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Приложение разработанных методов и инструментов к деятельности конкретного 
предприятия и анализ полученных результатов

Определение существующих возможностей управленческого учёта и разработка новых 
методов и инструментов, способствующих повышению эффективности деятельности

Цель и задачи исследования

2

Цель
разработка и совершенствование методов сбора, систематизации и 
анализа информации, аккумулируемой в системе управленческого учёта,
с целью повышения эффективности деятельности конкретного 
предприятия
Задачи
Выявление возможных направлений повышения эффективности деятельности1

2
3



Направления повышения эффективности 
деятельности и управленческий учёт

Отдельный вид 
выпускаемой 

продукции
(группы товаров)

Отдельные 
операции или 

функции

Конкретный клиент 
(сегмент 

потребителей)

Предприятие в 
целом

3

Управленческий учёт – 
это информационная система, которая обеспечивает менеджеров компании 

данными об объектах управления для принятия управленческих решений
(сюда относятся фактическая, плановая, прогнозная информация, экспертные оценки, 

а также другие сведения)

“

”С. А. Рассказова-Николаева Управленческий учёт : учебное пособие / СПб: Питер, 2013. – 
С.28.



Эффективность конкретного клиента 
(сегмента потребителей)
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Анализ доходности клиента– 
анализ генерируемой клиентом выручки и затрат на привлечение,
обслуживание этого клиента, а также производство и реализацию 

ему продукции за определённый период времени

Необходимо принимать во внимание лишь те расходы и доходы, которые могут быть 
ассоциированы с данным конкретным клиентом



Эффективность конкретного клиента 
(сегмента потребителей)

5

Анализ доходности клиента– 
анализ генерируемой клиентом выручки и затрат на привлечение,

обслуживание этого клиента, а также производство и реализацию ему продукции 
за определённый период времени

Необходимо принимать во внимание лишь те расходы и доходы, которые могут быть 
ассоциированы с данным конкретным клиентом



Эффективность конкретного клиента 
(сегмента потребителей)
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Необходимо принимать во внимание лишь те расходы и доходы, которые могут быть 
ассоциированы с данным конкретным клиентом

Анализ доходности клиента– 
анализ генерируемой клиентом выручки и затрат на привлечение,
обслуживание этого клиента, а также производство и реализацию 

ему продукции за определённый период времени



Количественное измерение величины
дохода от клиента
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Маржинальный 
доход клиента

Затраты на 
привлечение 

клиента

Затраты на 
обслуживание 

клиента

Цена 
реализации 
продукции 

клиенту

Переменные 
затраты на 

единицу 
продукции, 

реализованной 
клиенту

Объём 
реализации 
продукции 

клиенту

Оценка дебиторской задолженности
Коэффициент 

оборачиваемости 
дебиторской 

задолженности Средняя величина ДЗ 
клиента

Период 
оборачиваемости 

дебиторской 
задолженности

Средняя величина ДЗ 
клиента

Выручка от 
реализованной

 клиенту продукции

365

Выручка от 
реализованной

 клиенту продукции
Величина ДЗ

Возраст ДЗ

Обеспечение и гарантии возврата

Соблюдение сроков и других условий



Методика проведения
анализа доходности клиентов
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Сегментация потребителей / выделение 
потребителя

Сбор информации по каждому потребителю 
/ сегменту

Определение цены реализации продукции

Определение переменных затрат на единицу 
реализованной продукции

Определение затрат, связанных с 
привлечением и/или удержанием потребителя 

/  сегмента

1

2
Определение объёма продукции

Определение средней величины дебиторской 
задолженности клиента за период

Расчёт маржинального дохода каждого 
сегмента / потребителя.

Выявление прибыльных, менее 
прибыльных и убыточных сегментов / 

потребителей.
Анализ каждой категории

Оценка платёжной дисциплины клиента. 
Анализ причин просрочек выплат. 
Разработка стратегий снижения 

просрочек и сокращения периода 
задолженности

Разработка стратегий максимизации 
дохода от прибыльных потребителей / 
сегментов и минимизации убытка от 
убыточных потребителей / сегментов

Оценка влияния выбранных стратегий на 
эффективность деятельности 

предприятия

3

4

5

6
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Тариф 1
С плани-
рованием

Тариф 2
Без плани-

рования

Тариф 3
Безлимит-

ный

ВН
Высокое

напряжени
е

От
110 кВ 1ВН - 3ВН

СН
1

Среднее 
первое

напряжени
е

35 кВ - - -

СН
2

Среднее 
второе

напряжени
е

20 кВ – 
1 кВ 1СН 2СН 3СН

НН
Низкое

напряжени
е

0,4 кВ
и ниже 1НН 2НН 3НН

Тарифно-ценовое меню 
ЗАО «Ижора-Энергосбыт»



Потребители электроэнергии 
ЗАО «Ижора-Эренргосбыт»
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Число 
потребителей 

Число 
действующих
потребителей 

89 82

32 кВт·ч 819 747кВт·ч 35 547кВт·ч 

Объёмы потребления электроэнергии
(минимальный, средний, максимальный)

Количество потребителей Распределение потребителей со средним 
напряжением по маржинальному доходу



Распределение потребителей с высоким и 
низким напряжением по маржинальному доходу

11

Высокое напряжение Низкое напряжение



Пути повышения эффективности деятельности
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Повышение удельного 
маржинального дохода 

потребителей путём

Цены 
реализации

Затрат на 
закупку

Перераспределение 
структуры 

потребителей

– перевод 
потребителей на 
тарифы с более 

высоким 
удельным 

маржинальным  
доходом

При прежнем уровне объёма реализации рост маржинального дохода в
сумме составил 310 220 руб., или 14,7%.

Оптимизация структуры потребителей



С целью повышению эффективности конкретного клиента / сегмента потребителей 
был разработан такой инструмент управленческого учёта как анализ доходности 
клиента, основным показателем которого является маржинальный доход клиента, а 
также дебиторская задолженность

Анализ доходности клиентов позволяет выявлять рентабельных и убыточных 
клиентов, на его основе можно разработать стратегии снижения затрат на каждого 
клиента и повышения доходов, получаемых от каждого клиента

Анализ доходности потребителей ЗАО «Ижора-Энергосбыт» позволил выявить 
наиболее ценных клиентов и наиболее выгодные для компании тарифы
(Тариф 3НН, Тариф 3СН и Тариф 3ВН)

Был выявлен потенциал повышения уровня маржинального дохода на 15%. Добиться 
этого возможно несколькими путями, в частности: путём перевода потребителей на 
тарифы с наиболее высоким удельным маржинальным доходом, либо путём 
повышения удельного маржинального дохода в рамках тарифов

Выводы по повышению эффективности 
конкретного клиента (сегмента потребителей)

13

1
2
3
4
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Выводы (1/2) 
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Основой для повышения эффективности выпускаемой продукции является 
анализ себестоимости продукции, который должен проводиться по методу 
абсорбционного учёта

Метод ABC позволяет более обоснованно распределять косвенные затраты. На его 
основе возможен контроль деятельности центров ответственности, а также 
анализ цепочки бизнес-процессов с точки зрения ресурсоёмкости.

Анализ доходности клиента базируется на показателе маржинального дохода 
клиента. Дополнением к нему может служить анализ данных о дебитроской 
задолженности клиента

1

2

3



Выводы (2/2) 

16

Нормативы необходимо выставлять по центрам ответственности, разбивая при этом 
деятельность каждого центра ответственности на отдельные задачи. 
Нормативы и планы должны включать количественные (стоимость и объём ресурсов) и 
качественные  показатели (время выполнения операции, процент брака и т. д.). 

Анализ доходности клиентов компании ЗАО «Ижора-Энергосбыт» позволил 
выявить наиболее ценных клиентов и наиболее выгодные тарифы. Перевод 
потребителей на тарифы с более высоким маржинальным доходом позволил 
повысить совокупный маржинальный доход компании на 15%. 

Был разработан метод анализа отклонений фактической величины маржинального 
дохода от плановой (по принципу цепной подстановки). Анализ показал, что на 
отклонение величины маржинального дохода (+12%) повлияли: снижение цены 
закупки (63%),
рост цены реализации (89%) и снижение объёма закупки и реализации (13%). 

4

5

6
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Эффективность отдельного вида 
выпускаемой продукции или группы товаров

18

Характеризуется экономическим вкладом данного товара при 
определённом объёме его производства в прибыль компании за 

отчётный период

Экономический 
эффект
Расходы

Цена
Затраты

Объём



Оценка критического объёма продаж
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Критический объём продаж – 
объём продукции, доходы от продажи которой в точности 

покрывают совокупные расходы на её производство и 
реализацию, обеспечивая тем самым нулевую прибыль.

“

”
 Ковалев, В. В. Корпоративные финансы и учет: понятия, алгоритмы, показатели : учебное пособие / М. : Проспект, 2013. – 

С. 329. 



Оценка критического объёма продаж
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Стоимость 
критического 

объёма 
продаж

Постоянные 
затраты

Постоянные 
затратыПеременны

е затраты

Критический 
объём продаж Цена

Удельный 
маржинальный 

доход
Цена

Постоянные 
затратыНорма удельного 

маржинального 
дохода



Метод калькуляции себестоимости
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Прямые

Косвенные

Затраты Отношение

Один 
объект 

(продукт)

Несколько 
объектов 

(продуктов)

На финансовый 
результат

На 
себестоимость 

объекта

Учёт

На 
себестоимость 

объекта

Директ-костинг

Абсорбционны
й учёт

Абсорбционны
й учёт

и 
директ-костинг

Метод расчёта

или

Метод полного учёта затрат (абсорбционный учёт)
позволяет лучше управлять затратами



Эффективность выполнения отдельных 
операций или функций
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Центр ответственности – 
организационная единица, за деятельность которой 

ответственность несёт специально выделенный менеджер

“

”Друри, К. Управленческий и производственный учет: учебный комплекс для студентов вузов / М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2012. – C. 
37.

Системы распределения
косвенных затрат

Традиционная

Функциональная (ABC)

Единая для всех затрат

Индивидуальная для каждого вида 
деятельности

База распределения (драйвер)



Эффективность конкретного клиента 
(сегмента потребителей)
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Анализ доходности клиента–
анализ генерируемой клиентом выручки и затрат на привлечение, 

обслуживание этого клиента, а также производство и 
реализацию ему продукции за определённый период времени

“

”
Необходимо принимать во внимание лишь те расходы и доходы, 

которые могут быть ассоциированы с данным конкретным 
клиентом



Обеспечение обратной связи и 
планирование нормативов

24

Нормативы и планы обеспечивают взаимосвязь менеджеров и 
исполнителей

Нормативы и планы выставляются по 
центрам ответственности

Операции каждого центра 
ответственности – основа 
определения нормативов

Включают в себя количественную и 
качественную информацию

Нормативы и планы составляют основу для проведения
план-фактного анализа и анализа отклонений



Анализ отклонений фактической величины 
маржинального дохода от плановой
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∆ Маржинального 
дохода

∆ Стоимость 
закупки 

электроэнергии

∆ Цена закупки

∆ Объём закупки

∆ Стоимость 
реализации 

электроэнергии

∆ Объём 
реализации

∆ Цена 
реализации

∆ Объём закупки 
и реализации

365 929,97 руб.

+12%

1 941 405,20  руб.

403 453,01 руб.

2 710 788,18 руб.

-63%

-13%

+89%

Фактически, 
положительное 

отклонение 
маржинального 

дохода 
образовалось 

исключительно 
за счёт роста 

цены 
реализации
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Методика анализа доходности клиентов (1/2)

Сегментация потребителей / выделение потребителя

Сбор информации по каждому потребителю / сегменту

Определение цены реализации продукции

Определение переменных затрат на единицу реализованной продукции

Определение затрат, связанных с привлечением и/или удержанием потребителя /  
сегмента

28

1

2

Определение объёма продукции

Определение средней величины дебиторской задолженности клиента
за период



Методика анализа доходности клиентов (2/2)

Расчёт маржинального дохода каждого сегмента / потребителя.
Выявление прибыльных, менее прибыльных и убыточных сегментов / потребителей.

Анализ каждой категории

Оценка платёжной дисциплины клиента. Анализ причин просрочек выплат.
Разработка стратегий снижения просрочек и сокращения периода задолженности

Разработка стратегий максимизации дохода от прибыльных
потребителей / сегментов и минимизации убытка от убыточных потребителей / сегментов

Оценка влияния выбранных стратегий на эффективность деятельности предприятия

29

3

4

5

6



30

Определение видов деятельности

Обобщение косвенных затрат по видам деятельности

Выбор соответствующих факторов, с помощью которых затраты по видам деятельности 
будут распределяться по объектам (продуктам / потребителям) – драйверов косвенных 
затрат

Распределение затрат по видам деятельности на отдельные объект

1

2

3

4

Алгоритм введения ABC


