства 
	247
	0,5
	264
	0,4
	239
	0,4

	Прочие 
	-
	-
	130
	0,2
	59
	0,1

	Итого 
	52536
	100
	60230
	100
	62825
	100



Стоимость оборотных средств за рассматриваемый период возросла на 10289 тыс. руб. или на 19,6%, в наибольшей степени возросли запасы на 11101 тыс. руб. или на 22,2%.
Наибольший удельный вес в структуре оборотных средств занимают запасы, их удельный вес увеличился с 95,3 до 97,4% на 2,1 п.п.
Показатели эффективности использования оборотных средств представлены в таблице 7.
Таблица 7 – Показатели эффективности использования оборотных средств
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Коэффициент оборачиваемости
	1,29
	1,33
	1,37
	106,7

	Продолжительность одного оборота, дни
	284
	275
	266
	93,8

	Рентабельность (убыточность) оборотных средств, %
	-2,2
	7,0
	9,0
	11,2 п.п.



Коэффициент оборачиваемости оборотных средств показывает сколько раз в течение периода (года) обернулись оборотные средства.
За анализируемый период данный показатель вырос на 6,7%. Средняя продолжительность одного оборота сократилась  на 18 дней или на 6,2%, что несомненно является положительным фактором в развитии предприятия.
К 2016 году рентабельность оборотных средств возросла на 11,2 п.п, что связано с опережающими темпами роста прибыли от продаж по сравнению с темпами роста стоимости оборотных средств.
Таким образом, в целом можно отметить, что оборотные средства на предприятии используются эффективно.
Земля в сельском хозяйстве – главное средство производства. Рациональное использование земельных ресурсов имеет большое значение в экономике сельского хозяйства и страны в целом. При использовании земли необходимо обеспечивать постоянное увеличение ее продуктивности.
Земельное законодательство обязывает каждое сельскохозяйственное предприятие охранять, восстанавливать и повышать плодородие почв, предотвращать ветровую и водную эрозию, не допускать засоления и заболачивания земель, бороться с сорняками, не допускать ухудшения качества всех видов сельскохозяйственных угодий. Рассмотрим состав и структуру земельных угодий в таблице 8.
Таблица 8 – Состав и структура земельных угодий 
	Виды земельных угодий
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	
	га
	%
	га
	%
	га
	%

	Общая земельная площадь, всего 
	5395
	100
	5395
	100
	5395
	100

	в т.ч. сельскохозяйственные угодия
	5395
	100
	5395
	100
	5395
	100

	Из них:
	
	
	
	
	
	

	пашня
	4605
	85,4
	4605
	85,4
	4605
	85,4

	сенокосы
	340
	6,3
	340
	6,3
	340
	6,3

	пастбища
	450
	8,3
	450
	8,3
	450
	8,3



По данным таблицы можно сделать вывод, что для сельского хозяйства наибольшее значение имеет земля, используемая для получения сельскохозяйственной продукции. Наибольший удельный вес в структуре земельных угодий занимает пашня, она составляет 85,4% занимаемой площади – 4605 га. Наименьший процент в структуре земельных угодий занимают сенокосы, они составляют 6,3%, при занимаемой площади 340 га.
Так же рассмотрим показатели эффективности использования земельных ресурсов (таблица 9).
Таблица 9 – показатели эффективности использования сельскохозяйственных угодий
	Показатели 
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Произведено на 100 га с-х. угодий:
	 
	 
	 
	 

	валовой продукции, тыс. руб.
	1266
	1389
	1556
	122,9

	товарной продукции, тыс. руб.
	1242
	1366
	1535
	123,6

	прибыли (убытка) от реализации продукции, тыс. руб.
	-22,0
	73,0
	102,1
	-

	молока, ц
	547
	569
	579
	105,9

	прироста живой массы скота, ц
	42
	44
	42
	100,0

	зерновые и зернобобовые, ц 
	734
	673
	677
	92,2



По данным таблицы 18 мы видим, что за три года произошло увеличение производства валовой продукции на 100 га сельскохозяйственных угодий, а именно на 290 тыс. руб. или на 22,9% в следствие чего выросла прибыль от реализации продукции. 
За анализируемый период производство молока на 100 га сельскохозяйственных угодий увеличилось на 32 ц или на 5,9%, при этом производство зерновых и зернобобовых сократилось на 57 ц или на 7,8%.
В целом можно сделать вывод, что земельные ресурсы предприятия используются эффективно.
Рассмотрим так же состав и структуру трудовых ресурсов предприятия, и их производительность.
Состав и структура персонала предприятия – это соотношение различных категорий работников в общей их численности.
Состав и структура персонала представлены в таблице 10.
Таблица 10 – Состав и структура персонала ООО «Луч»
	Категории персонала
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	
	чел.
	%
	чел.
	%
	чел.
	%

	Численность работников, всего, в том числе:
	132
	100
	137
	100
	132
	100

	1.Работники, занятые в с/х производстве из них:
	128
	97
	133
	97
	127
	96,2

	рабочие
	101
	76,5
	106
	77,3
	103
	78,0

	руководители
	5
	3,8
	5
	3,6
	5
	3,8

	специалисты
	22
	16,7
	22
	16,1
	19
	14,4

	2.Работники подсобных производств
	4
	3
	4
	3
	5
	3,8

	работники, занятые в подсобных промышленных предприятиях и промыслах
	3
	2,3
	3
	2,3
	4
	3,0

	работники торговли и общественного питания
	1
	0,7
	1
	0,7
	1
	0,8



Численность персонала за 3 года значительно не изменялась и на конец периода составила 132 чел. Наибольший удельный вес в структуре персонала занимают рабочие, что характерно для сельскохозяйственных предприятий.
Для оценки эффективности использования трудовых ресурсов на предприятии рассмотрим такие показатели как производительность труда и уровень производительности труда.
Производительность труда выражает способность конкретного труда производить определенное количество продукции (или выполнять определенный объем работ установленного качества) в единицу рабочего времени. Показатели производительности труда представлены в таблице 11.
Таблица 11 – Показатели производительности труда ООО «Луч»
	Показатели
	2014 год
	2015 год
	2016 год
	2016 г. к 2014 г.,%

	Отработано за год всеми работниками, чел.-ч
	231264
	240024
	231264
	100,0

	Выработка на 1 работника по денежной выручке, тыс. руб.
	517,4
	546,9
	636,1
	122,9

	Выработка на один отработанный чел.-ч по выручке, тыс. руб.
	0,29
	0,31
	0,36
	124,1

	Трудоемкость производства продукции, чел.-ч/тыс. руб.
	3,4
	3,2
	2,8
	82,4



За рассматриваемый период увеличилась выработка как на одного работника, так и на один отработанный чел.– час – на 22,9 и 24,1%.
Трудоемкость производства продукции при этом сократилась почти на 18%. Все это свидетельствует о том, что персонал на предприятии используется эффективно.
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Финансовые результаты деятельности предприятия представлены в таблице 12.
За три года произошло увеличение выручки на 22,9%, при этом себестоимость продаж возросла на 13,3%. Коммерческие расходы сократились на 101 тыс. руб. или на 8,3%, что привело к повышению прибыли от продаж на 6697 тыс. руб. или на 364,2%. За 3 года чистая прибыль предприятия выросла в 2,5 раза.
Прочие доходы и прочие расходы за три года сократились на – 14,3 и 2,7%. По данным таблицы 15 мы видим, что прочие доходы значительно превышают прочие расходы, что и привело к увеличению прибыли до налогообложения и чистой прибыли в 2,5 раза.
Таблица 12 – Финансовые результаты деятельности ООО «Луч»,тыс.руб.
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Выручка от продаж
	68302
	74921
	83962
	122,9

	Себестоимость продаж
	68271
	69700
	77335
	113,3

	Валовая прибыль
	31
	5221
	6627
	21377,4

	Коммерческие расходы
	1218
	1281
	1117
	91,7

	Прибыль от продаж
	-1187
	3940
	5510
	464,2

	Проценты к уплате
	3180
	4152
	3660
	115,1

	Прочие доходы
	7557
	7331
	6473
	85,7

	Прочие расходы
	1210
	820
	1177
	97,3

	Прибыль до налогообложения
	1980
	6299
	7146
	360,9

	Текущий налог на прибыль
	30
	26
	64
	213,3

	Чистая прибыль (убыток) 
	1950
	6273
	7082
	363,2


Проведем анализ основных показателей рентабельности, представленных в таблице 13. 
Рентабельность продаж показывает, какую часть выручки организации составляет прибыль. Иными словами, рентабельность продаж выступает коэффициентом, который иллюстрирует, какая доля прибыли содержится в каждом заработанном рубле.
Таблица 13 – Показатели рентабельности, %
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	Отклонение (+,-)

	Рентабельность (убыточность) продаж
	-1,74
	5,26
	6,56
	+8,30 

	Рентабельность (убыточность) затрат
	-1,71
	5,55
	7,02
	+8,73 


Таким образом, за анализируемый период наблюдается рост рентабельности продаж на 8,3 п.п. Рентабельность затрат показывает сколько предприятие имеет прибыли с каждого рубля, затраченного на производство и реализацию продукции. На предприятии наблюдается тенденция роста рентабельности затрат на 8,73 п.п.
Для изучения финансового состояния предприятия составлен аналитический баланс предприятия (таблица 14). 
Таблица 14 – Аналитический баланс ООО «Луч»
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	Статьи актива
	
	
	

	Денежные средства и краткосрочные финансовые вложения (S)  
	247
	264
	239

	Дебиторская задолженность и прочие оборотные активы (Ra)
	2219
	1921
	1415

	Запасы и затраты (Z)
	50070
	58045
	61171

	Текущие активы предприятия (Аt)
	52536
	60230
	62825

	Внеоборотные активы (F)
	35200
	32938
	32872

	Всего имущества предприятия (Ва)
	87736
	93168
	95697

	Статьи пассива
	
	
	

	Кредиторская задолженность и прочие краткосрочные пассивы (Rр)
	13156
	13994
	11288

	Краткосрочные кредиты и займы (Kt)
	11350
	11970
	12040

	Краткосрочный заемный капитал предприятия (Рt)
	24506
	25964
	23328

	Долгосрочные кредиты и займы (Кd)
	14615
	12316
	10399

	Собственный капитал (Ес)
	48615
	54888
	61970

	Итого капитал предприятия (Вр)
	87736
	93168
	95697


Далее рассмотрим источники формирования запасов и затрат, которые представлены в таблице 15.
Таблица 15 – Обеспеченность запасов источниками формирования и тип финансовой устойчивости, тыс.руб.
	Показатель
	На 31.12.14г.
	На 31.12.15г.
	На 31.12.16г.

	Собственный капитал (Ес)
	48615
	54888
	61970

	Внеоборотные активы (F)
	35200
	32938
	32872

	Наличие собственных оборотных средств (Ас) Аc=Еc-F
	13415
	21950
	29098

	Долгосрочный заемный капитал (Кd)
	14615
	12316
	10399

	Наличие долгосрочных источников формирования запасов Аr=Ас+Кd
	28030
	34266
	39497

	Краткосрочные займы и кредиты (Кt)
	11350
	11970
	12040

	Общая величина нормальных источников формирования запасов А0=Аr+Кt
	39380
	46236
	51537

	Общая величина запасов, тыс.руб. (Z)
	50070
	58045
	61171

	Излишек (+), недостаток (-) собственных оборотных средств для формирования запасов Nс=Ас-Z
	-36655
	-36095
	-32073

	Излишек (+), недостаток (-) долгосрочных источников формирования запасов, тыс.руб. Nr =Аr-Z
	-22040
	-23779
	-21674

	Излишек (+), недостаток (-) общей величины основных источников формирования запасов, тыс.руб. N0=А0-Z
	-10690
	-11809
	-9634

	Тип финансовой устойчивости
	Кризисное финансовое состояние
	Кризисное финансовое состояние
	Кризисное финансовое состояние


Как показывают расчеты, весь рассматриваемый период предприятие имеет тип финансовой устойчивости – кризисное финансовое состояние.
Далее рассмотрим и проанализируем коэффициенты финансовой устойчивости, которые представлены в таблице 16.
На протяжении анализируемого периода предприятие в финансовом отношении независимо от заемных источников. Об этом говорят коэффициенты автономии и финансовой зависимости, значения которых находятся в пределах нормы. 
Коэффициент маневренности собственного капитала характеризует какую долю занимает собственный капитал, инвестированный в оборотные средства, в общей сумме собственного капитала организации. Чем выше полученное значение норматива, тем более большая маневренность организации. Так у предприятия наибольшая маневренность наблюдалась в 2016 г. 
Таблица 16 - Коэффициенты финансовой устойчивости
	Показатели
	Оптим. значение
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. к 2014 г., +-

	Коэффициент автономии
	0,5-0,6
	0,55
	0,59
	0,65
	+0,1

	Коэффициент финансовой зависимости
	0,4-0,5
	0,45
	0,41
	0,35
	-0,1

	Коэффициент финансового левериджа
	<1,0
	0,80
	0,70
	0,54
	-0,26

	Коэффициент финансирования
	≥1,0
	1,24
	1,43
	1,84
	+0,6

	Коэффициент маневренности собственного капитала
	0,2-0,4
	0,28
	0,40
	0,47
	+0,19

	Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами
	0,1
	0,26
	0,36
	0,46
	+0,2

	Коэффициент обеспеченности запасов собственными средствами
	0,6-0,8 (нижняя граница 0,5)
	0,27
	0,38
	0,48
	+0,21


Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами показывает, что за весь рассматриваемый период предприятие не имеет собственные оборотные средства для формирования запасов, при этом показатель имеет тенденцию к ухудшению, хотя и находится в пределах нормативного значения.
Анализ финансовой устойчивости с помощью относительных показателей подтверждает выводы, полученные при анализе с помощью относительных показателей: финансовое состояние предприятия на протяжении трехлетнего периода является кризисным. 
Показатели ликвидности предприятия представлены в таблице 17.
Таблица 17 – Коэффициенты ликвидности и платежеспособности  
	Показатели
	Оптим. знач.
	На 31.12.14г.
	На 31.12.15г.
	На 31.12.16г.
	Изменение за весь период (+,-)

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	0,2-0,3
	0,0101
	0,0102
	0,0102
	+0,0001

	Коэффициент промежуточной ликвидности
	0,8-1,0
	0,101
	0,084
	0,071
	-0,03

	Коэффициент текущей ликвидности
	2,0
	2,14
	2,32
	2,69
	+0,55



Коэффициент текущей (общей) ликвидности  — финансовый коэффициент, равный отношению текущих (оборотных) активов к краткосрочным обязательствам (текущим пассивам). Это наиболее общий и часто используемый показатель ликвидности. Коэффициент отражает способность предприятия погашать текущие (краткосрочные) обязательства за счёт только оборотных активов. Чем показатель больше, тем лучше платежеспособность предприятия. Данный показатель на предприятии имеет тенденцию к росту, в течение всего периода превышает нормативное значение.
Коэффициент промежуточной ликвидности  - финансовый коэффициент, равный отношению высоколиквидных текущих активов к краткосрочным обязательствам (текущим пассивам). Коэффициент отражает способность компании погашать свои текущие обязательства в случае возникновения сложностей с реализацией продукции. Нормальным считается значение коэффициента не менее 1. Расчет коэффициента показал, что все полученные значения не соответствуют норме. 
Коэффициент абсолютной ликвидности - финансовый коэффициент, равный отношению денежных средств и краткосрочных финансовых вложений к краткосрочным обязательствам (текущим пассивам). Нормальным считается значение коэффициента не менее 0,2. В данном случае за весь рассматриваемый период показатель находится вне пределов нормы.
[bookmark: _Toc484282895]




3. Организация сбыта мяса КРС на предприятии и его совершенствование

[bookmark: _Toc484282896]3.1 Оценка организации сбыта мяса КРС в ООО «Луч»

Оценка организации сбыта мяса КРС на предприятии следует начать с анализа рыночной ситуации и прогноза сбыта продукции.
[bookmark: 445]На современном этапе позиция мясного скотоводства в жизненном цикле - рост рынка, так как соответствует признакам данной стадии: 
- высокий темп роста;
- высокая конкуренция;
- большой потенциал роста;
- спрос больше предложения.
Рынком сбыта мяса КРС является Унинский район, за пределы района предприятие не осуществляет сбыт, что объясняется следующими причинами:
1) небольшие объемы производства мяса КРС, так как предприятие имеет молочную направленность и на откорм направляются коровы молочной породы из основного стада;
2) убыточность реализации мяса КРС, так как предприятие вынуждено продавать мясо по более низким ценам по сравнению с предприятиями мясного скотоводства;
3) ограниченность ассортимента предлагаемой продукции, так как предприятие реализует мясо КРС только в виде полутуш, преимущественно в замороженном виде, причем хранение мяса КРС осуществляется не на предприятии, так как у него таких возможностей.
Для начала определим долю Унинского района в продаже мяса КРС по Кировской области (таблица 18).


Таблица 18 – Удельный вес Унинского района в объеме реализации мяса КРС по Кировской области
	Показатели 
	2015 г.
	2016 г.

	
	тонн
	%
	тонн
	%

	Объем реализации мяса и субпродуктов убойных животных по Кировской области, всего
	28777,5
	100
	30331,5
	100

	В том числе
	
	
	
	

	Унинский район
	412,1
	1,4
	514,6
	1,7


Унинский район занимает небольшую долю в объеме реализации мяса КРС, при этом доля района увеличилась, как и сам объем продаж, что свидетельствует о потенциале рынка сбыта.
Проведем анализ рыночной ситуации на рынке мяса КРС в Унинском районе Кировской области.
В первую очередь необходимо изучить конкурентов, производящих и реализующих мясо КРС в пределах района.
В таблице 19 представлен состав и структура объемов производства мяса КРС в Унинском районе в 2016 году (по данным администрации Унинского района).
Таблица 19 – Состав и структура производства мяса КРС по производителям Унинского района в 2016 году
	Показатели 
	2016 г.

	
	ц
	%

	Объем производства мяса и субпродуктов убойных животных по Унинскому району, всего
	5146
	100

	В том числе:
	
	

	ООО «Луч»
	880
	17,1

	МУП «Унинская МТС»
	492
	9,6

	ООО «Елгань»
	1789
	34,8

	СПК «Земледелец»
	1549
	30,1

	ООО «СХП «Сибирь»
	56
	1,1

	ООО «СПП «Маяк»
	380
	7,4


Лидером по производству мяса КРС в Унинском районе является ООО «Елгань», ООО «Луч» занимает 3 место в общем объеме производства.
Часть продукции вывозится за пределы района, поэтому необходимо рассмотреть объемы продаж мяса КРС предприятиями Унинского района (таблица 20).
Таблица 19 – Состав и структура реализации мяса КРС по производителям Унинского района в 2016 году
	Показатели 
	2016 г.

	
	ц
	%

	Объем реализации мяса и субпродуктов убойных животных по Унинскому району, всего
	3211,2
	100

	В том числе:
	
	

	ООО «Луч»
	718,2
	22,4

	МУП «Унинская МТС»
	120
	3,7

	ООО «Елгань»
	1155
	36,0

	СПК «Земледелец»
	1110
	34,6

	ООО «СХП «Сибирь»
	56
	1,7

	ООО «СПП «Маяк»
	52
	1,6



Необходимо также учесть при анализе рыночной ситуации что на территорию Унинского района также завозится и продукция из других районов, при приблизительным оценкам ее доля составляет примерно 25% от общего объема продаж (точная оценка затруднительна в связи с отсутствием учета данной информации).
Таким образом, фактическая емкость рынка мяса КРС Унинского района оценивается в пределах 400 тонн мяса КРС.
Проведем оценку потенциальной емкости рынка для определения прогнозного объема сбыта мяса КРС на ближайшую перспективу.
Потенциальная емкость = Норма потребления мяса КРС на душу населения*Численность населения Унинского района
Потенциальная емкость = 80 кг*8158=652,6 тонн
Таким образом, можно отметить, что потенциальная емкость рынка мяса КРС Унинского района больше фактической, что свидетельствует о возможностях предприятия по расширению продажи мяса КРС на территории района.
Следовательно, при прогнозе объемов сбыта мяса КРС на перспективу необходимо учитывать расширение выхода предприятия за пределы района, для чего необходимо также расширять ассортимент предлагаемой продукции.
Предприятием было принято стратегическое решение по продаже КРС не в живом весе, а в убойном весе, то есть товарная продукция предприятия – это мясо КРС в виде полутуш.
В качестве посредников по продаже мяса КРС на предприятии выступают:
1) сельскохозяйственные потребительские кооперативы Унинского района (СПСК «Чуваши-Агро», СКПК «Партнер»)
2) перерабатывающие предприятия Кировской области (Унинский мясокомбинат)
3) рынок в пгт. Уни.
Предприятие в основном пользуется косвенными каналами сбыта, прямые каналы сбыта практически не используются, за исключением продажи продукции работникам предприятия.
[bookmark: 981]Сбытовая политика ООО «Луч» - это целенаправленная деятельность, принципы и методы, осуществления которой призваны организовать движение потока товаров к конечному потребителю. 
Основной задачей является создание условий для превращения потребностей потенциального покупателя в реальный спрос на конкретный товар. К числу таких условий относятся элементы сбытовой политики, капиталы распределения (сбыта, товародвижения) вместе с функциями, которые они наделены.
Основными элементами сбытовой политики  ООО «Луч» являются следующие:
· транспортировка продукции - её физическое перемещение от производителя к потребителю;
· доработка продукции - подбор, сортировка, сборка готового изделия и прочее, что повышает степень доступности и готовности продукции к потребителю;
· хранение продукции - организация создания и поддержания необходимых её запасов;
· контакты с потребителями - действия по физической передачи товара, оформлению заказов, организации платёжно-расчётных операций, юридическому оформлению передачи прав собственности на товары, информированию потребителя о товаре и фирме, а также сбору информации о рынке.
При определении объемов реализации продукции, а именно реализации мяса КРС предприятие учитывает следующие факторы:
1) спрос на мясо КРС;
2) наличие посредников по продаже продукции;
3) производственные потребности и возможности предприятия;
4) расходы по сбыту, доработке и хранению продукции.
Объемы реализации мяса КРС под влиянием указанных факторов постоянно меняются, они представлены в динамике на рисунке 1.


Рисунок 1 – Динамика объемов реализации мяса КРС, ц
За три года на предприятии наблюдается рост объемов реализации мяса КРС на 167 ц или на 23,4%.
Объемы реализации мяса КРС по каналам сбыта представлены в таблице 20.
Таблица 20 - Объемы реализации мяса КРС по каналам сбыта, ц
	Каналы реализации
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Работникам предприятия
	144
	29
	24,2
	16,8

	СПСК "Чуваши-Агро"
	203
	249
	298
	146,8

	СКПК "Партнер"
	205
	405
	245
	119,5

	Рынок
	103
	122
	151
	146,6

	Прочие каналы
	58
	106
	161,8
	279,0

	Итого
	713
	911
	880
	123,4


За три года в наибольшей степени объем сбыта увеличился по прочим каналам сбыта, к которым относятся различные каналы сбыта за пределами Унинского района, в частности на мясоперерабатывающие предприятия Кировской области.
Рассмотрим далее структуру объемов реализации по каналам сбыта (таблица 21).
Таблица 21 - Структура объемов реализации по каналам сбыта
	Каналы реализации
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Работникам предприятия
	20,2
	3,2
	2,8
	-17,4

	СПСК "Чуваши-Агро"
	28,5
	27,3
	33,9
	5,4

	СКПК "Партнер"
	28,8
	44,5
	27,8
	-0,9

	Рынок
	14,4
	13,4
	17,2
	2,7

	Прочие каналы
	8,1
	11,6
	18,4
	10,3


Наибольший удельный вес в структуре каналов сбыта занимают потребительские кооперативы Унинского района, которые являются основными посредниками предприятия по продаже мяса КРС. Данные предприятия предоставляют также ООО «Луч» услуги по убою скота, так как на предприятии нет своего убойного пункта. В связи с этим предприятие несет дополнительные затраты по транспортировке КРС и по его убою.
Организация доработки и хранения продукции на предприятии включает в себя:
1) непосредственно доработка продукции выражается в операции по убою скота, который на предприятии не производится, а производится в убойных пунктах других предприятий;
2) хранение продукции в замороженном виде осуществляется в местах убоя, где предоставляются услуги по заморозке и хранению продукции.
Все это приводит к росту себестоимости мяса КРС, так как появляются дополнительные затраты по доработке и хранению продукции.
Состав и структура себестоимости мяса КРС представлены в таблице 23.
Таблица 23 – Состав и структура себестоимости  1 ц мяса КРС в живом весе
	Статьи затрат
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016г. в % к 2014г.

	
	руб.
	%
	руб.
	%
	руб.
	%
	

	Оплата труда со страховыми взносами
	9035,64
	34,2
	9845,40
	36,6
	8005,41
	29,1
	88,6

	Корма
	9405,52
	35,6
	8930,80
	33,2
	12214,44
	44,4
	129,9

	ГСМ
	819,02
	3,1
	860,80
	3,2
	1320,48
	4,8
	161,2

	Содержание основных средств
	2536,32
	9,6
	3120,40
	11,6
	2255,82
	8,2
	88,9

	Услуги по убою и хранению
	1875,82
	7,1
	1990,60
	7,4
	2255,82
	8,2
	120,3

	Прочие
	2747,68
	10,4
	2152,00
	8
	1458,03
	5,3
	53,1

	Итого
	26420
	100
	26900
	100
	27510
	100
	104,1


За три года себестоимость 1 ц мяса КРС выросла на 4,1%, что связано с увеличением затрат на корма, ГСМ и на оплату услуг по убою и хранению.
Услуги по убою и хранению, а именно СПСК «Чуваши-Агро» и СКПК «Партнер», занимают в среднем около 7-8% в структуре себестоимости, в абсолютном выражении в расчете на 1 ц мяса КРС они возросли на 380 руб., что в конечном итоге снижает финансовый результат от реализации мяса КРС.
Важным этапом в организации сбыта продукции является организация коммуникаций с потребителями, предприятие такой организацией не занимается, так как имеет в основном косвенные каналы сбыта.
В рамках системы управления сбытом на предприятии производится определение цен реализации продукции.
Средняя цена реализации 1 ц мяса КРС представлена на рисунке 2.


Рисунок 2 – Динамика цен реализации 1 ц мяса КРС в ООО «Луч», руб.
Можно отметить, что цена реализации продукции в 2016 году по сравнению с 2014 годом возросла на 1017 руб. или на 5%. 
При этом необходимо отметить, что в 2015 году по сравнению с 2014 годом наблюдался существенный рост цены реализации, что связано с тем, что в 2015 году предприятие продало часть продукции  мясоперерабатывающему предприятию по достаточно высокой цене.
Цены реализации существенно отличаются по каналам сбыта (таблица 24).



Таблица 24 – Цены реализации 1 ц мяса КРС по каналам сбыта руб.
	Каналы реализации
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Работникам предприятия
	18150,0
	19206,0
	18420,0
	101,5

	СПСК "Чуваши-Агро"
	21320,0
	23200,0
	22514,0
	105,6

	СКПК "Партнер"
	20410,0
	22120,0
	22011,0
	107,8

	Рынок
	20150,0
	21302,0
	21520,0
	106,8

	Прочие каналы
	24205,9
	32639,5
	19319,2
	79,8

	Средняя цена по всем каналам
	20483
	23436
	21500
	105,0


Как видим из таблицы цены реализации отличаются по каналам сбыта так в 2016 году наиболее выгодными каналами с точки зрения цены были потребительские кооперативы Унинского района.
Таблица 24 – Рентабельность(убыточность) каналов сбыта
	Каналы реализации
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	Работникам предприятия
	- 45.5
	- 40.0

	-49.4

	СПСК «Чуваши-Агро»
	-23.9
	-15.9
	-22.2

	СКПК "Партнер"
	-29.4
	-21.6
	-24.9

	Рынок
	-31.1
	-26.7
	-27.8

	Прочие каналы
	-9.1
	17.6
	-42.3


Из данных таблицы видно, взаимодействие с этими предприятиями ведет к убыточности. Наибольшая убыточность по каналам сбыта у работников предприятия. Рентабельность наблюдается у прочих каналов в 2015 г.
Разница в ценах отражается и на получении выручки, рассмотрим состав и структуру выручки по каналам сбыта (таблица 24).
Таблица 25 - Состав и структура выручки по каналам сбыта
	Каналы реализации
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	

	Работникам предприятия
	2613,6
	17,9
	557,0
	2,6
	445,8
	2,4
	17,1

	СПСК "Чуваши-Агро"
	4328,0
	29,6
	5776,8
	27,1
	6709,2
	35,5
	155,0

	СКПК "Партнер"
	4184,1
	28,6
	8958,6
	42,0
	5392,7
	28,5
	128,9

	Рынок
	2075,5
	14,2
	2598,8
	12,2
	3249,5
	17,2
	156,6

	Прочие каналы
	1403,9
	9,6
	3459,8
	16,2
	3125,8
	16,5
	222,6

	Итого
	14605,0
	100,0
	21351,0
	100,0
	18923,0
	100,0
	129,6


Наибольший вклад в выручку вносят потребительские кооперативы Унинского района, наименьший вклад – продажа продукции работникам предприятия.
Наиболее наглядно структура выручки по каналам на примере 2016 года представлена на рисунке 3.



Рисунок 3 – Структура выручки по каналам сбыта, %
Для эффективной работы с каналами сбыта, важна периодическая оценка участников сбыта, обновление условий сотрудничества с посредниками, корректировка базы посредников. 
При стабильной работе посредники зачастую расслабляются, что влияет на качество сбыта и плохо отражается на деятельности предприятия. Необходимо проводить оценку посредников и корректировать посредническую базу, а также условия сотрудничества. Такая работа на предприятии не проводится, что заметно по представленным данным по структуре выручки от реализации мяса КРС по каналам сбыта.
В рамках организации контроля за эффективностью сбыта на предприятии рассматриваются следующие показатели:
1. контроль ежегодных планов. 
На предприятии в текущем периоде составляется план работы предприятия, в частности составляется и план по результатам сбыта мяса КРС.
Сравнение фактических и плановых показателей по объемам реализации и выручке представлено в таблице 25.


Таблица 26 – Сравнение фактических и плановых показателей реализации мяса КРС
	Показатели 
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.

	
	план
	факт
	план
	факт
	план
	факт

	Объем реализации мяса КРС
	750
	713
	920
	911
	925
	880

	Выручка от продажи мяса КРС
	14605
	14605
	21351
	21351
	18923
	18923



Как видно по данным таблицы, предприятие не выполняет плановые показатели, наблюдается существенное отклонение фактических показателей от запланированных, что является отрицательным фактором в организации сбыта мяса КРС на предприятии.
2. финансовый анализ. Рассмотрим основные финансовые показатели по реализации мяса КРС на предприятии, отражающие эффективность сбыта продукции на предприятии (таблица 26).
Таблица 27 – Показатели эффективности сбыта мяса КРС
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. в % к 2014 г.

	Объем реализации мяса КРС, ц
	713
	911
	880
	123,4

	Выручка, тыс. руб.
	14605
	21351
	18923
	129,6

	Себестоимость 1 ц мяса КРС, руб.
	26420
	26900
	27510
	104,1

	Цена реализации 1 ц мяса КРС, руб.
	20483
	23436
	21500
	105,0

	Себестоимость реализованного мяса, тыс. руб.
	18837
	24506
	24209
	128,5

	Прибыль (убыток) от реализации мяса, тыс. руб.
	-4232
	-3155
	-5286
	124,9

	Рентабельность (убыточность) продаж, %
	-28,98
	-14,78
	-27,93
	+1,05 п.п.

	Рентабельность (убыточность) затрат, %
	-22,47
	-12,87
	-21,83
	+0,63 п.п.


За рассматриваемый период произошло увеличение объемов реализации мяса КРС, а также средних цен его реализации, что повлекло за собой увеличение выручки от реализации мяса КРС на 29,6%. 
В связи с превышением себестоимости над ценами реализации предприятие получает убыток от реализации мяса КРС, который имеет тенденцию к росту.
Таким образом, проведенная оценка организации сбыта мяса КРС в ООО «Луч» Унинского района, выявила следующие недостатки:
1) отсутствие эффективной работы по управлению ассортиментом;
2) рост затрат по производству и сбыту мяса КРС, в частности рост затрат по организации хранения и доработки продукции;
3) отсутствие контроля за планированием каналов сбыта;
4) отсутствие коммуникаций с потребителями.
Как следствие выявленных недостатков, можно отметить рост убытков от реализации мяса КРС, следовательно организацию сбыта мяса КРС на предприятии нельзя признать эффективной.
Организацией сбыта мяса КРС в ООО «Луч» занимается экономист. 
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Основной целью ООО «Луч»  является увеличение прибыли от продаж в целом по предприятию, в том числе за счет сокращения убытков от реализации продукции мясного скотоводства.
Как было отмечено ранее, в организации сбыта мяса КРС на предприятии, имеется ряд недостатков, требующих устранения, для решения проблемы сокращения убытков в этой отрасли.
Исходным пунктом при планировании мероприятий является прогнозирование объемов сбыта мяса КРС.
Прогноз сбыта - исходный пункт в планировании деятельности предприятия в современных условиях. 
Первая задача состоит в определении того, что будут продавать на рынках. 
Вторая - какое количество этой продукции может быть продано.
 Сбытовой потенциал, а не производственные мощности определяют сегодня значения плановых показателей. 
Прогноз сбыта помогает определить допустимый уровень издержек производства различных видов продукции. Зная прогноз, производитель не будет вкладывать средства в заведомо убыточным ограничениям виды продукции. 
Планируя изменение объемов продаж можно использовать различные методы:
1) Расчет на основе среднегодового темпа роста

Среднегодовой темп роста = 
Прогнозное значение объема сбыта продукции на 2018 год = 1,112*880=1084 ц 
2) Расчет на основе среднего абсолютного прироста
Средний абсолютный прирост = ((920-713)+(880-920))/3 = 55,7 ц
Прогнозное значение объема сбыта продукции на 2018 год = 55,7*2 + 880 = 991 ц
Сведем полученные значения в таблицу 27, где также учтем данные 2015 года.
Таблица 27 – Прогноз объема сбыта продукции, тонн
	Метод прогноза
	Объем продаж, тонн

	По среднегодовому темпу роста
	1084

	По среднему абсолютному приросту
	991

	Объем в 2016 г.
	880


Прогнозные значения объемов сбыта мяса КРС выше чем фактическое значение на 2016 год, в качестве планового объема сбыта примем объем сбыта мяса КРС на уровне среднего прогнозного значения.
Таким образом, плановый объем сбыта мяса КРС на 2018 год составит 1037 ц, что на 17,9% выше, чем в 2016 году.
Достижение такого значения является возможным, так как на предприятии в связи программой развития молочного скотоводства продолжается процесс замены стада, в связи чем количество скота, поставленного на откорм, на ближайшие несколько лет будет увеличиваться.
Для реализации дополнительных объемов сбыта мяса КРС, а также для совершенствования организации сбыта на предприятии необходимо проведение следующих мероприятий:
1. расширение ассортимента мяса КРС. Как было отмечено ранее, предприятие реализует мясо в полутушах, преимущественно в замороженном виде. Как показывают исследования потребителей мясной продукции, все большее предпочтение покупатели отдают охлажденной продукции. Также необходимо отметить, что ограничение по ассортименту приводит к ограничению в рамках выбора каналов товародвижения, для чего необходимо:
- продавать преимущественно охлажденное мясо;
- продавать мясо меньшими объемами, то есть предлагать возможность покупателю самостоятельно выбрать необходимый объем покупки.
Все это свидетельствует о том, что предприятию необходимо самостоятельно заниматься убоем скота и его первичной обработкой, что позволит выйти на розничного покупателя. 
Для этого предлагается инвестиционный проект по приобретению мобильной модульной бойни.
2. снижение затрат по производству и сбыту мяса КРС, в частности сокращение затрат по организации хранения и доработки продукции. Выполнению данного мероприятия также будет способствовать приобретение предприятием собственной мобильной бойни.
3. внедрение контроля за планированием каналов сбыта, а также в целом контроля за эффективностью  сбыта
Управление сбытом продукции является одним из основных видов организации контроля на производстве. 
Контроль сбыта продукции обычно представляет из себя процесс, отнимающий некоторое количество времени, которое можно было бы потратить на увеличение времени производства, повысив продуктивность организации. 
Организация управления сбытом продукции может проводиться намного проще, с использованием специальных систем управления сбытом продукции, которые позволяют без затруднений использовать методы управления рынком сбыта продукции в полную силу, контролируя эти процессы управления сбытом продукции так, как необходимо предприятию.
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Для расширения ассортимента мяса КРС на предприятии, а также в целях сокращения затрат на хранение и доработку мяса КРС предлагается приобретение мобильной модульной бойни.
Мобильная модульная бойня - это полноценная бойня с полным набором профессионального оборудования, обеспечивающая убой скота согласно всем требованиям и нормам убоя.
У мобильных боен есть 4 главных преимущества перед стационарными:
· Отсутствует необходимость в специальном помещении и связанных с этим капитальных затрат на покупку земельного участка, получение разрешения на строительство, возведение здания и т.д. 
· Цена мобильных боен ниже стационарных, в среднем, в 2,5-4 раза
· Время ввода в эксплуатацию – 1 день.
· Количество обслуживающего персонала – 2-4 человека.
Модульные бойни предназначены для малых и средних объемов убоя, обеспечивая минимальные затраты без потери качества убоя.
Модульную бойню планируется приобрести в ООО "Милам-М" - одно из крупнейших национальных производителей оборудования для убоя скота и птицы
Преимущества:
- сборка модуля происходит непосредственно на заводе, что обеспечивает безотказность и долговечность работы оборудования
- модуль, как и сборка, также производится на заводе, поэтому возможно изготовить различные типоразмеры под индивидуальные условия заказчика
- внутренняя отделка модуля и оборудование бойни производятся из специального сплава, обеспечивающего долговечность эксплуатации при соблюдении санитарных норм.
- пуско-наладочные работы у клиента производятся профессиональными монтажниками за 1 день.
Технические характеристики:
- габаритные размеры- 7000-12000 мм (длина), 2450 мм (ширина) и 2800-5300 мм (высота)
- производительность – от 1 до 100 голов в смену (8 часов)
- потребляемая мощность – до 15 кВт/час
- потребление воды – до 5 м3 в смену
Также в комплект входит полный перечень дополнительного оборудования для боен:
- специнструмент (пилы, ножи и т.д.) для распилки туш
- спецсредства для дезинфекции
- холодильное оборудование
- оборудование для утилизации отходов
- генераторы для автономного обеспечения электроэнергией и т.д.
Стоимость мобильной бойни вместе с комплектом дополнительного оборудования и с учетом доставки и установки составляет 2500 тыс. руб.
Источником финансирования является чистая прибыль предприятия.
Плановый объем сбыта в 2018 году составляет 1037 ц, что составляет 333 головы в год, мощности бойни позволяют произвести убой такого количества скота.
Рассчитаем себестоимость 1 ц мяса КРС на 2018 год с учетом приобретения бойни.
Для организации работы бойни необходим персонал в количестве 2 человек, затраты на оплату персонала представлены в таблице 30.
Таблица 30 – Оплата труда персонала (в месяц)
	Категории работников
	Количество, чел.
	Оплата труда в месяц, тыс. руб.
	Страховые отчисления, тыс. руб.
	Итоговая сумма оплаты, тыс. руб.

	Рабочий по убою
	2
	15
	4,5
	39,2

	Итого
	5
	х
	х
	39.2


Годовые затраты на оплату труда составят 470,2 тыс. руб.
Расчет амортизационных отчислений представлен в таблице 31.
Таблица 31 – Расчет амортизационных отчислений
	Вид амортизируемого имущества
	Стоимость, тыс. руб.
	Срок полезного использования, лет
	Годовые амортизационные отчисления, руб.

	Мини-бойня 
	2100
	10
	210

	Дополнительное оборудование 
	200
	10
	20

	Итого
	х
	
	230


Расчет прочих расходов представлен  в таблице 32.
Таблица 32 – Расчет прочих затрат (в год)
	Показатели
	Затраты в месяц, руб.
	Затраты в год, тыс. руб.

	Электричество 
	3750
	45

	Отопление
	1875
	22,5

	Транспортные расходы
	4000
	48

	Прочие расходы
	х
	1703

	в том числе:
	
	

	затраты на мероприятия  по организации коммуникаций с потребителями
	х
	360

	затраты на внедрение контроля за сбытом продукции
	х
	59,8



Рассчитаем годовые затраты на производство мяса КРС.



Таблица 33  – Затраты на производство мяса КРС в год 
	Виды затрат
	тыс. руб.

	Корма
	12666

	Оплата труда со страховыми взносами
	8301,6

	Амортизация
	2215

	Электричество 
	45

	Отопление
	22,5

	Транспортные расходы
	48

	Прочие расходы
	1703

	Итого 
	25001,1

	Итого на 1 кг мяса КРС
	24109


Таким образом, полная себестоимость 1 ц мяса КРС с учетом проведения убоя на предприятии составит 24109 руб., что ниже полной себестоимости 1 ц мяса КРС в 2016 году на 12,4%.
При определении цены реализации мяса КРС ориентируемся на затраты при производстве, а также на цены конкурентов. Также учтем, что мясо КРС планируется продавать розничным потребителям, прежние каналы сбыта также сохранятся.
 Рассчитаем выручку от реализации мяса КРС по каналам сбыта.
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	Каналы сбыта
	Цена реализации 1 ц, руб.
	Объем реализации, ц
	Выручка, тыс. руб.

	Работникам предприятия
	18420,0
	24,2
	445,764

	СПСК "Чуваши-Агро"
	22514,0
	298
	6709,172

	СКПК "Партнер"
	22011,0
	170
	5392,695

	Рынок
	21520,0
	100
	3249,52

	Прочие каналы
	19319,2
	161,8
	3125,847

	Розничные каналы
	27000
	283
	7641

	Итого 
	25616,2
	1037
	26564


Таким образом, выручка от продажи мяса КРС составить 25664 тыс. руб., средняя цена реализации увеличится и будет превышать себестоимость 1 ц мяса КРС.
В связи с этим предлагается приобрести программу «Универсальная Система Учета», стоимость которой составляет 10 тыс. руб.
Универсальная Система Учета – уникальная и лучшая программа для управления сбытом продукции, которая не требует абонентских плат, обладает обширным функционалом, подходящим для каждого предприятия и которая поможет увеличить доходы от сбыта и уменьшить расходы предприятия. 
Универсальная Система Учета – идеальное решение для автоматизации, которая объединяет в себя все функции учета, контроля производством и сбытом продукции. УСУ помогает вести управление сбытом продукции, управление каналами сбыта продукции, и провести оптимизацию каналов сбыта продукции.
В связи с приобретением программы на предприятии необходимо ввести в штат дополнительного работника, программа будет использоваться в целом для всего предприятия.
Общие затраты на внедрение программы, а также найм работника и оборудование его рабочего места, представлены в таблице 28.
Таблица 28 – Расчет затрат на внедрение контроля за сбытом продукции
	Наименование затрат
	тыс. руб.

	Приобретение программы
	10

	Абонентская плата
	0

	Оплата труда специалиста со страховыми взносами в год
	226,8

	Оборудование рабочего места
	29,1

	Итого 
	265,9


Общие затраты на данное мероприятие составляют 265,9 тыс. руб., но так как программа будет применяться для всех отраслей на предприятии, необходимо определить затраты, которые будут приходиться на мясное скотоводство.
Доля мяса КРС в выручке составляет 22,5%, таким образом сумма затрат, приходящаяся на эту отрасль, составит 59,8 тыс. руб.
4. организация коммуникаций с потребителями
Система коммуникаций с потребителями в сельскохозяйственном предприятии должна включать в себя:
· информирование потребителей о свойствах и качестве предлагаемой продукции;
· организацию мероприятий по стимулированию сбыта.
В рамках первого направления предлагается организовать в местах продажи продукции информирование потребителей о свойствах и качестве продукции путем распространения информации в виде листовок, что является малозатратным мероприятием, что немаловажно в условиях убыточности продаж мяса.
В рамках второго мероприятия предлагается использовать акции в местах продажи мяса для стимулирования приобретения большего количества продукции за одну покупку.
Общие затраты на внедрение мероприятий по организации коммуникаций с потребителями представлены в таблице 29.
Таблица 29 – Расчет затрат на внедрение мероприятий по организации коммуникаций с потребителями
	Наименование затрат
	тыс. руб.

	Печать и распространение листовок
	225

	Затраты на акции по стимулированию сбыта
	135

	Итого 
	360
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Рассчитаем финансовые результаты  от реализации мяса КРС с учетом предложенных мероприятий в таблице 35.
Таблица 35 – Финансовые результаты от реализации мяса КРС с учетом предложенных мероприятий по совершенствованию организации сбыта мяса КРС
	Показатели
	2016г.
факт
	2018 г.
проект
	2018 г. в % к 2016 г.

	Объем реализации мяса КРС, ц
	880
	1037
	117,8

	Выручка, тыс. руб.
	18923
	22537
	140,4

	Себестоимость 1 ц мяса КРС, руб.
	27510
	24109
	87,6

	Цена реализации 1 ц мяса КРС, руб.
	21500
	21500
	119,1

	Себестоимость реализованного мяса, тыс. руб.
	24209
	25001
	103,3

	Прибыль (убыток) от реализации мяса, тыс. руб.
	-5286
	1563
	Х

	Рентабельность (убыточность) продаж, %
	-27,93
	5,9
	+33,83 п.п.

	Рентабельность (убыточность) затрат, %
	-21,83
	6,3
	+28,13 п.п.


С учетом предложенных мероприятий по совершенствованию организации сбыта мяса КРС предприятие выйдет из зоны убытков по продаже данной продукции, в результате чего прибыль от продажи мяса КРС составит 1563 тыс. руб., следовательно предложенные мероприятия являются экономически эффективными и могут быть реализованы на предприятии.
Далее проведем экономическую оценку проекта, а именно проведем расчет эффективности инвестиций, вложенных в предлагаемый инвестиционный проект по приобретению мобильной модульной бойни.
В качестве методов для оценки применим методы, основанные на применении концепции дисконтирования, которые включают в себя расчет таких показателей, как чистый дисконтированный доход, срок окупаемости, индекс рентабельности (рентабельность инвестиций).
Рассчитаем чистый дисконтированный доход и дисконтированный срок окупаемости по проекту, для чего рассчитаем дисконтированные денежные потоки (таблица 36).
Таблица 36 – Дисконтированные денежные потоки
	Показатели
	2018 г.
	2019 г.
	2020 г.

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	1563
	1563
	1563

	ЕСХН, тыс. руб.
	93,8
	93,8
	93,8

	Чистая прибыль, тыс. руб.
	1469,2
	1469,2
	1469,2

	Амортизационные отчисления, тыс. руб.
	230
	230
	230

	Денежный поток, тыс. руб.
	1699,2
	1699,2
	1699,2

	Коэффициент дисконтирования (при ставке дисконта 15%)
	0,9
	0,8
	0,7

	Дисконтированный денежный поток, тыс. руб.
	1529,3
	1359,4
	1189,4

	Инвестиции, тыс. руб.
	2500
	-
	-

	Чистый дисконтированный доход нарастающим итогом, тыс. руб.
	-970,72
	388,64
	1578,1


Проект окупится во второй год его реализации. Точный срок окупаемости составит 
1 год + (2500-1529,3)/1359,4 = 1,71 года или 1 год 9 месяцев
Основные показатели эффективности инвестиционного проекта представлены в таблице 37.
Таблица 37 - Основные показатели эффективности инвестиционного проекта
	Показатели 
	Значение

	Чистый дисконтированный доход за три года проекта, тыс. руб.
	1578,1

	Дисконтированный срок окупаемости, месяцев
	21

	Рентабельность инвестиций
	1,63


Таким образом, можно отметить, что предложенный проект является эффективным и может быть реализован в ООО «Луч».
В таблице 38 представлены также виды социально-экономической эффективности предлагаемого проекта.
Таблица 38 - Виды социально-экономической эффективности проекта
	№
	Факторы социально-экономической эффективности
	Описание показателя

	1. 
	Создание новых рабочих мест, улучшение условий труда.
	2 новых рабочих мест

	2. 
	Снабжение населения отдельными видами товаров, работ, услуг.
	Предложение населению охлажденного мяса КРС

	3.
	Налоговые отчисления 
	Налоги   за 3 года  проекта 281,4 тыс. руб. (ежегодно 93,8 тыс. руб.)



В целом, для постоянного совершенствования организации сбыта продукции на предприятии должны осуществляться следующие мероприятия:
· мониторинг, позволяющий проводить своевременную и постоянную оценку эффективности сбытовой деятельности на предприятии;
· поиск новых разработок и расширение ассортимента продукции; 
· ситуационный анализ положения предприятия на рынках сбыта; 
· совершенствование производства, в том числе путем внедрения новых технологий;
· определение стратегических направлений инновационной политики предприятия.
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Высокий динамизм современной рыночной экономики выдвигает перед предприятиями АПК задачу не только эффективного функционирования, но и устойчивого развития за счет реализации своего потенциала. 
Ее успешное выполнение тесно связано с решением проблемы сбыта продукции сельскохозяйственных предприятий. Это предопределяет необходимость формирования эффективного управления сбытом на отечественных предприятиях аграрного сектора данного комплекса на основе структурной комплексной модернизации. 
Целью написания выпускной квалификационной работы является разработка мероприятий по совершенствованию организации сбыта мяса КРС в ООО «Луч» Унинского района Кировской области.
Предметом деятельности Общества является разведение крупного рогат ого скота. Цель деятельности – получение прибыли для удовлетворения материальных и иных потребностей участников Общества.
За рассматриваемый период произошло увеличение выручки на 15660 тыс. руб. (на 22,9%), что связано с ростом объемов производства и реализации продукции. Численность работников в течении периода изменялась, при этом на конец периода она осталась такой же как и в начале периода - 132 чел., стоимость основных средств при этом возросла на 24,6%, что связано с активным обновлением основных средств на предприятии. Поголовье КРС сократилось на 179 гол. (на 10,3%), что связано с увеличением сбыта мяса КРС, то есть с переводом части стада КРС на откорм. Площадь сельскохозяйственных угодий осталась неизменной, как и площадь пашни.
На современном этапе позиция мясного скотоводства в жизненном цикле - рост рынка, так как соответствует признакам данной стадии: 
- высокий темп роста;
- высокая конкуренция;
- большой потенциал роста;
- спрос больше предложения.
Рынком сбыта мяса КРС является Унинский район, за пределы района предприятие не осуществляет сбыт, что объясняется следующими причинами:
1) небольшие объемы производства мяса КРС, так как предприятие имеет молочную направленность и на откорм направляются коровы молочной породы из основного стада;
2) убыточность реализации мяса КРС, так как предприятие вынуждено продавать мясо по более низким ценам по сравнению с предприятиями мясного скотоводства;
3) ограниченность ассортимента предлагаемой продукции, так как предприятие реализует мясо КРС только в виде полутуш, преимущественно в замороженном виде, причем хранение мяса КРС осуществляется не на предприятии, так как у него таких возможностей.
Лидером по производству мяса КРС в Унинском районе является ООО «Елгань», ООО «Луч» занимает 3 место в общем объеме производства.
Сбытовая стратегия и политика предприятия по продаже мяса КРС в первую очередь направлена на повышение эффективности продажи КРС, поставленного на откорм в связи с выбраковкой из основного стада.
Предприятием было принято стратегическое решение по продаже КРС не в живом весе, а в убойном весе, то есть товарная продукция предприятия – это мясо КРС в виде полутуш.
Предприятие в основном пользуется косвенными каналами сбыта, прямые каналы сбыта практически не используются, за исключением продажи продукции работникам предприятия.
За три года на предприятии наблюдается рост объемов реализации мяса КРС на 167 ц или на 23,4%.
За три года в наибольшей степени объем сбыта увеличился по прочим каналам сбыта, к которым относятся различные каналы сбыта за пределами Унинского района, в частности на мясоперерабатывающие предприятия Кировской области.
За рассматриваемый период произошло увеличение объемов реализации мяса КРС, а также средних цен его реализации, что повлекло за собой увеличение выручки от реализации мяса КРС на 29,6%. 
Таким образом, проведенная оценка организации сбыта мяса КРС в ООО «Луч» Унинского района, выявила следующие недостатки:
1) отсутствие эффективной работы по управлению ассортиментом;
2) рост затрат по производству и сбыту мяса КРС, в частности рост затрат по организации хранения и доработки продукции;
3) отсутствие контроля за планированием каналов сбыта;
4) отсутствие коммуникаций с потребителями.
Как следствие выявленных недостатков, можно отметить рост убытков от реализации мяса КРС, следовательно организацию сбыта мяса КРС на предприятии нельзя признать эффективной.
Плановый  объем сбыта мяса КРС на 2018 год составит 1037 ц, что на 17,9% выше, чем в 2016 году.
Достижение такого значения является возможным, так как на предприятии в связи программой развития молочного скотоводства продолжается процесс замены стада, в связи чем количество скота, поставленного на откорм, на ближайшие несколько лет будет увеличиваться.
Для реализации дополнительных объемов сбыта мяса КРС, а также для совершенствования организации сбыта на предприятии необходимо проведение следующих мероприятий:
1. расширение ассортимента мяса КРС. Как было отмечено ранее, предприятие реализует мясо в полутушах, преимущественно в замороженном виде. Как показывают исследования потребителей мясной продукции, все большее предпочтение покупатели отдают охлажденной продукции. Также необходимо отметить, что ограничение по ассортименту приводит к ограничению в рамках выбора каналов товародвижения, для чего необходимо:
- продавать преимущественно охлажденное мясо;
- продавать мясо меньшими объемами, то есть предлагать возможность покупателю самостоятельно выбрать необходимый объем покупки.
Все это свидетельствует о том, что предприятию необходимо самостоятельно заниматься убоем скота и его первичной обработкой, что позволит выйти на розничного покупателя. 
Для этого предлагается инвестиционный проект по приобретению мобильной модульной бойни.
2. снижение затрат по производству и сбыту мяса КРС, в частности сокращение затрат по организации хранения и доработки продукции. Выполнению данного мероприятия также будет способствовать приобретение предприятием собственной мобильной бойни.
3. внедрение контроля за планированием каналов сбыта, а также в целом контроля за эффективностью  сбыта
Управление сбытом продукции является одним из основных видов организации контроля на производстве. 
В связи с этим предлагается приобрести программу «Универсальная Система Учета», стоимость которой составляет 10 тыс. руб.
4. организация коммуникаций с потребителями
С учетом предложенных мероприятий по совершенствованию организации сбыта мяса КРС предприятие выйдет из зоны убытков по продаже данной продукции, в результате чего прибыль от продажи мяса КРС составит 1563 тыс. руб., следовательно предложенные мероприятия являются экономически эффективными и могут быть реализованы на предприятии.
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Рисунок А1 – Организационная структура ООО «Луч»



Приложение Б
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Общее собрание участников общества
Главный бухгалтер
Главный зоотехник
Главный ветврач
Главный инженер
Главный агроном
Бригадиры - 5
Заведующие фермами - 10
Ревизионная комиссия
Зав. машинным двором
Зав. нефтебазой
Бухгалтер -2
Кассир
Зоотехник
Зоотехник-селекционер
Инспектор ОК
Вет. фельдшер

































Рисунок Б1 – Структура управления ООО «Луч»





Объем реализации мяса КРС, ц	2014 г.	2015 г.	2016 г.	713	911	880	Цена реализации 1 ц мяса КРС, руб.	2014 г.	2015 г.	2016 г.	20483	23436	21500	Работникам предприятия	СПСК "Чуваши-Агро"	СКПК "Партнер"	Рынок	Прочие каналы	2.4	35.5	28.5	17.2	16.5	42
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