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Для достижения данного результата владелец бизнеса должен подготовить высокоэффек-
тивную, комплексную программу маркетинга, которая повысит реализацию и увеличит прибыль 
[2, с. 324]. Если есть неуверенность в том, что выйдет создать качественную программу, то можно 
обратиться за платной помощью, однако, это может стоить больших вложений.  

Любой представитель товаров и услуг должен уметь убеждать людей в том, что их продук-
ция является лучшей на рынке. Если убедить в этом потенциальных клиентов не выходит, то ком-
пания зря потратит время и деньги. Именно здесь вступает в действие маркетинговый план, и 
именно поэтому он так важен. 

Существует достаточно преимуществ, которые можно извлечь из рынка, а маркетинговый 
план-это отличный инструмент для выявления и разработки стратегий их реализации. 

Нами определены основные преимущества и недостатки для бизнеса, которые предостав-
ляет маркетинговая программа (Таблица). 

 
Таблица – Маркетинговый план: преимущества и недостатки 
 

Преимущества Недостатки 
 определение потребности и желания потре-
бителей; 
 спроса на товар или услугу; 
 определение новых областей продукции; 
 помощь в разработке продуктов, удовлетво-
ряющих потребности потребителей.  

 может приводить к ошибочным маркетинго-
вым решениям, если данные не анализируются 
должным образом; 
 создает нереалистичные финансовые про-
гнозы, если информация не интерпретируется 
правильно; 
 выявляет слабые места в вашем общем биз-
нес - плане. 

Примечание – Источник: собственная разработка. 
 
Кроме того маркетинговый план намечает прогноз движения денежных средств, которые 

нужны для ежедневных операций, погашения долгов и меры по получению прибыли [3]. С помо-
щью такой программы можно выявить как конкурентов, так и новых или потенциальных клиен-
тов, а еще проанализировать конкурентные преимущества продукта или фирмы. 

Изучив достоинства и недостатки маркетингового плана можно сделать вывод, что план 
является неотъемлемой частью ведения успешного бизнеса. Такой документ дает возможность 
предотвратить непредвиденные ситуации за счет прогноза и анализа конъюнктуры рынка, а также 
благодаря координации деятельности самой компании. 
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Краткосрочные активы организаций призваны обеспечивать непрерывное их движение на 

всех стадиях кругооборота с тем, чтобы удовлетворять потребности в денежных и материальных 
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ресурсах, обеспечивать своевременность и полноту расчетов, повышать эффективность использо-
вания оборотных средств. 

Основная цель анализа эффективности использования краткосрочных активов – своевре-
менное выявление и устранение недостатков управления краткосрочными активами и нахождение 
резервов повышения интенсивности и эффективности их использования. 

Основные показатели интенсивности и эффективности использования краткосрочных ак-
тивов рассмотрим в таблице 1. 

 
Таблица 1. – Основные показатели интенсивности и эффективности использования краткосрочных 
активов  

 

Показатели 
Расчетная фор-

мула 
Экономическое содержание показателя 

Коэффициент обора-
чиваемости кратко-
срочных активов, обо-
роты (Коб) 

Коб = 
В

КАср
 , 

где В – выручка от 
реализации про-
дукции (товаров, 
услуг); 
КАср - средняя 
стоимость кратко-
срочных активов 

Характеризует сколько раз за период краткосрочные 
активы совершили полный кругооборот, т.е. Прошли 
цикл смены натурально-вещественной формы 

Длительность одного 
оборота краткосроч-
ных активов, дни 
(Тка) 

Тка = 
Коб

  или 

Тка =  
КАср∗

В
  

Сокращение длительности оборачиваемости свиде-
тельствует о повышении скорости обращения крат-
косрочных активов. Рост же длительности одного 
оборота оборотных средств отражает замедление 
оборачиваемости их оборачиваемости. С замедлени-
ем оборачиваемости связано дополнительное вовле-
чение средств в оборот¸ что снижает эффективность 
использования оборотных активов 

Рентабельность крат-
косрочных активов, % 
(Rка) 

Rка =  
Пр

КАср
 х 100, 

где Пр – прибыль 
от реализации про-
дукции (товаров, 
услуг) 

Отражает возможность компании обеспечить удо-
влетворительный объем прибыли по отношению к 
общей сумме краткосрочных активов. Чем выше 
значение данного показателя, тем лучше финансовое 
состояние предприятия 

Примечание – Источник: собственная разработка на основе [1, с. 442-445] 
  
Кроме того, рассчитывается ряд частных показателей, характеризующих эффективность 

использования краткосрочных активов и деловой активности организации: период оборота запа-
сов, дебиторской задолженности, денежных средств и т.д. [2, с. 235-251]. 

Источником информации является баланс организации (форма 1) и отчет о прибылях и 
убытках (форма 2).  

Проанализируем интенсивность и эффективность использования краткосрочных активов в 
УП "Кобринское ПМС" в таблице 2. 

В исследуемой организации за период с 2018 по 2020 год произошло ускорение оборачива-
емости краткосрочных активов на 1,1 оборота. При этом время оборачиваемости, наоборот, снизи-
лось на 24 дня и составило к концу 2020 года 78 дней. Это свидетельствует о высвобождении до-
полнительных денежных ресурсов организации.  

Если рассматривать частные показатели оборачиваемости краткосрочных активов, то мож-
но отметить, что время обращения запасов и денежных средств за последние три года также 
уменьшилось на 6 и 26 дней соответственно. А вот период обращения краткосрочной дебиторской 
задолженности в 2020 году немного увеличился, не смотря на то, что в 2019 году также намети-
лась тенденция к его уменьшению. 
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Таблица 2. – Оценка интенсивности и эффективности использования краткосрочных активов в УП 
"Кобринское ПМС" за 2018-2020 гг. 

 

Показатели 
Годы Отклонение 

2018 2019 2020 
2019 от 

2018 
2020 от 

2019 
1. Среднегодовая величина краткосрочных  
активов, тыс. р. 

702 692 718 -10 +26 

2. Среднегодовая величина запасов, тыс. р. 111 99 113 -12 +14 
3. Среднегодовая величина краткосрочной  
дебиторской задолженности, тыс. р. 

197 218 301 +21 +83 

4. Среднегодовая величина денежных средств и 
их эквивалентов, тыс. р. 

319 258 182 -61 -76 

5. Выручка от реализации продукции, тыс. р. 2483 2814 3328 +331 +514 
6. Прибыль от реализации продукции, тыс. р. 106 176 275 +70 +99 
7. Себестоимость реализованной продукции,  
товаров, работ, услуг, тыс. р. 

1855 2110 2539 +255 +429 

8. Коэффициент оборачиваемости краткосрочных 
активов, раз 

3,54 4,07 4,64 +0,53 +0,57 

9. Время обращения краткосрочных активов, дни 102 89 78 -13 -11 
10. Время обращения запасов, дни 22 17 16 -5 -1 
11. Время обращения краткосрочной дебитор-
ской задолженности, дни 

29 28 33 -1 +5 

12. Время обращения денежных средств и их  
эквивалентов, дни 

46 33 20 -13 -13 

13. Рентабельность краткосрочных активов, % 15,09 25,43 38,3 +10,34 +12,87 
Примечание – Источник: собственная разработка 
 
Обобщающим показателем эффективности использования средств предприятия является 

рентабельность, которая в УП "Кобринское ПМС" за последние три года постоянно увеличивает-
ся.  

Проведем в таблице 3 анализ факторов, влияющих на рентабельность краткосрочных акти-
вов, методом цепных подстановок. 

 
Таблица 3. – Факторы, влияющие на рентабельность краткосрочных активов в УП” Кобринское 
ПМС“ за 2019 – 2020 годы 

 

Показатель 
Методика 
расчета 

Алгоритм 
расчета 

Результаты 

Рентабельность краткосрочных активов 2019 г. Пр2019 / КАср 
2019 

176 : 692×100 25,43 

Рентабельность краткосрочных активов (усл.1) Пр. 2020 / КАср 
2019 

275 : 692×100 39,74 

Рентабельность краткосрочных активов 2020 г. Пр2020 / КАср 
2020 

275 : 718×100 38,30 

Изменение Rка за счет изменения прибыли от 
реализации 

Rкаусл.1 - 
Rка2019 

39,74-25,43 14,31 

Изменение Rка за счет изменения средней 
стоимости краткосрочных активов 

R2020 - Rусл.1 38,3-39,74 -1,44 

Общее изменение Rка R2020 - R2019 38,3-25,43 12,87 
Примечание – Источник: собственная разработка 
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Таким образом, за счет увеличения прибыли от реализации в 2020 г. по сравнению с 2019 
г. на 99 тыс. руб. рентабельность краткосрочных активов выросла на 14,31 %, в тоже время за счет 
увеличения средней стоимости краткосрочных активов на 26 тыс. руб. рентабельность снизилась 
на 1,44 %. Общее увеличение рентабельности краткосрочных активов составило 12,87%. Именно 
это дает возможность для наращивания капитала и увеличения объема производства. 
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Становление ресторанного бизнеса связано с появлением в России высококлассных отелей, 

которые входят в крупные международные гостиничные сети. В крупных сетях появляются и до-
рогие рестораны, что связано с уровнем сервиса, который должен быть оказан в отелях высокого 
класса. Также открываются и самостоятельные рестораны, вне гостиничных комплексов. Такие 
рестораны пользуются высоким спросом у туристов и постояльцев гостиничных предприятий. 
Поначалу такие рестораны являлись главными гастрономическими центрами, и были ориентиро-
вались на высокую кухню. В таких заведениях можно было не только попробовать изысканные 
блюда, но также и получить услуги высокого качества. Соответственно и спрос на эти услуги был 
огромный.  

«Только в 1992 году в России появился большой ресторанный бизнес. Значительный ска-
чок роста ресторанного бизнеса начинается с появления дорогих престижных ресторанов, а спустя 
некоторое время новые рестораны стали появляться значительно чаще, один за другим. Рынок 
услуг общественного питания стал намного более разнообразным, а также стали появляться и 
концептуальные  рестораны». 

Немаловажным является то, что созданная изначально для удовлетворения потребностей 
система предприятий общественного питания, становится важным экономическим показателем. 
То есть, степень развития экономики в данной сфере, отражается в доходах населения, в том, ка-
кую часть они готовы потратить на предлагаемые услуги. Активно начинают проводиться иссле-
дования, появляется большое количество публикаций, направленных на изучение вкусов потреби-
телей, для того чтобы иметь возможность максимально полно удовлетворять их потребности, а 
также и влиять на них.  

Следовательно, опираясь на выбор потребителей, создаются конкретные предприятия, 
ориентированные на конкретные предпочтения, например: рестораны национальной кухни, кон-
цептуальные рестораны,  молодежные кафе и бары; закусочные и столовые для служащих; ресто-
раны быстрого питания, рассчитанные на определенный сегмент рынка, учитывающие социаль-
ные особенности и экономические возможности своих потребителей.  

При дальнейшем развитии ресторанного бизнеса в России все также крайне важной зада-
чей для ресторатора является привлечение постоянного потребителя, которое осуществляется пу-
тем создания определенной неповторимой концепции.  

Также привлекает посетителей постоянно расширяющийся ассортимент предоставляемых 
предприятиями питания услуг: бизнес-ланчи, воскресные бранчи, кофе-брейк, услуги сомелье, 
упаковка блюд на вынос, проведение семинаров, счастливые часы, музыкальные программы и 
танцевальные вечера, выставки, караоке, гастрономическое шоу, организация банкетов, юбилеев, 
тематических вечеров, презентаций, скидки постоянным клиентам. 




