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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность темы исследования. В настоящее время наблюдается 

прогрессирующее ужесточение условий внешней среды, в том числе и для 

предприятий машиностроительного комплекса. Анализ динамики 

промышленных революций показал наличие следующих тенденций: 

сокращение размера партий вплоть до единичных изделий; ужесточение 

требований по срокам поставки вплоть до реализации концепции «точно в 

срок»; требование учёта при производстве продукции индивидуальных 

требований конкретных клиентов; ужесточение требований по качеству 

выпускаемой продукции вплоть до нулевого уровня дефектов; ужесточение 

процедур работы с дефектами вплоть до их предупреждения ещё до начала 

процесса производства. Анализ генезиса концепций управления 

производством показал наличие следующих тенденций: атомизация целевого 

потребителя вплоть до каждого отдельного юридического или физического 

лица; расширение предлагаемого ассортимента продукции вплоть до 

отдельного продукта для каждого отдельного потребителя; сокращение 

размера партии выпуска вплоть до индивидуального производства; 

минимизация времени выполнения заказа потребителя вплоть до полного 

исключения потерь рабочего времени; повышение уровня временных 

требований к производству вплоть до сокращения времени адаптации 

производства к новым условиям. 

Особо сильное влияние данные тенденции оказывают на средние и 

малые промышленные предприятия, которые в отличии от крупных работают 

в условиях значительно менее устойчивых экономических связей. 

Существенная часть описанных тенденций была объединена в рамках понятия 

«кастомизации», которое в самом первом приближении означает выпуск 

каждой единицы продукции в соответствии с индивидуальными требованиями 

отдельных клиентов. 

В то же время развитие цифровых технологий позволяет ускорить 

обработку больших массивов данных и внедрять программные продукты для 

малых и средних предприятий.  
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В связи с этим можно отметить, что существует необходимость и 

возможность разработки нового методического инструментария 

планирования производственной программы промышленных предприятий в 

условиях кастомизированного производства, что обусловило актуальность 

выбранной темы исследования. 

Степень разработанности проблемы. Специфика деятельности малых 

и средних предприятий рассмотрена в работах следующих авторов: 

Заманбеков Ш.З., Платонова А.Н., Мазилов Е.А., Грошева И.А., Бурдин Е.Ю., 

Малыхина И.О., Лютый И., Куриев Р.М., Васильева З.А., Назаревич А.В., 

Подшивалова М.В., Андреева Т.А., Жариков В.Д., Жариков В.В., Беспалов 

В.В., Ерёмин В.Н., Кузнецова С.Н., Крылатков П.П., Жанбозова А.Б., Жариков 

Р.В., .Выделяя основные тенденции изменения деятельности МСП, авторы не 

рассматривают изменения в применяемых методических подходах к 

управлению производственной программой. 

Тенденция кастомизации рассмотрена в трудах следующих авторов: 

Ellis D.S., Jacobs L.W., Seabaugh D.T., Ryan R.F., Bonfioli M., Garetti M., Pozzetti 

A., Rao V.R., Wind J., DeSarbo W.S., Raturi A.S., Meredith J.R., McCutcheon 

D.M., Camm J.D., Fabbricino A., Mueller-Heumann G., Baalbaki I.B., Malhotra 

N.K., Boynton A.C., Victor B., Pine II B.J., Jones D., Westbrook R., Williamson P., 

Hart C.W.L., Wiater J., Anantharaman V., Lau R.S.M., Zeleny M., Ross A., Kotha 

S., Eastwood M.A., Beaty R.T., Booth R.,Tseng M.M., Jiao J., Merchant M.E. 

Подавляющая часть авторов упоминают кастомизацию с её кратким 

определением как некоторое актуальное требование внешней среды, без 

анализа ее влияние на деятельность малых и средних машиностроительных 

предприятий.  

Теоретические и практические аспекты планирования 

производственной программы рассмотрены в трудах следующих авторов: 

Либерман Е.Г., Звягинцев Ю.Е., Золотарёв А.Н., Кононенко В.В., Макарова 

Г.М., Олейник С.У., Разумов И.М., Шухгальтер Л.Я., Татур С.К., Шеремет 

А.Д., Барташев Л.В., Летенко В.А., Глаголева Л.А., Ипатов М.И., Проскуряков 

А.В., Муравьёв М.С., Пуртов С.Г., Климов А.Н., Оленев И.Д., Соколицын 

С.А., Ермилов В.П., Власов Б.В., Кац Г.Б., Козырев В.И., Борзунов А.П., 

Дергачёв А.Ф., Ковалёв А.П., Клдиашвили Н.И., Коротков В.И., Мировнова 
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А.Н., Невелёв А.А., Оськин Ю.Ф., Раевский Н.И., Смирнов Н.П., Соболев В.А., 

Соколина Е.Д., Соколова Р.А., Громова Р.А., Родионов Б.Н., Коновалова Г.И., 

Саломатин Н.А., Осадчая Л.Г., Зотов И.И., Дьяченко М.А., Наймарк Ю.Ю., 

Усынина Е.А., Асканова О.В., Бабкина Н.И., Бадаш Х.З., Бочкарёва Н.А., 

Гончарова Н.А., Губанова Е.В., Орловцева О.М., Демьяненко М.С., Жарикова 

А.В., Осадчая О.П., Железняков С.С., Зомитев С.Ю., Киреева Н.В., Галеев 

С.П., Кокорев А.И., Кузьменко В.В., Константинова Е.С., Королев Д.А., 

Куимов В.В., Рагозина М.А., Кучиева З.З., Кушнер А.А., Левко В.А., Сычева 

Е.М., Лютова И.И., Мачин К.А., Мицель А.А., Зедина М.А., Падерин И.Д., 

Панюков А.В., Телегин В.А., Перепечаева Е.С., Познышева Н.О., Потрывайло 

М.Н., Пяткин В.В., Королёв В.А., Колчин А.И., Лячин В.И., Рахматулина Э.Ф., 

Сюлина С.П., Файзрахманов Р.А., Скирюк О.С., Хлынин Э.В., Хусаинов Г.А. 

Однако, каждый автор формулирует своё определение производственной 

программы, существенно отличное от прочих авторов. Так же отсутствует 

устоявшееся представление о процессе её управления. 

Инструменты планирования производственной программы рассмотрены 

у ряда авторов, указанных в предыдущем абзаце, а также в трудах следующих 

отечественных исследователей: Алферьев Д.А., Арсеньева Н.В., Астраханцева 

И.А., Батьковский М.А., Иванов Д.Ю., Козлов А.В., Куатова Д.Я., Лакирбая 

И.Д., Макарова С.М., Пекина К.А., Порядина В.Л., Романов Б.А., Чабров И.В., 

Куприянов Ю.В., Одинцова Е.В., Чаруйская М.А., Котлер Ф., Армстронг Г., 

Сондерс Д., Забайкин Ю.В., Бухалков М.И., Лебедев Ю.Г., Вайсблат Б.И., 

Плюснин А.В., Соколицын А.С. и Соколицына Н.А., Абрамович Н. М., Думлер 

С. А., Каценбоген Б. Я., Корницкий К. Я., Хейфец Л. М., Баранков В. В., 

Королева В. В., Филиппов Е. Г., Ошурков В.А., Макашова В.Н., Евгенев Г. Б., 

Крюков С. С., Кузьмин Б. В., Стисес А. Г., Иванова В.И., Забелин Б.Ф., Элия 

Г.М., Кокс Дж., Ершова И.В., Так же они представлены в трудах ряда 

иностранных исследователей: Hall R.W., Bertolini M., Braglia M., Romagnoli G., 

Zammori F., Lödding H., Hopp W.S., Spearman M.L., Woodruff D.L., Schenk M., 

Wirth S., Müller E., Bonvik A.M., Couch C.E., Gershwin B.S., Veatch M. H., Wein, 

L. M., Cesar F., Fernandes F., Filho M.G., Wiendahl H.P., Becht W., Glassner J., 

Petermann D., Ronen B., Starr M.K., Ronen, B., Starr, M.K., Suri R., Krishnamurthy 

A., Hodgson T.J., Wang D., Lave R., Burbidge J.L., Gigli R. J., Schönsleben P. 

Общим недостатком разработок подавляющего большинства авторов является 
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их сосредоточенность на одном конкретном инструменте, решающим, как 

правило, одну локальную задачу. Среди рассмотренных работ удалось найти 

только две попытки классификации части обозначенных инструментов: 

Астраханцева И.А. и Одинцова Е.В. собрали воедино методы формирования и 

оптимизации ассортимента. Чаруйская М. А. представила перечень методов 

оперативно-календарного планирования и управления производством. Таким 

образом, общая систематизация инструментария для управления 

производственной программой отсутствует. 

Недостаточная проработанность теоретико-методической базы и 

актуальность проблемы обусловили цель исследования и объект. 

Целью исследования является развитие теории и методического 

инструментария внутрифирменного планирования малых и средних 

предприятий в условиях кастомизации 

Для достижения указанной цели поставлены следующие задачи: 

1. Изучить предметную область. Определить основные атрибуты 

понятия «производственная программа», уточнить его определение и 

классификацию в условиях кастомизированного производства 

2. Проанализировать и оценить применимость методов управления 

производственной программой для малых и средних машиностроительных 

предприятий в условиях кастомизации. 

3. Предложить методический подход к формированию 

производственной программы для малых и средних машиностроительных 

предприятий в условиях кастомизированного производства 

4. Модернизировать методический подход к оптимизации 

производственной программы 

5. Провести апробацию предлагаемых методических подходов на 

малых и средних машиностроительных предприятий 

Объектом исследования являются малые и средние 

машиностроительные предприятия Свердловской области, работающие в 

условиях кастомизированного производства. 

Предметом исследования является организационно-экономические 

отношения, возникающие в процессе планирования производственной 

программы малых и средних машиностроительных предприятий. 
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Настоящая диссертационная работа соответствует специальности 5.2.3. 

Региональная и отраслевая экономика (экономика промышленности), т.к. 

область исследования соответствует п. 2.11. Формирование механизмов 

устойчивого развития экономики промышленных отраслей, комплексов, 

предприятий и п. 2.16. Инструменты внутрифирменного и стратегического 

планирования на промышленных предприятиях, отраслях и комплексах 

Паспорта специальности. 

Научная новизна диссертационного исследования и наиболее 

существенные научные результаты: 

1. Развиты теоретические положения планирования 

производственной программы, выявлены основные атрибуты понятия на 

основе онтологического анализа, что позволило сформулировать авторское 

определение производственной программы и ввести два новых 

классификационных признака «по уровню определенности» и «по степени 

неизменности», отражающих специфику работы малых и средних 

предприятий в условиях кастомизированного производства (п. 2.16. Паспорта 

специальности ВАК). 

2. Сформирована классификация инструментов планирования 

производственной программы, в отличии от существующих, 

систематизирующая инструменты в разрезе этапов жизненного цикла 

«формирование – оптимизация – выполнение», что позволяет упорядочить и 

сгруппировать имеющийся методический инструментарий по этапам и 

проведена оценка применимости инструментов в условиях 

кастомизированного производства. (п. 2.16. Паспорта специальности ВАК). 

3. Предложена новая категория клиентов «приоритетные заказчики», 

которая в отличие от существующих методов группировки АВС, XYZ и RFM, 

основанных на данных прошлых периодов, учитывает  будущий прирост 

дохода от последующих заказов и критерий «коэффициент потенциала 

заказчика», определяющий рост будущего дохода; разработана методика 

прогнозирования коэффициентов потенциала заказчика на основании 

общедоступной информации о клиентах, что позволяет формировать 

производственную программу с ориентацией на приоритетных заказчиков 

(п.2.11. Паспорта специальности ВАК). 



9 

 

4. Разработан методический подход к оптимизации 

производственной программы для предприятий, работающих в условиях 

кастомизированного производства, в которой по мимо всего прочего учтён 

возможный будущий прирост маржинального дохода от «приоритетные 

заказчики», что позволяет повысить стабильность регулярного наполнения 

производственной программы (п.2.11. Паспорта специальности ВАК). 

Теоретическая и практическая значимость диссертационного 

исследования заключается в том, что что содержащиеся в настоящем 

диссертационном исследовании теоретические и методические положения 

позволяют качественно улучшить процесс планирования производственной 

программы на промышленных предприятиях, работающих в условиях 

кастомизации, в том числе за счёт концентрации своей производственной 

деятельности на тех клиентах, которые ориентированы на размещение заказов 

в долгосрочной перспективе. 

Выводы исследования и разработанные положения могут быть 

рекомендованы для малых и средних промышленных предприятий, 

работающих в условиях кастомизированного производства. Полученные в 

ходе исследования результаты могут быть использованы для планирования 

производства, выбора приоритетных клиентов. 

Методология и методы диссертационного исследования. Теоретико-

методологической основой исследования послужили научные труды 

зарубежных и отечественных ученых, материалы международных, 

всероссийских и региональных конференций и семинаров по проблемам 

планирования производственной программы промышленных предприятий. 

В работе применены следующие методы анализа, систематизации и 

классификации данных: метод экспертных оценок, статистические методы, а 

также экономико-математические и другие. 

Информационной базой исследования стали нормативно-правовые 

акты РФ, обзоры государственной статистики, методические документы 

федеральных органов законодательной и исполнительной власти, данные с 

предприятий, научные труды российских и зарубежных ученых, напечатанные 

в профильных журналах и размещенные в сети Интернет, а также доложенные 

на научных конференциях. 
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Степень достоверности результатов исследования обусловлена 

использованием и корректной обработкой достоверных источников 

теоретической, методической и статистической информации, соответствием 

полученных выводов современным тенденциям и научным трендам, 

положительной апробацией результатов исследования. 

Апробация результатов исследования. Основные положения 

диссертационного исследования доложены на следующих международных и 

российских конференциях: International Conference on Modern Trends in 

Manufacturing Technologies and Equipment (ICMTMTE 2020), International 

Conference on Modern Trends in Manufacturing Technologies and Equipment 

(ICMTMTE 2021), III International Scientific Conference «Modernization, 

Innovations, Progress: Advanced Technologies in Material Science, Mechanical and 

Automation Engineering» (MIP Engineering-III 2021), IV International Scientific 

Conference «Digital Transformation in Industry: Trends, Management, Strategies» 

(DTI 2022) 

Результаты исследования и практические рекомендации прошли 

апробацию в деятельности предприятий: ООО «Гидронт» и ООО «Дебит-Е», 

о чём есть соответствующие акты внедрения – и внедрены в учебный процесс 

при реализации магистерской программы 15.04.01 «Машиностроение 

(организация бизнеса)».  

Публикации. По теме диссертационного исследования опубликовано 7 

печатных работ общим объемом 4,4 п.л. авторского текста, в том числе 5 

статей в журналах, рекомендованных ВАК РФ для публикации научных 

результатов диссертаций. 

Структура и объем диссертации. Диссертационное исследование 

содержит введение, три главы и заключение, 16 приложений, 

библиографический список из 202 наименований. Диссертация изложена на 

376 страницах машинописного текста, содержит 35 рисунков и 18 таблиц. 

Актуальность темы исследования, а также ее практическая значимость 

отмечены во введении. 

В первой главе «Теоретико-методические аспекты планирования 

производственной программы промышленного предприятия» рассмотрены 
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особенности малых и средних машиностроительных предприятий, тенденции 

изменения условий их работы, понятие кастомизации и работа в условиях 

кастомизированного производства, понятие производственной программы и 

её классификация. 

Во второй главе «Анализ и оценка применимости инструментов 

планирования производственной программы к условиям кастомизированного 

производства» рассмотрен цикл планирования, классифицирован 

методический инструментарий по этапам и проведена оценка их 

применимости для малых и средних предприятий в условиях 

кастомизированного производства. 

В третьей главе «Методические подходы к формированию и 

оптимизации производственной программы промышленного предприятия в 

условиях кастомизированного производства» рассмотрена категория 

приоритетные заказчики» и преимущества работы с данной группой клиентов, 

введён «коэффициент потенциала заказчика», предложены порядок его 

расчёта и методика прогнозирования на основе общедоступных данных о 

клиентах, приведён подход к оценке уровня кастомизации, исследована 

зависимость уровня кастомизации и коэффициента потенциала заказчика, 

рассмотрен методический подход к оптимизации производственной 

программы в условиях кастомизированного производства и приведены 

результаты его апробации. 

В заключении диссертации изложены итоги выполненного 

исследования, рекомендации, перспективы дальнейшей разработки темы. 
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1. ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПЛАНИРОВАНИЯ 

ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРОГРАММЫ ПРОМЫШЛЕННОГО 

ПРЕДПРИЯТИЯ 

1.1. Особенности малых и средних промышленных предприятий, и 

тенденции изменения условий их работы 

Адекватная работа с производственной программой малых и средних 

машиностроительных предприятий (далее МСМП) естественным образом 

требует учёта специфики соответствующей категории хозяйствующих 

субъектов. В этом отношении необходимо рассмотреть два аспекта. Первый, 

это, собственно, сами особенности МСМП, в том числе в соотнесении с 

особенностями соседней с ними категории крупных машиностроительных 

предприятий (далее КМП). Второй аспект будет касаться модели 

взаимодействия МСМП со внешней средой, которая обеспечивает его 

устойчивое существование в некоторой временной перспективе. 

Особенности малых и средних машиностроительных предприятий. 

В первую очередь, обратимся к официальным критериям признания того или 

иного хозяйствующего субъекта малым или средним предприятием. Данные 

критерии указаны в Федеральном Законе № 209-ФЗ от 24.07.2007 и 

Постановлении Правительства РФ от 04.04.2016 № 265. Они представлены в 

таблице 1.1. 

Таблица 1.1 – Официальные критерии малых и средних предприятий в 2023 

году. На основании Федерального Закона № 209-ФЗ от 24.07.2007 и 

Постановления Правительства РФ от 04.04.2016 № 265 

Категория и масштаб 

деятельности 

Критерии-ограничения 

Суммарный годовой доход, 

определенный по требованиям 

налогового учета 

Среднесписочная 

численность. Проверяется 

значение за предыдущий год 

Микропредприятие до 120 млн. руб. до 15 человек 

Малый бизнес до 800 млн. руб. 16 – 100 человек 

Средний бизнес до 2 млрд. руб. 101 – 250 человек 

Соответственно, если суммарный годовой доход, определённые по 

требованиям налогового учёта, превышает 2 млрд руб., а среднесписочная 

численность за предыдущий год превышает 250 человек, то данное 

предприятие уже относится к категории крупных. Теперь непосредственно 
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обратимся к описанию специфических характеристик МСМП, которые были 

выделены различными авторами. 

Заманбеков Ш. З. в своих статьях [1, 2] отмечает, что основными 

преимуществами МСМП являются: оперативность, гибкость, быстрая 

приспосабливаемость к меняющимся условиям рынка. Дополнительно к 

этому, данный автор, ссылаясь на опыт развитых стран, отдельно указывает на 

то, что МСМП по характеру своей деятельности достаточно часто являются 

основными генераторами инновационных процессов. 

Вместе с этим, МСМП, помимо обозначенных положительных качеств, 

также имеют ряд негативных характеристик. В частности, автор отмечает, что 

большинство подобных предприятий, как правило, не обладают достаточным 

количеством свободных финансовых средств для оперативного приобретения 

всех необходимых для своего производства основных фондов (оборудование, 

здания и сооружения). Частично это обусловлено относительное 

ограниченным масштабом деятельности данных предприятий. Также автор 

отмечает, что росту числа данных предприятий препятствует сложная 

структура выпускаемой ими машиностроительной продукции. Сама эта 

продукция состоит не только из готовых машин для конечного пользователя, 

но также и из запасных частей и узлов. 

К этому можно добавить следующие обстоятельства. Современная 

машиностроительная продукция для конечного пользователя зачастую 

представляет собой достаточно сложный объект с точки зрения его 

конструкции и технологии изготовления. Для охвата всей конструкции 

подобной продукции в рамках собственного производства естественным 

образом требуется серьёзные капиталовложения, в первую очередь, в 

соответствующее оборудование. Как уже отмечалось ранее МСМП 

относительно ограничены в своих финансовых ресурсах. Таким образом, 

можно заключить, что их ориентация на производство деталей и сборочных 

единиц является более вероятной с точки зрения практической реализации, 

нежели ориентация на изготовление готовых машин для конечного 

пользователя. 

Другие авторы, исследования которых так или иначе касаются МСМП, 

демонстрируют примерно те же характеристики рассматриваемой категории. 
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Платонова А. Н. в своей статье [3] характеризует субъектов МСМП как 

основной драйвер роста и интенсификации промышленных инноваций. 

Мазилов Е. А. в своей статье [4] указывает на то, что МСМП лучше 

приспособлены к рыночным условиям и имеют гибкую систему управления. 

Так же он отмечает, что данные предприятия способны достаточно оперативно 

реагировать на изменение условий функционирования на рынке, в том числе 

международном. Вместе с этим, автор поясняет, что данные предприятия не 

обладают той финансовой, экономической и производственной мощностью, 

как крупные. 

Грошева И. А. в своей статье [5] пишет, что малые и средние 

производственные предприятия функционируют там, где крупные 

промышленные комплексы или не считают необходимым организовывать 

свою деятельность или где в силу тех или иных причин им выгоднее 

сотрудничать с малыми предприятиями. Автор добавляет к этому, что 

характерной чертой данных предприятий является активная инновационная 

деятельность, способствующая ускоренному развитию различных отраслей 

хозяйства во всех секторах экономики. Так же автор выделяет сразу несколько 

негативных сторон деятельности данных предприятий: 

• отсутствие возможности для формирования существенного 

стартового капитала; 

• технико-технологические, организационно-кадровые и 

финансовые сложностью формирования; 

• низкая доходность в сочетании с высокой интенсивностью труда, 

высокими рисками деятельности и острой конкурентной борьбой. 

Помимо этого, автор делает особый акцент на существенных проблемах 

в информационном обеспечении деятельности многих малых и средних 

производственных предприятий. Они объективно не обладают достаточными 

ресурсами для самостоятельной реализации следующих важнейших аспектов, 

определяющих устойчивость производственной деятельности во временной 

перспективе: 

• оперативных обзор достижений научно-технического прогресса; 

• непрерывное исследование состояния рынков сбыта собственной 

продукции; 

• сквозное перспективное планирование производства. 
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Конкретно данный негативный аспект деятельности МСМП достаточно 

обстоятельно освещён у Бурдина Е. Ю. в его диссертации [6]. Автор отмечает, 

что проведённое им исследование показало, что сами малые и средние 

предприятия не в состоянии обеспечить себя своевременной, полной и 

качественной информацией о состоянии собственной внешней среды. 

Малыхина И. О. в своей статье [7] отмечает целый комплекс трудностей 

развития МСМП в составе инвестиционно-инновационного аспекта данного 

процесса. В частности, автор несколько раз в различных аспектах указывает 

на трудности с внешним финансированием и отсутствием средств для 

инвестиций в основные фонды. Отдельно отмечается, что МСМП не имеют 

собственных финансовых ресурсов для осуществления внутренних 

инвестиций. Так же автор отмечает существенные проблемы со взятием 

кредита (недостаточное обеспечение) и трудности с использованием 

финансовых ресурсов из различных субсидий, грантов, федеральных и 

региональных целевых программ. 

Лютый И. и Куриев Р. М. в своей статье [8] наоборот, концентрируют 

внимание на положительных аспектах деятельности МСМП. Среди них они 

выделяют: 

• близость к местным рынкам; 

• приспособление к запросам клиентуры; 

• производство малыми партиями, что невыгодно крупным фирмам; 

• исключение лишних звеньев в системе управления предприятием. 

Так же они отмечают, что малому производству способствует 

дифференциация и индивидуализация спроса в сфере производственного и 

личного потребления. 

Васильева З. А. и Назаревич А. В. в своей статье [9] сравнили 

характеристики МСМП и КМП. По их мнению, преимущества первых перед 

вторыми заключаются в следующих аспектах: 

• быстрая адаптация к изменениям во внешней среде; 

• гибкость и мобильность в организационно-управленческой 

деятельности; 

• возможности заполнять рыночные «ниши» с низким уровнем 

общего спроса; 
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• высокая степень оперативности по изменению производственно- 

технологических процессов. 

Соответственно, преимущества вторых перед первыми – возможность 

финансового, организационного и имущественного маневра. 

Отдельный акцент авторы данной статьи делают на общей роли МСМП 

для всей отрасли в целом. Они отмечают, что данные предприятия – это 

локомотив на пути инновационного развития машиностроения. Именно эти 

предприятия, по мнению авторов, определяет философию инновационного 

развития общества в силу их многочисленности. Они отмечают, что КМП 

(интеграторы) должны заниматься только основными процессами: сборка, 

логистика и продажи. Всё остальное должно быть передано малому и 

среднему бизнесу. 

На основании приведённого выше можно составить следующий 

перечень преимуществ и недостатков МСМП: 

ПРЕИМУЩЕСТВА: 

• оперативность, гибкость, быстрая приспосабливаемость к 

меняющимся условиям рынка; 

• близость к местным рынкам; 

• возможность производить изделия малыми партиями на рыночных 

нишах с относительно небольшой емкостью (низким уровнем 

общего спроса); 

• подходят в качестве генератора (драйвера) реализации 

промышленных инноваций; 

• исключение лишних звеньев в системе управления предприятием. 

НЕДОСТАТКИ: 

• ограниченность в собственных финансовых ресурсах и возможных 

источниках стороннего финансирования; 

• технико-технологические ограничения; 

• ограниченность в размерах производственных мощностей; 

• организационно-кадровые ограничения; 

• редкая возможность воспроизведения на базе собственного 

производственного комплекса полного цикла производства 
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машиностроительной продукции для конченого пользователя 

(сложной конструктивно и технологически); 

• низкая доходность в сочетании с высокой интенсивностью труда, 

высокими рисками деятельности и острой конкурентной борьбой. 

• отсутствие достаточного информационного обеспечения 

деятельности (слежение за НТП, маркетинг, сквозное 

перспективное планирование). 

Модели взаимодействия малых и средних машиностроительных 

предприятий со внешней средой. Если по образу и подобию представленной 

выше характеристики позитивных и негативных особенностей МСМП 

характеризовать КМП, то, скорее всего, получится следующая картина. 

Практически все позитивные особенности у МСМП будут в составе 

негативных особенностей у КМП, в то время как практически все негативные 

особенности у МСМП окажутся в составе позитивных особенностей у КМП. 

Последние действительно имеют существенную инерцию в динамике своей 

деятельности и не могут так же оперативно приспосабливаться к изменениям 

внешней среды, как МСМП. Так же, они, как правило, обладают 

существенным производственным комплексом, который не в состоянии 

экономически целесообразно работать с небольшими партиями изделий. И 

кончено, КМП как правило характеризуются довольно разветвлённым и 

чрезвычайно негибким аппаратом управления. Вместе с этим, КМП в связи со 

своими масштабами имеют значительно более широкие ресурсные 

возможности: и финансовые, и технико-технологические, и организационно-

кадровые, и с точки зрения информационного обеспечения своей 

деятельности. В связи с чем, их положение на рынке, как правило, значительно 

более устойчивое, нежели у МСМП. 

В связи с данным обстоятельством множество авторов связывают 

обеспечение устойчивого положения МСМП с той или иной формой их 

взаимодействия с КМП. В научных издания в основном встречается 

упоминание трёх подобных форм взаимодействия: кластеры, промышленные 

парки и аутсорсинг (субконтрактация). 

Кластеры. В статье Андреевой Т. А. [10] указано, что 

основоположником современной теории кластерного развития предприятий 

является Майкл Портер. Он дал следующее определение. Кластер – это 
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сообщество экономически тесно связанных и близко расположенных фирм 

смежного профиля, взаимно способствующих общему развитию и росту 

конкурентоспособности друг друга. В этой же статье авторы поясняют, что 

кластеры чаще всего представляют собой неформальные объединения 

крупных лидирующих фирм с множеством средних и малых предприятий, 

создателей технологий, связующих рыночных институтов и потребителей, 

взаимодействующих друг с другом в рамках единой цепочки создания 

стоимости. Там же отмечено, что многие авторы отводят основную роль в 

процессе образования кластеров крупным предприятиям, привлекающим 

малые и средние для налаживания производства на основе тесной кооперации 

и субконтрактных связей. 

В статье Платонова А. Н. [3] кластер характеризован как 

сконцентрированная на ограниченной территории группа взаимосвязанных и 

взаимодополняющих компаний и организаций. Там представлена следующая 

модель взаимодействия МСМП и КМП в рамках кластера: 

• МСМП – основные поставщики компонентов и партнёры 

реализации прорывных инноваций; 

• КМП – оставляют за собой только сборку, логистику и продажи. 

Автор отмечает, что малому и среднему бизнесу для сохранения и 

усиления рыночных позиций необходимы долгосрочные программы в сферах: 

диверсификации продукции, кооперации с крупными предприятиями, 

расширения рынков сбыта, модернизации производства, оптимизации 

издержки, долгосрочных связей с поставщиками и потребителями. 

В статьях Заманбекова Ш. З. [1, 2] кластер характеризуется наиболее 

благоприятными условиями для развития взаимоотношений между КМП и 

МСМП. Роль вторых автор определяет как спутник для крупных предприятий, 

который берёт на себя отдельную часть производства сложной продукции для 

конечного потребителя. Так же автор отмечает, что для первых вторые могут 

быть основными генераторами инновационных процессов. В свою очередь, 

первые для вторых – это поставщики сырья и материалов, и оптовые 

потребители их продукции. Вместе с этим, автор указывает на то, что малые и 

средние предприятия не должны чрезмерно привязываться к 

производственной схеме одного крупного предприятия, более перспективным 
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вариантом поведения является проведение относительно независимой 

политики. 

Жариков В. Д. в своих статьях [11] рассматривает следующую модель 

взаимодействия КМП и МСМП в рамках кластера. На базе крупных и средних 

машиностроительных предприятий, в целях повышения качества продукции и 

роста эффективности, за счет углубления разделения труда формируются 

кластеры. В этом случае обеспечивается: 

• эффект масштаба производства – эффективность крупного 

предприятия, которое может приобрести высокопроизводительное 

дорогостоящее оборудование; 

• гибкость производства – малые предприятия помогают быстро 

осваивать новые виды продукции. 

В этом случае крупное предприятие не отвлекается от основного вида 

деятельности – производства продукции, а малые предприятия имеют 

постоянный спрос на его продукцию и ее сбыт. Беспалов В. В. в своей 

совместной статье с Жариковым В. Д. и Жариковым В. В. [12] добавляет к этой 

модели следующий важный аспект – малые и средние предприятия входят в 

состав кластера и обеспечивают рыночную адаптацию к изменяющейся 

внешней среде, для любого участника подобного взаимодействия потеря 

свободы с избытком компенсируется снижением неопределенности внешнего 

окружения. 

Промышленные парки. Другой довольно популярной формой 

взаимодействия являются промышленные парки. Ерёмин В. Н. и Кузнецова С. 

Н. в своей статье [13] дают следующее определение данному образованию – 

особый вид договорной межфирменной производственной сети малых и 

средних хозяйствующих субъектов (резидентов промышленного парка), 

расположенных на специально созданной и управляемой промышленной зоне 

с единой инженерной инфраструктурой, и технологически связанных с 

крупным предприятием (интегратором промышленного парка), 

осуществляющим разработку и производство конечной продукции. Из 

данного определения становятся понятны основные отличия кластера от 

промышленного парка. В случае кластера, МСМП и КМП связаны только 

относительно общей территорией размещения. В случае промышленного 

парка получает, что КМП формируют специальную промышленную зону с 



20 

 

единой инфраструктурой, на которую целевым образом, приглашаются 

потребные для реализации их единых производственных процессов 

соответствующие МСМП. 

Кузнецова С. Н. в своей статье [14] характеризует промышленные парки, 

как сложные бизнес-системы, построенные на принципах сетевого 

взаимодействия или открытой цепочки создания ценности. Последнее, со слов 

автора, подразумевает следующее. Чтобы создать ценность для потребителя, 

совершенно необязательно все этапы этого процесса проходить самим. Более 

целесообразно важные этапы работ по созданию продуктов передать самым 

эффективным в мире организациям. Основная задача успешной компании – 

эффективно дирижировать бизнес-цепочкой. Автор отмечает, что 

промышленные парки являются эффективным инструментом интеграции 

малых и средних предприятий, которые за счёт своего участия в них снимают 

целый комплекс собственных ресурсных и инфраструктурных проблем. 

Что касается модели взаимодействия между МСМП и КМП в рамках 

промышленных парков, то она, фактически, абсолютно аналогичная той 

модели, которая была описана выше в рамках характеристики кластеров. 

Аутсорсинг (субконтрактация). В статье Крылаткова П. П. [15] даётся 

следующее определение. Аутсорсинг – стратегический выбор, направленный 

на снижение собственных издержек предприятия за счет создания или 

привлечения компаний для выполнения функций, не специфичных для его 

деятельности. Как отмечает автор, аутсорсинг представляет собой 

современную форму производственной кооперации, основанной на 

взаимодополняемости крупных сборочных предприятий, выступающих в роли 

генеральных контракторов, и средних и малых промышленных предприятий, 

выступающих в роли специализированных субконтракторов или аутсорсеров, 

привлекаемых для ведения работ, осуществляющихся на всех этапах 

производственного цикла (разработка, испытания, изготовление опытных 

образцов и т. п.). 

Жанбозова А. Б. в своей статье [16] замечает, что развитие малых и 

средних предприятий вокруг крупных корпораций при поддержке государства 

является продуктивным форматом противодействия кризисам в экономике 

республики. Автор описывает продуктивный опыт работы некого Центра 

субконтрактации и промышленной кооперации, который был создан на базе 
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АО «NADLoC». Автор поясняет, что задачами данного центра 

провозглашались: создание общей информационной системы поиска и 

организации заказов в промышленности, организация и проведение биржи 

субконтрактации, организация проведения консультативной поддержки 

предприятий промышленности по поиску партнеров в кооперации. Автор 

отдельно отмечает, что МСМП, созданные вокруг КМП, будут находиться под 

их опекой и защитой, что поможет им укрепить свое положение, устойчиво 

развиваться в производственной сфере, выполняя отдельные операции в 

технологической цепи производства конечного продукта. В конце своей 

статьи автор приходит к выводу, что субконтрактация является наиболее 

развитой формой взаимодействия МСМП и КМП. 

Жариков Р. В. в своей статье [17], описывая сетевые формы 

взаимодействия между МСМП и КМП, поясняет, что данные формы 

позволяют всем их участникам сконцентрироваться на тех направлениях 

деятельности, для которых они лучше всего приспособлены. КМП больше 

концентрируются на выпуске и сбыте сложной продукции для конечного 

пользователя. МСМП имеют постоянный спрос на свою специфическую 

продукцию в виде важных деталей и узлов, используемых КМП при 

производстве своей продукции для конченого пользователя. 

Выше были рассмотрены следующие модели перспективного 

взаимодействия МСМП со внешней средой: кластеры, промышленные парки, 

аутсорсинг. Все они так или иначе предполагают взаимодействие МСМП с 

КМП в качестве надёжного заказчика в долгосрочной перспективе. Автор 

настоящего диссертационного исследования не нашёл среди указанных выше 

и множества прочих научных статей, посвящённых особенностям работы 

МСМП, ни одного упоминания о каких-либо моделях успешной и 

перспективной работы данных предприятий вне связи с КМП. 

За неимением возможностей организовать для себя стабильные каналы 

сбыта своей продукции, которые имеется практически у каждого КМП, 

МСМП вынуждены постоянно находиться в активном поиске новых клиентов 

для своей конструктивно и технологически специализированной продукции, 

используя при этом далеко не самые эффективные средства донесения 

информации о себе всем потенциальным потребителям. Их успеху в данной 

деятельности противодействует следующий комплекс внешних факторов: 
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• их неизвестность и, соответственно, изначально низкий уровень 

доверия к ним в качестве надёжного поставщика; 

• уже сложившиеся отношения их конкурентов с частью их 

потенциальных потребителей; 

• фрагментарный (непостоянный) характер потребности в их 

специализированной продукции со стороны значительной части 

потенциальных потребителей. 

В этих условиях задача регулярного наполнения производственной 

программы МСМП достаточным количеством заказов для обеспечения хотя 

бы безубыточного состояния своей деятельности является одной из самых 

серьёзных проблем в работе данных предприятий. Таким образом, можно 

заключить, что МСМП испытывают серьёзнейший дефицит в доступных для 

них методах и средствах, способствующих успешному выполнению данной 

задачи. 

Тенденции изменения условий работы малых и средних 

машиностроительных предприятий. Рассматривая производственную 

программу как важнейший объект управления деятельностью малых и 

средних машиностроительных предприятий необходимо учитывать внешние 

условия их работы. Со временем они претерпевали определённые изменения, 

которые находили своё отражение в различных концепциях управления 

производством. 

Разные авторы по-разному характеризуют череду изменений концепций 

управления производством. Например, [18] пишет об «эволюции организации 

труда и управления». Другой автор [19] характеризует этот процесс как 

«эволюция научной организации». Ещё один автор [20] описывает этот 

процесс как «развитие научной организации производственных систем». В 

целях настоящего диссертационного исследования рассмотрим следующие 

концепции: 

1. Научное управление (scientific management) 

2. Бережливое производство (lean production, lean manufacturing) 

3. Быстрореагирующее производство (quick response manufacturing) 

4. Гибкое производство (agile manufacturing) 

Научное управление (scientific management). Признанным 

основоположником данной концепции считается американский инженер 
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Фредерик Уинслоу Тейлор (1856 – 1915 гг.). В 1911 году под его авторством 

выходит книга «Принципы научного менеджмента» [21]. 

Во введении Тейлор обозначает проблему «непроизводительной 

растраты человеческой энергии», системному решению которой, по сути, и 

посвящена вся его книга [21]. Тейлор утверждает, что в производстве 

будущего» понадобятся «знающие люди», но, самым главным в нём будет 

«система». Он отмечает, что главнейшей задачей управления предприятием 

должно быть обеспечение максимальной прибыли для предпринимателя, в 

соединении с максимальным благосостоянием для каждого занятого в 

предприятии работника. Для этого необходимо развитие каждой отдельной 

отрасли дела до наивысшей ступени совершенства, что в свою очередь требует 

развития каждого работника до максимально доступной ему степени 

производительности. По мнению Тейлора, для решения данной задачи и, 

соответственно, сокращения влияния проблемы «непроизводительной 

растраты человеческой энергии», администрация предприятия должна взять 

на себя «новые тяготы, новые обязанности и новую ответственность, которые 

ей и не снились прежде» [21]. Эти новые обязанности администрации были 

сформулированы Тейлором в виде четырёх принципов научного управления: 

1. Администрация берет на себя выработку научного фундамента, 

заменяющего собой старые традиционные и грубопрактические методы; 

2. На основании выработанного научного фундамента администрация 

производит отбор, обучение и развитие каждого отдельного рабочего; 

3. Администрация осуществляет сердечное сотрудничество с рабочими 

в направлении достижения соответствия всех отдельных отраслей 

производства ранее выработанным научным принципам. 

4. Устанавливается почти равномерное распределение труда и 

ответственности между администрацией и рабочими. Администрация берет на 

себя все те отрасли труда, для которых она является лучше приспособленной, 

чем рабочие. 

Итоговое распределение обязанностей между администрацией и 

рабочими в рамках научного управления может быть представлено так, как это 

показано в таблице 1.2. 
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Таблица 1.2 – Механизма научного управления Фредерика Уинслоу Тейлора. 

Составлено автором на основании [21]. 
Участники 

Принципы 
Администрация Рабочие 

Научный фундамент 

производства 
Выработка (создание) 

Успешное 

освоение 

Отбор, тренировка, развитие Организация и проведение 
Успешное 

прохождение 

Сердечное сотрудничество 
Достижение соответствия отраслей производства 

научным принципам 

Равномерное распределение 

труда и ответственности 

Подготовка, обеспечение и 

сопровождение основной работы 

Выполнение 

основной работы 

В силу ряда обстоятельств, в теории Тейлора не рассматривается 

взаимодействие с внешней средой предприятия. Этот недостаток был 

восполнен выдающимся американским промышленником и изобретателем 

Генри Фордом (1863 – 1947 гг.). Рассмотрим его книгу [22]. В введении Форд 

отмечает, что главная задача предприятия – производить для потребителя. 

Главное условие такого производства – чтобы его продукты были 

доброкачественны и дешевы. Благополучие производителя зависит, в 

конечном счете, от пользы, которую он приносит народу [22]. 

Форд пишет, что его цель – простота. Следует взять что-либо, 

доказавшее свою пригодность, и устранить в нем все лишнее. Он отмечает, что 

вначале этот подход должен быть применён к продукции, и только потом к 

процессам её производства. Устраняя излишние части и упрощая 

необходимые, мы одновременно устраняем и излишние расходы по 

производству [22]. По мнению Форда, на вопрос о требованиях к продукции 

из 100 человек: 80 ничего не ответят, 15 кое-что скажут, и только 5 выскажут 

обоснованные и толковые требования. Первые 95 из них – это и есть 

настоящий контингент покупателей вашего товара, отмечал Форд [22]. Если 

изучить их предпочтения и создать на основе них доброкачественный товар по 

наинизшей цене, спрос будет настолько велик, что его можно будет считать 

универсальным [22]. Таким образом Форд приходит к выводу, что для 

достижения наилучших результатов в «служении потребителю» всё 

производство должно быть сконцентрировано на одной единственной модели 

продукции, которая должна подходить подавляющему большинству 

потребителей. Именно этот подход и был реализован им на практике в виде 
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Модели Т. В кратком виде он может быть обозначен как производство одного 

универсального изделия в как можно больших объёмах для широкого 

массового потребления. 

Бережливое производство (lean production, lean manufacturing). 

Основоположником концепции бережливого производства считается 

японский инженер и производственный руководитель Тайити Оно. В 1978 

году под его авторством вышла книга [23], которая вместила в себя 

тридцатилетний опыт по преобразованию производственной системы 

компании Тойота. Говоря о своём подходе к управлению производством, Оно 

пишет: «Мы анализируем временной промежуток, начиная с момента, когда 

потребитель делает заказ, до получения оплаты. И мы сокращаем этот 

промежуток, избегая лишних затрат. Концепция производственной системы 

Тойоты заключается в повышении эффективности производства путем 

тщательного и последовательного исключения потерь» [23]. 

Оно отмечает, что в его время промышленность во всем мире имеет дело 

уже не с абстрактной «широкой общественностью», а с отдельными 

потребителями и их индивидуальными требованиями. Соответственно, 

предприятия вынуждены старательно осваивать систему производства 

широкой номенклатуры моделей товаров небольшими партиями [23]. Стало 

само собой разумеющимся, что потребители, условно говоря, «вытягивают» 

из предлагаемого ассортимента требуемые им товары в необходимом 

количестве в нужное время [23]. 

Для объяснения описанной выше концепции производственной системы 

компании Тойота Оно приводит следующую формулу [23]: 

СУЩЕСТВУЮЩАЯ ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ МОЩНОСТЬ = 

= ТРУД + ПОТЕРИ 

Оно отмечает, что предварительным шагом к реализации данной 

системы является полная идентификация потерь [23]: 

• потери из-за перепроизводства; 

• потери времени из-за ожидания; 

• потери при ненужной транспортировке; 

• потери из-за лишних этапов обработки; 

• потери из-за лишних запасов; 

• потери из-за ненужных перемещений; 
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• потери из-за выпуска дефектной продукции». 

Оно пишет, что производственная система Тойоты построена на методе 

беспощадного исключения потерь и повышения производительности труда. В 

его производстве понятие «потери» относится ко всем элементам 

производства, повышающим затраты и не добавляющим ценности [23]. 

Быстрореагирующее производство (quick response manufacturig). 

Автором концепции быстрореагирующего производства (quick response 

manufacturig или просто QRM) является американский учёный Роджан Сури, 

почетный профессор кафедры Висконсинского университета в Мэдисоне, 

основатель Центра быстрореагирующего производства (Center for Quick 

Response Manufacturing) на базе того же университета1. В 2010 году под его 

авторством вышла книга [24], которая вместила в себя все основные 

положения соответствующей концепции управления производством. 

Сури поясняет, что основная цель QRM — сократить время выполнения 

заказа за счет всех операций компании, как внутренних (производство), так и 

внешних (взаимодействие с заказчиками) [24]. Для этого был выработан 

специальный показатель – Критический путь производства (КПП, 

Manufacturing Critical-Path Time – MCPT), который определяется как обычное 

календарное время выполнения заказа от момента его размещения и до 

момента поставки заказчику [24]. Для достижения данной цели автором были 

разработаны: система HL/MRP, ячейки QRM и метод POLCA. 

Гибкое производство (agile manufacturing). Термин «agile 

manufacturing» имеет англоязычное происхождение, в отечественных 

источниках имеется несколько различных переводов этого понятия: гибкое 

производство, активное производство. 

Архипов О. Д. в своей статье [25], ссылаясь на [26], отмечает 4 основных 

составляющих активного производства: 

• использование гибких модульных платформ, обеспечивающих 

быстрый переход производства на выпуск новой продукции; 

• широкое использований информационных технологий во всех 

аспектах выполнения заказов; 

                                         
1 Источник: http://rajansuri.com/about_me 
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• широкая сеть кооперационных связей на базе совместных гибких 

модульных платформ; 

• культура знаний (регулярная подготовка и переподготовка кадров, 

и гибкая адаптивная информационная среда). 

Громова Е.А. в своей статье [27] отмечает, что основной идеей активного 

производства является оперативная адаптация к изменениям во внешней среде 

за счёт интеграции следующих составляющих: высококвалифицированные и 

знающие люди; передовые технологии; система общей координации всех 

участников и ресурсов. Ссылаясь на [28], автор отмечает, что в рамках 

активного производства фундаментальным ресурсом является «знание». По 

мнению автора базовые идеи активного производства были изложены в [28, 

29, 30]. 

Асанов в своей статье [31], ссылаясь на [32, 33], отмечает, что основной 

причиной возникновения концепции активного производства являются частые 

и непредсказуемые изменения в рыночных требованиях. Ссылаясь на [34], 

автор отмечает, что активное производство может быть определено как 

способность организации заранее иметь налаженное производство с 

эффективной системой разработки продукта, для одновременного достижения 

следующих целей: лучшее соответствие изменяющимся требованиям рынка; 

максимизация уровня обслуживания клиентов; минимизация стоимости 

товаров; сохранение конкурентоспособности (увеличение шанса выживания) 

на мировом рынке; получение прибыли в течение длительного периода. 

Ссылаясь на [35], отмечает, что само понятие «активное производство» было 

сформулировано и впервые официально представлено Институтом им. Ли 

Якокка в 1991 г. в [29, 30]. 

Как следует из аннотации к опубликованным в 1991 году [29, 30], это 

двухтомный отчёт промышленного консорциума ведущих американских 

корпораций при поддержке офиса министра по оборонным производственным 

технологиям (Office of the Secretary of Defense Manufacturing Technology) о 

глобальной конкурентной среде, с которой столкнутся американские 

производители, и инфраструктуре, которая потребуется для того, чтобы 

конкурировать в течение следующих 15 лет в 21 веке. Каждая глава данного 

двухтомника содержит множество отдельных характеристик понятия «agile 

manufacturing». Вместе с этим, относительно полную и всеобъемлющую 
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характеристику данного понятия в рамках рассматриваемых источников 

можно встретить только в схеме «COMPETITIVE LEADER 2006 - THE AGILE 

ENTERPRISE» на странице 38 в главе «Infrastructure for the Vision» 

(Инфраструктура для видения). Она представлена на рисунке 1.1. 

 

Рисунок 1.1 – Конкурентный лидер 2006 – Гибкая корпорация [29]. 

Исходя из представленного выше, характеристики выпускаемой 

продукции и целевых потребителей в рамках концепции гибкого производства 

могут быть описаны следующим образом: отдельные изделия, произведённые 

для каждого конкретного потребителя в соответствии с его индивидуальными 

потребностями. Все основные характеристики рассмотренных выше 

концепций управления производством для удобства были собраны в таблицу 

1.3. На основании содержания данной таблицы могут быть выделены 

следующие общие тенденции, характеризующие динамику условий работы 

предприятий с начала XX века и по настоящее время. 
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Таблица 1.3 – Основные характеристики концепций управления производством 
Характеристики 

производства 

массовое 

производство 
серийное производство 

кастомизированное 

производство 

наименование 

концепции 

научное 

управление 

(scientific 

management) 

бережливое 

производство 

(lean production) 

быстрореагирующее 

производство 

(quick response 

manufacturig) 

активное производство 

(agile manufacturing) 

сокращённое 

наименование 

Тейлоризм, 

Фордизм, НОТ (научная 

организация труда) 

вначале TPS 

(Toyota Production 

System), далее просто 

Lean 

QRM AM, Agile 

авторы 

концепции 

Фредерик Уинслоу 

Тейлор и Генри Форд 
Тайити Оно Раджан Сури 

Нагел Р., Дов Р., 

Голдман С. 

период 

популярности 

начало 1910-х – 

конец 1970-х 

конец 1970-х – 

конец 2000-х 

конец 1980-х – 

начало 2010-х 

начало 1990-х – 

настоящее время 

характер 

преобразования 

процессов 

производства 

Развитие каждого 

работника и отрасли дела 

до максимальной 

производительности. 

Исключение излишнего и 

упрощение нужного 

сначала в продукте, а 

потом и в процессе его 

производства. 

Тщательное и 

последовательное 

исключение потерь на 

производстве. 

Максимально 

возможное 

сокращение времени 

производственного 

цикла. 

Производственная 

структура на основе сети 

ячеек QRM. Сокращение 

КПП каждого отдельного 

заказа счет всех 

внутренних и внешних 

процессов. 

Максимально 

возможное сокращение 

времени адаптации 

производственных процессов, 

а также производственной 

структуры и структуры 

управления, под 

изменяющиеся условия 

внешней среды 

характеристики 

выпускаемой 

продукции и целевых 

потребителей 

одно 

универсальное изделие в 

как можно больших 

объёмах для широкого 

массового потребления 

широкая номенклатура товаров небольшими 

партиями с учётом индивидуальных требований 

потребителей 

отдельные изделия, 

произведённые для каждого 

конкретного потребителя в 

соответствии с его 

индивидуальными 

потребностями 
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В области процессов производства: 

• смещение акцента внимания: 

o ОТ длительности производственного цикла; 

o НА длительность выполнения заказа. 

• ужесточение временных требований к производству: 

o ОТ достижения наивысшей производительности; 

o ЧЕРЕЗ тщательное и последовательное сокращение потерь; 

o ДО сокращения времени КПП каждого отдельного заказа. 

• усложнение временных требований для предприятия в целом: 

o ОТ сокращения времени производства изделий; 

o ЧЕРЕЗ сокращение времени выполнения отдельных заказов; 

o ДО сокращения времени адаптации производственных 

процессов, производственной структуры и структуры 

управления, к изменяющимся условиям внешней среды 

В области выпускаемой продукции и восприятия целевых потребителей: 

• сужение внимания производителей на целевых потребителей: 

o ОТ ориентации на широкого массового потребителя; 

o ЧЕРЕЗ ориентацию на отдельные группы потребителей; 

o ДО ориентации на индивидуальнее запросы каждого 

отдельного потребителя. 

• расширение ассортимента выпускаемой продукции: 

o ОТ одного универсального изделия для широкого 

потребителя; 

o ЧЕРЕЗ отдельные изделия для отдельных групп 

потребителей; 

o ДО индивидуализированных изделий для каждого 

отдельного потребителя. 

• сокращение партий выпуска продукции: 

o ОТ массового производства; 

o ЧЕРЕЗ выпуск продукции небольшими партиями; 

o ДО индивидуального производства. 

Почти все выявленные тенденции в совокупности уже имеют в научном 

обороте общее обозначение – кастомизация. Соответственно, данное понятие 

требует отдельного подробного рассмотрения. 
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1.2. Работа промышленного предприятия в условиях 

кастомизированного производства 

Понятие «кастомизация» – в оригинале англ. «customization» – 

встречается в англоязычных научных статьях со второй половины 1960-х 

годов. В современных англо-русских словарях слово «customization» 

переводится следующим образом: настройка, персонализация, 

индивидуализация2. Предположительно, происходит от слова «custom», 

которое в зависимости от части речи, имеет следующие значения3: 

• существительное: традиция, обычай, привычка, обыкновение, заказ, 

индивидуальный заказ; 

• причастие: изготовленный настраиваемый, изготовленный на заказ, 

специализированный, настроенный; 

• прилагательное: пользовательский, произвольный, нестандартный, 

заказной, собственный, индивидуальный, специальный, выборный; 

• наречие: на заказ. 

Для более глубокого исследования данного понятия средствами портала 

Scopus было произведено исследование первых по дате издания 800-а статей, 

которые содержат данное понятие в своём названии, аннотации или ключевых 

словах. Среди исследованной выборки было обнаружено только 24 статьи (3% 

от общего количества), в рамках которых авторы непосредственно 

анализируют само это понятие. 

Первая статья из подходящей выборки, в которой «кастомизация» 

рассматривается как самостоятельный объект для исследования, была издана 

в 1977 году и называется: «Маркетинговые утилиты: Новый Взгляд» [38]. Её 

авторы Ден С. Эллис и Лоуренс В. Якобс собрали воедино различные области 

или направления возможной работы с продуктом или его окружением с точки 

зрения маркетинга. Одна из этих областей была обозначена как «Customizing 

utilities» – настройка продукции массового спроса в соответствии с 

конкретными потребностями клиентов. 

Отметим, что формулировка этой области возможной работы с 

продуктом ещё пока несколько отличается от интересующего нас понятия 

                                         
2 https://translate.yandex.ru/?lang=en-ru&text=customization 
3 https://translate.yandex.ru/?lang=en-ru&text=custom 
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«customization». Вместе с этим, соответствующие пояснения позволяют 

выделить следующий набор её характерных особенностей: 

• объектом для настройки (кастомизации) является продукция массового 

спроса; 

• характер настройки (кастомизации) принципиального значения не имеет 

– он может быть из любой области, которая так или иначе связана с 

выпускаемой продукцией (форма, время и доставка); 

• основная цель настройки – удовлетворение потребностей конкретного 

клиента, а не массового потребителя 

Следующие две статьи из описанной выше выборки были изданы в 1980-

ом году и имеют характер «кейсов». В каждой из них описан опыт работы 

конкретной компании с определённым «погружением» в «кастомизацию» 

выпускаемой продукции и, соответственно, определённой степенью влияния 

этого «погружения» на характер внутренних производственных процессов. 

Автор первой статьи [39], Девид Т. Сибау, рассматривает понятие 

кастомизированного продукта (customized product) и характеризует его как 

уникальный специализированный продукт, разработанный и изготовленный в 

соответствии с потребностями каждого клиента. Автор отмечает, что идея 

данного продукта экономически целесообразна только при работе с 

крупномасштабными уникальными проектами или очень сложными 

проектами, заказчики которых должны быть готовы оплатить затраты на 

разработку, проектирование и производство, необходимые для получения 

желаемого оборудования. 

Автор второй статьи [40], Ричард Ф. Раен, поясняет, что компании, 

производящие стандартные линейки оборудования для национального и 

международного использования, должны проектировать свои машины для 

работы на широком спектре рабочих мест, местности и погоды. Настройка 

(кастомизация) на уровне дилера позволяет лучше адаптировать эти машины 

для выполнения более специфической работы на местном рынке или в 

конкретной ситуации. Автор уточняет, что кастомизация в их случае – это 

модификация базовых машин путем добавления или установки специального 

навесного оборудования, основных и незначительных изменений в машине 

для выполнения требуемой со стороны заказчика работы при её экономичной 

эксплуатации. 
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Следующая статья из описанной выше выборки была издана в 1990 году 

под наименованием (перевод) «Справляясь с условиями «производства-по-

прогнозам» [41]. Авторы данной статьи, Амитаб С. Ратури, Джек Р. Мередич, 

Дэвид М. Маккачен, Джефри Д. Кэмм, рассматривают в ней сложные условия 

работы производственных компаний, продукция которых обладает высокой 

добавленной стоимостью. Как отмечают авторы, данные компании уже в то 

время (более 30 лет назад от текущего момента времени) столкнулись с 

конкурентной тенденцией к большей индивидуализации продукции в 

условиях сокращения времени ожидания данной продукции со стороны 

соответствующих потребителей. По мнению авторов, данное положение дел 

чаще всего встречается в таких отраслях, как станкостроение, тяжелое 

строительное оборудование, тяжелое производство в целом, а также 

компьютерное программное обеспечение и аппаратное обеспечение. В данной 

ситуации выпускаемый продукт отличается высокой степенью 

индивидуализации, однако конкуренция требует, чтобы производители 

поставляли его в сроки, значительно более короткие, чем календарные сроки 

изготовления данного продукта. Как правило, практика планирования здесь 

заключается в том, чтобы производить подобные продукты до получения 

заказа клиента, а затем сопоставить входящие заказы клиентов с текущими 

результатами производства. Данный подход был обозначен авторами как 

«производство-по-прогнозам» (build-to- forecast – BTF). 

Следующая статья из рассматриваемой выборки была опубликована в 

1993 году под названием «Основы управления маркетингом для сегментации 

международного рынка: Альтернативный взгляд на дебаты о стандартизации / 

кастомизации» [42]. Её авторы Баалбаки И.Б. и Малхотра Н.К. описали 

некоторый спор, который разразился в научном сообществе после статьи 

Теодора Левитта (1983) [43], в которой предвосхищалось появление 

глобальных рынков стандартизированных потребительских товаров. Одна 

существенная часть авторов поддерживала мнение Левитта. Другая – в 

противовес первой отмечала, что актуальная глобальная маркетинговая 

стратегия должна рассматриваться с точки зрения необходимости в 

повсеместной локализации – разработки нескольких индивидуальных 

маркетинговых программ. Несмотря на многочисленные преимущества 

стандартизации существует множество препятствий для её реализации. В 
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частности, различия в потребностях и предпочтениях потребителей. Отметим, 

что фактически в статье не используется понятие «customization» 

(кастомизация). Однако, по сути, в противовес стандартизации обсуждается 

именно это явление. В конце статьи авторы остановились на точке зрения, 

которая была высказана Кейл С.Х. и Судхаршан Д. в 1987 году в их статье [44]. 

В соответствии с ней, выживание в глобальной конкуренции может быть 

достигнуто путем стандартизации в аналогичных сегментах и 

дифференциации в различных сегментах. 

Наибольший интерес среди рассматриваемой выборки представляет 

статья того же 1993 года под названием «Новые конкурентные стратегии: 

Вызовы для организаций и информационных технологий» [45]. Её авторы А.Ц. 

Бойнтон, Б. Виктор и Б.Дж. Пайн II по существу представили в своей работе 

комплексный взгляд на «старые» и «новые» конкурентные стратегии – 

Матрицу процессно-продуктовых изменений» («Product-process change 

matrix»). Данная матрица позволяет выбрать в зависимости от характера 

изменения продукта (product change) и изменения процессов (process change) 

одну из четырёх конкурентных стратегий, подходящих для конкретного 

сочетания условий: 

• MASS PRODUCTION – массовое производство (сокращённо МП) – 

«стабильное изменение продуктов и процессов»; 

• INVENTION – изобретательство или новаторство (сокращённо Ин) – 

«динамическое изменение продуктов и процессов»; 

• MASS CUSTOMIZATION – массовая кастомизация (сокращённо 

МК) – «динамическое изменение продукта и стабильное изменение 

процесса» – сочетает в себе разнообразие продукции 

Изобретательства (или новаторства) с эффективностью Массового 

производства – за счёт «гибкой производственной платформы» и 

сетевой структуры производственного комплекса [45]; 

• CONTINUOUS IMPROVEMENT – непрерывное совершенствование 

(сокращённо НС) – «стабильное изменение продукта и динамическое 

изменение процесса». 

Кроме этого, в рамках данной матрицы авторами была обозначена так 

называемая «критическая синергия» («critical synergy») – определённое 

взаимодействие, связь или переход, как в паре «старых», так и в паре «новых» 
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стратегий. Важнейшим моментом данной статьи является представленный 

авторами «правильный путь» перехода от реализации «старых» стратегий к 

«новым». Как отмечают авторы, от реализации стратегии МП, прежде всего, 

необходимо перейти к реализации стратегии НС, которая позволяет 

сформировать «гибкую производственную платформу». 

Стратегии НС необходима для перехода к реализации стратегии МК – 

наивысшему состоянию развития организации с точки зрения возможностей 

наиболее полного удовлетворения изменяющихся потребностей клиентов. 

Позже было обнаружено, что рассмотренная статья [45] оказалась 

фундаментальной для подавляющего большинства последующих 

аналогичных исследований. 

Д. Джонс в 1993 выпускает статью «Массовая кастомизация протезных 

и ортопедических устройств» [46], в которой рассматриваются 

революционные изменениям в бизнесе по производству соответствующих 

устройств в связи с внедрением автоматизированных систем проектирования. 

Как отмечает автор, данная «гибкая платформа» позволила не только 

упростить и ускорить процесс разработки требуемого изделия для 

конкретного клиента, но создала предпосылки для ощутимого снижения цен 

на соответствующие изделия. 

Р. Вестбрук и П. Вилльямсон выпускают в том же 1993 году статью 

«Массовая кастомизация: новый японский фронтир» [47], в которой 

приводится опыт двух японских компаний. Первая специализируется на 

производстве мужской одежды, вторая – на велосипедах. Несмотря на разницу 

в продуктовой специализации, авторы обнаружили, что и первой и второй 

компании удалось успешно реализовать в рамках своей деятельности именно 

стратегию «массовой кастомизации». На основе данного опыта была 

построена логическую последовательность развития производства до 

состояния «массовой кастомизации». 

С. Кота в 1995 году выпускает статью «Массовая кастомизация: 

внедрение формирующей парадигмы для конкурентного преимущества» [48], 

в которой автор на основе исследования Национальной велосипедной 

промышленной компании (Япония) утверждает, что парадигму «массовой 

кастомизации» можно использовать наравне с устаревающей парадигмой 

«массового производства». В статье отмечается, что рынки со стабильными 
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потребностями в продукции полностью не исчезают, и поэтому их не следует 

бросать. В связи с чем, «массовая кастомизация» может существовать вместе 

с «массовым производством» в виде двух параллельно работающих бизнес-

структур. 

К.У.Л. Харт в том же 1995 году выпускает статью «Массовая 

кастомизация, концептуальные основы, возможности и ограничения» [49], в 

которой отмечается, что стратегия «массовой кастомизации» уникальна для 

каждой отдельной компании, разрабатывающей и внедряющей её, и что для 

этой стратегии нет «шаблонного» подхода. Для выработки «своей» стратегии 

автор предлагает концепцию «четырёх столпов массовой кастомизации»: 

чувствительность к клиентам (customer sensitivity), производственная гибкость 

(process amenability), конкурентная среда (competitive environment) и 

организационная готовность (organization readiness). Отметим, что в статье 

имеется только повествовательное описание каждого из столпов. 

Р. Бут в 1995 году издаёт статью «На рынке» [50], в которой автор 

рассуждает о двух ключевых векторах развития современных организаций: 

«повышение отзывчивости» (increased responsiveness) – сокращение времени 

восприятия потребностей клиентов и поставки ему соответствующей 

продукции; «повышение гибкости» (increased flexibility) сокращение затрат 

при переходе к выпуску иной продукции.  

По сути, автор концептуально повторяет матрицу из фундаментальной 

статьи [45], которая была рассмотрена выше, с одним исключением. 

Реализация обоих векторов в конечном счёте должна привести к реализации 

концепции «гибкого производства» (agile manufacturing), которая обозначена 

автором как «перепроектирование процессов и продуктов так, чтобы они 

отвечали ожиданиям клиентов и в плане индивидуализации, и в плане 

оперативности реагирования». На практике этого возможно добиться только в 

рамках системной интеграции всех процессов компании, включая 

взаимодействие с поставщиками и с заказчиками. 

Дж. Ветер выпускает в 1995 году статью «Завтра уже здесь» [51], 

которая посвящена влиянию бурно развивающихся информационных 

технологий на швейную промышленность США. В ней автор выделяет три 

основные рыночные тенденции: индивидуализацию (по сути, кастомизацию), 
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глобализацию и информатизацию – которые, по его мнению, ещё довольно 

долго будут определять конъюнктуру мировых рынков. 

Р.С.М. Лау в 1995 году выпускает статью «Массовая кастомизация: 

следующая индустриальная революция» [52]. Как отмечает автор, 

руководители начинают осознавать, что оптимальный баланс между 

стандартизацией продукции и гибкостью производства является ключом к 

тому, чтобы оставаться впереди конкурентов в текущих условиях. Основная 

часть данной статьи посвящена довольно общему обсуждению различных 

аспектов наиболее оптимальной адаптации структуры и инфраструктуры 

фирмы для внедрения концепции «массовой кастомизации». 

М. Зелёный в 1996 году издал статью «Цепочка создания ценности, 

ориентированная на конкретного потребителя: после массовой 

кастомизации?» [53]. Данная статься по своему содержанию более всего 

напоминает манифест или будущее видение промышленного производства. 

Для этого автор вводит понятие «глобальная парадигма управления» (GMP), к 

которому приписывает девять основных аспектов: Горизонтальная 

корпорация (The Horizontal Corporation); Реинжиниринг бизнес-процессов 

(Business Process Reengineering); Массовая кастомизация (Mass Customization); 

Автономные команды и ячейки (Autonomous Teams or Cells); Интеграция с 

клиентами (Customer Integration); Внутрифирменный рынок (Intracompany 

Market); Интеграция с поставщиками (Supplier Integration); Устранение 

компромиссов (Elimination of Tradeoffs); Управление методом Открытая книга 

(Open-Book Management). Без приведение каких-либо пояснений по 

содержанию представленных аспектов, автор указывает, что все эти девять 

составляющих являются сетью поддержки или инфраструктурой для массовой 

кастомизации, и что последнее может преуспевать, только как неотъемлемая 

часть всей GMP.  

А. Росс в 1996 году написал статью «Продавая уникальности» [54]. 

Автор отмечает, что сам термин «массовая кастомизация» был введён в 1987 

году Стэном Дэвисом в его книге «Будущее совершенство» (Future perfect) и 

он стал результатом сочетания следующих элементов: фокус на бизнес-

процессах; информационные технологии; фокус на клиента. 

Далее автор приводит ряд примеров, иллюстрирующих влияние данных 

элементов на процесс преобразования деятельности компании, после чего в 
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конце статьи останавливается на проблеме того, как разрабатывать и 

производить кастомизированные продукты. Для этого автором предлагается 

три возможных подхода: Комбинаторная сборка (combinatorial assembly); 

Собственная обработка (in-house processing) и Настройка информационного 

содержания (information content customisation). 

С. Кота в 1996 году издаёт ещё одну статью «От массового производства 

до массовой кастомизации: кейс Национальной промышленной велосипедной 

компании Японии» [55]. В данной статье основной повествовательный акцент 

сделан на практических аспектах опыта конкретной компании по 

одновременной реализации концепций массового производства и массовой 

кастомизация. 

М.А. Иствуд в 1996 году издаёт статью «Внедрение массовой 

кастомизации» [56], которая посвящена опыту компании Motorola по 

внедрению у себя на производстве пейджеров и сотовых телефонов концепции 

массовой кастомизации. Ключевым техническим решением в данном процессе 

было сочетание полностью автоматизированной производственной линии, 

состоящей из отдельных роботизированных станций, и интегрированной 

системы управления данным производством – CIM (computer integrated 

manufacturing). 

Р.Т. Бити издал в 1996 году статью «Массовая кастомизация» [57], 

которая повествует об опыте компании IBM на пути реализации у себя на 

производстве концепции массовой кастомизации. В целом описание опыта 

компании IBM во много повторяет опыт других компаний, описанный в 

рассмотренных выше статьях. Единственной отличительной чертой является 

методика работы с собственными сотрудниками, которая включал следующие 

составляющие: 

• собственный университет для подготовки своих специалистов, 

• модульные курсы в соответствии со спецификой компании, 

• жёсткий отбор претендентов, 

• получение по результатам обучения официально признанной 

степени, 

• активное продвижение по карьерной лестнице «проводников 

будущих перемен», 
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• более активное признание индивидуальных и коллективных усилий 

по созданию прорывных продуктовых и технологических решений. 

Р. Бут в 1996 году издаёт ещё одну статью «Гибкое производство» [58], 

которая во много повторяет его предыдущую работу [50]. Единственным 

существенным отличием можно признать авторское видение эволюции 

«производства», в котором помимо уже известных критериев responsiviness 

(быстрота продуктового ответа клиенту) и flexibility (гибкость производства), 

появился третий показатель – economy (обратная величина затратам). Вместе 

с этим, какие-либо конкретные пояснения по данному критерию в данной 

статье отсутствуют. 

М.М.Тсенг, Дж. Джиао и М.Е. Мерчант в 1996 году выпустили статью 

«Дизайн для массовой кастомизации» [59], в которой попытаться разобраться, 

каким должна быть схема построения производства (дизайн), которая 

ориентированна на реализацию концепции массовой кастомизации. Подобный 

дизайн был сокращённо обозначен как DFMC (Design for Mass Customization). 

Авторы поясняют, что при производстве малых и средних объёмов, когда 

объём производства не может оправдать инвестиции, клиенты готовы платить 

больше, потому что их особые потребности удовлетворены. DFMC является 

результатом сочетания параллельного инжиниринга (Concurrent Engineering) и 

работы с семействами продуктов (Product Family Based Design). 

Все рассмотренные выше авторы, в целом схоже трактуют понятие 

«кастомизация» – производство каждой отдельной единицы продукции в 

соответствии с индивидуальными требованиями каждого отдельного 

потребителя. Решение о том, работать или не работать в рамках данных 

требований объективно принимается на уровне каждого отдельного 

предприятия. Таким образом, можно говорить не просто о «кастомизации» 

вообще, а об условиях кастомизированного производства – производства, 

ориентированного на учёт в рамках выпускаемой продукции индивидуальных 

требований каждого отдельного потребителя. 

Практически все авторы, рассматривающие данное явление в 

перспективе, сходятся во мнении, что тенденция «кастомизации» различных 

производств усиливает своё влияние и в ближайшее время (относительно 

момента публикации соответствующих статей) станет нормой на многих 

рынках. Соответственно, подходы и методики управления важнейшими 
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аспектами деятельности современных предприятий должны в обязательном 

порядке учитывать данную тенденцию. В том числе, это относится и к 

управлению производственной программой малых и средних 

машиностроительных предприятий. Они также должны учитывать 

особенности работы в условиях кастомизированного производства. 

 

1.3. Понятие производственной программы и её классификация 

Производственная программа в зарубежных научных источниках. 

Основным источником информации для исследования понятия 

«производственная программа» среди зарубежных научных изданий 

послужила система Scopus. 

Прежде всего был произведён поиск статей, в заголовках которых 

присутствует дословный перевод интересующего понятия, а именно 

«production program». Для получения более релевантных результатов, данный 

поиск был ограничен следующими отраслями знаний: «Engineering», 

«Business, Management and Accounting», «Economics, Econometrics and 

Finance». В целях более широкого обзора ограничения по срокам публикации 

не устанавливались. В результате было обнаружено всего 58 статей, 

соответствующих представленным требованиям. Их распределение по годам 

изданий (интервалы по 5 лет) представлено на рисунке 1.2. 

 

Рисунок 1.2 – Распределение по времени обнаруженных научных статей со 

словосочетанием «production program» в названии. Составлено автором по 

данным Scopus 

Из полученной выборки девять наиболее цитируемых статей были 

рассмотрены подробно. Пять из них: [60-64] – оказались посвящены 
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различным аспектам реализации программ по внедрению концепции «Чистое 

производство» (The concept of Cleaner Production) на промышленных 

предприятиях Европы и Южной Америки. [65] – была посвящена 

исследованию в области оценки стоимости программы создания военных 

планеров. [66] – рассматривает результаты реализации программы 

распространения новых технологий выращивания кукурузы для мелких 

мексиканских производителей, работающих в сложных условиях. [67] – 

посвящена анализу 40-месячного опыта эксплуатации американского завода 

по производству солнечных панелей, в рамках которого концепция данного 

производства была существенно адаптирована для соответствия 

расширенному за это время спектру предъявляемых требований. [68] – 

посвящена использованию средствам математического моделирования для 

расширенной характеристики проблемы эффективности так называемых 

бесконечных эффективных производственных программ (Infinite Efficient 

Production Programs). 

Из краткого описания приведённых статей видно, что во всех них, за 

исключением последней, речь идёт не о «производственных программах», а о 

реализации некоторых проектов на базе конкретных производств. С 

интересующим нас понятием это совершенно никак не связано. Последняя же 

статья посвящена решению конкретной проблемы эффективности некоторых 

сущностей методами математического моделирования и изначально не ставит 

своей целью исследование интересующего нас понятия. Поверхностных 

анализ содержания прочий статей из рассматриваемой выборки привёл к 

аналогичным выводам. 

Далее был произведён другой поиск, уже не по прямому переводу, а по 

близкому по смыслу понятию «production plan». Все прочие параметры этого 

поиска были аналогичные предыдущему. В результате база обнаружила уже 

89 статей, соответствующих представленным требованиям. Их распределение 

по годам изданий (интервалы по 5 лет) представлено на рисунке 1.3. 

Из полученной выборки тринадцать наиболее цитируемых статей были 

рассмотрены подробно. [69] – описывает авторский метод расчёта планов по 

страховым запасам (safety production plans) в MRP-системах для 

формирования выполнимых графиков производства. [70] – посвящена 

применению дискретной теории оптимального управления к задачам 



42 

 

планирования производства. [71] – рассматривает решение агрегированной 

задачи планирования производства с использованием генетического 

алгоритма (genetic algorithm) и алгоритма муравьиной колонии (ant colony 

algorithm). 

 

Рисунок 1.3 – Распределение по времени обнаруженных научных статей со 

словосочетанием «production plan» в названии. Составлено автором по 

данным Scopus. 

[72] – анализирует толкающе-вытягивающий (push/pull) 

производственный режим, используемый в интегрированной системе 

управления производством, и его применение на нефтеперерабатывающем 

заводе в сравнении с MRPII и JIT. [73] – рассматривает аналитическую модель 

для определения близкого к оптимальному интегрированного плана 

технического обслуживания производства, учитывающего влияние скорости 

производства на интенсивность отказов системы. [74] – предлагает модель 

трёхуровневого иерархического производственного планирования для 

сталелитейного завода в условиях позаказной формы работы. [75] – описывает 

экспертную автоматизированную систему, формирующую полный 

производственный план предприятия для штамповки, лазерной резки или 

комбинированных процессов. [76] – предлагает метод одновременной 

агрегации и дизагрегации производственных планов для общего 

распределения производственных ресурсов таким образом, чтобы была 

получена оптимальная программа продаж. [77] – представляет адаптивную 

модель диспетчеризации производственного плана в условиях 

неопределённости всей входящей информации, включая спрос, переработку, 

запасы и результаты производства. [78] – рассматривается N-машинный 
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производственный цех с ненадежными машинами и ограничениями по 

незавершённому производству, в рамках которого авторы решают задачу 

выбора оптимального темпа производства для минимизации ожидаемых 

дисконтированных затрат на производство с учётом запасов незавершённого 

производства или простоев в связи с их отсутствием. [79] – представляет 

систематический метод проектирования семейств деталей, производственные 

затраты на которые нечувствительны к изменениям производственных планов 

из-за колебаний рыночного спроса. [80] – посвящена решению задачи 

определения оптимального производственного плана для 

механообрабатывающих процессов при наличии различных вознаграждений 

за работу с габаритными и негабаритными изделиями. [81] – рассматривает 

задачу разработки оптимального плана профилактического обслуживания 

оборудования в зависимости от ожидаемой стоимости простоя оборудования 

и затрат на данное обслуживание. 

Не смотря на видимое тематическое разнообразие, все рассмотренные 

выше статьи без исключения по существу посвящены одной и той же 

относительно узкой прикладной теме – оптимизация производственного плана 

в рамках конкретных производственных условий методами математического 

моделирования по критерию достижения наилучших финансово-

экономических показателей от производства и реализации соответствующей 

продукции. Однако ни в одной из представленных статей ни даётся даже 

примерного определения понятия «production plan». Поверхностный анализ 

содержания прочих статей из данной выборки показал аналогичную картину. 

В целом по результатам рассмотрения иностранных источников можно 

заключить, что какая-либо дискуссия на предмет содержания интересующего 

нас понятия «производственная программа» в них не ведётся. Соответственно 

дальнейшие исследования в данном направлении не представляют никакой 

ценности для настоящей работы. 

Производственная программа в отечественной плановой 

экономике. Первым источником информации для исследования понятия 

«производственная программа» в отечественной научной среде послужили 

учебно-методическая литература по организации производства, выпущенная 

за период с 1967 по 1989 гг. 
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В [82] указано, что исходя из заданной номенклатуры и уровня товарной 

продукции, вытекающего из утверждённого объёма реализации продукции, 

предприятие составляет план производства продукции или производственную 

программу. Автор поясняет, что производственная программа является 

ведущим разделом техпромфинплана, так как она служит исходной и 

определяющей базой для расчёта всех остальных разделов [82, с 317]. 

В [83] обозначено, что план производства и реализации продукции 

является одним из важных разделов техпромфинплана и содержит расчёты 

производства и реализации продукции в натуральном выражении, объёма 

производства в стоимостном выражении, а также расчёт потребного 

оборудования, площадей и их загрузки. А производственная программа, 

определяющая объём выпуска и реализации продукции в номенклатурно-

количественном выражении, является исходным и ведущим разделом данного 

плана [83, с 423]. 

В [84] написано следующее. План производства и реализации продукции 

составляется на год и по кварталам. Он включает: разработку 

производственной программы и плана реализации; расчёт производственной 

мощности и загрузки оборудования; расчёт незавершённого производства; 

составление баланса полуфабрикатов своего производства; определение 

валового и внутризаводского оборота [84, с 165]. При этом годовая 

производственная программа завода разрабатывается по номенклатуре, 

количеству и срокам изготовления продукции, намечаемой к выпуску в 

плановом году [84, с 173]. 

В [85] упоминается, что производственная программа цеха основного 

производства содержит детализированное номенклатурно-количественное 

задание, вытекающее из плана производства предприятия [85, с 369]. 

В [86] поясняется, что план производства и реализации готовой 

продукции – отправная точка техпромфинплана. Он служит основой для всех 

расчётов по труду и заработной плате, материально-техническому снабжению, 

себестоимости продукции и финансам. Он включает в себя: производственную 

программу в натуральном выражении; план производства и реализации 

продукции в денежном выражении; расчёт производственных мощностей и их 

использование [86, с 342]. Так же там указано, что годовая производственная 

программа завода составляется с распределением по кварталам и содержит 
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полный перечень выпускаемых изделий, включая запасные части и задания по 

кооперированным поставкам [86, с 373]. 

В [87] отмечается, что в плане экономического и социального развития 

объединения (предприятия) центральное место занимает план производства и 

реализации продукции. Он является составной частью производственной 

программы отрасли, представляющей собой систему государственных 

заданий по объёму производства, реализации и кооперированным поставка, 

темпам роста, номенклатуре, ассортименту и качеству продукции на 

определённый календарный период. При этом производственная программа 

машиностроительной отрасли разрабатывается в соответствии с основной 

задачей промышленности – наиболее полное удовлетворение общественных 

потребностей в высококачественной продукции, обеспечение технического 

перевооружения и интенсификации производства отраслей народного 

хозяйства [87, с 120]. 

В [88] поясняется, что планирование производства продукции и услуг 

охватывает следующие вопросы: разработка плана поставок и реализации 

продукции; разработка производственной программы выпуска продукции; 

составление баланса производственной мощности [88, с 203]. В этом 

отношении производственная программа предприятия определяет 

номенклатуру и объём выпуска продукции в натуральном и стоимостном 

выражении с распределением по кварталам» [88, с 203]. 

Как видно из приведённых отрывков, понятие «производственная 

программа» преимущественно трактуется авторами как годовой план выпуска 

продукции на конкретном предприятии с указанием соответствующей 

номенклатуры и объёмов. В одном случае автор [87] отнёс данное понятие к 

отрасли и указал, что в ней также указываются требуемые темпы роста 

производства и качество продукции. Однако это лишь единичное исключение 

из общей в целом довольно согласованной картины. 

Практически во всех приведённых источниках указано, что 

производственная программа является исходным и ведущим разделом план 

производства и реализации продукции. Данный план является вторым 

разделом годового Техпромфинплана конкретного предприятия (для 

информации, первым разделом в данном документе обычно выступала 

сводная таблица основных показателей). Годовой Техпромфинплан является 
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детализированной частью перспективного (как правило на 5 лет) плана 

развития соответствующей отрасли, который в свою очередь, формируется на 

основе важнейших политических и хозяйственных зада (директив), которые 

устанавливались Коммунистической партией и Советским правительством. 

Структурно место производственной программы в системе государственного 

планирования того времени представлена ниже (подчёркнуто): 

è Важнейшие политические и хозяйственные задачи (директивы) 

è Перспективные планы развития на 5 лет 

è Техпромфинплан на 1 год 

è раздел 2 – План производства и реализации продукции 

è Производственная программа на год 

è Квартальный план производства 

è Месячный план производства 

В период действия в нашей стране плановой экономики 

производственная программа преимущественно представляла собой годовой 

план выпуска продукции на конкретном предприятии с указанием 

номенклатуры и объёмов. Производственная программа в то время не имела 

какого-либо самостоятельного значения, поскольку была составной частью 

годового Техпромфинплана конкретного предприятия, прямо определяемого 

на основании перспективных планов развития соответствующих отраслей. 

Производственная программа в современных отечественных 

научных статьях. Основным источником информации для исследования 

понятия «производственная программа» в рамках современной рыночной 

экономики послужили отечественные научные статьи, цитируемые в РИНЦ и 

представленные на портале elibrary.ru. 

В результате анализа данных статей было выявлено 37 различных 

определений понятия «производственная программа», охватывающие 

промежуток времени с 2006 по 2018 гг. Все эти определения приведены в 

приложении А. Как видно из соответствующей таблицы, в отечественных 

научных статьях присутствует достаточно широкое разнообразие различных 

авторских трактовок понятия «производственная программа». Их графическое 

распределение по времени издания соответствующих статей представлено на 

рисунке 1.4. 
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Рисунок 1.4 – Распределение научных статей с авторскими определениями 

На рисунке видно, что пик интереса к содержанию понятия 

«производственная программа» приходится на 2011 год, после чего 

наблюдается его постепенный спад. Вместе с этим, нельзя сказать, что в 

отечественном научном сообществе была сформулирована какая-то единая 

согласованная позиция по поводу определения исследуемого понятия. 

Напротив, даже в рамках одних и тех же авторов определения данного понятия 

претерпевали существенные изменения, в частности: Асканова О.В. [89, 90], 

Кучиева З.З. [105, 106], Кушнер А.А. [107, 108], Хусаинов Г.А. [124, 125]. 

исследуемого понятия по времени. Составлено автором по данным РИНЦ. 

Исходя из представленного выше, совершенно необходимым 

представляется подробное исследование содержания понятия 

«производственная программа», анализ имеющихся его определений и 

последующая выработка некоторой устойчивой его формулировки. 

Анализ определений отечественных авторов. Первичный анализ всех 

определение понятия «производственная программа» из приложения А 

показал, что среди них имеются некоторые общие характеристики, которые 

встречаются у разных авторов в совершенно произвольном порядке. Для 

выработки устойчивой формулировки в первую очередь необходимо выявить 

все эти характеристики и собрать в общую формулировку. 

В качестве первой подобной характеристики был обнаружен «план 

выпуска» или «план производства». Детальный анализ содержания всех 

определений показал, что данная характеристика в том или ином виде 

встречается в 28-ми определениях или 76% от их общего числа. Далее, было 

обнаружено, что у ряда авторов «план производства» непосредственно 
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связывался с «продажами» или «реализацией». Эта характеристика в том или 

ином виде встречается всего в 11-ти определениях или 30% от их общего 

числа. Исходя из содержания, обнаруженные характеристики «план 

производства и реализации продукции» могут быть обозначены как базовые. 

На следующем этапе было обнаружено, что в определениях ряда авторов 

встречаются такие характеристики как «ассортимент» или «номенклатура». 

Для полной определённости и различения данных понятий приведём их 

авторские характеристики, которые были образованы после внимательного 

изучения соответствующих словарных определений: 

• «Ассортимент» – это перечень категорий, видов или групп 

однородной продукции без выделения конкретных наименований. 

• «Номенклатура» – это перечень конкретных наименований 

продукции, который может быть структурирован в рамках 

соответствующего ассортимента, а именно категорий, видов или 

групп однородной продукции. 

Первая характеристика встречается в 18-ти определениях или 49% от их 

общего числа. Вторая – в 19 или 51% от их общего числа. 

Следующей общей характеристикой среди исследуемых определений 

оказался «объём». Данная характеристика встречается в 23-ех определениях 

или 62% от их общего числа. Далее было обнаружено, что ряд авторов в 

несколько различающихся формах упоминают те или иные качественные 

требования к поставляемой продукции. Соответствующая характеристика 

встречается в 16-ти определениях или 43% от их общего числа. 

На завершающем этапе исследования имеющихся определений были 

обнаружены ещё две самостоятельные характеристики, которые были 

выделены соответствующим авторами. Это «сроки» поставки и «стоимость» 

поставляемой продукции. Первая – встречается в 9-ти определениях или 24% 

от их общего числа. Вторая – в 15-ти определениях или 41% от их общего 

числа. В итоге получилось шесть дополнительных характеристик: 

«ассортимент», «номенклатура», «объем», «качество», «сроки», «стоимость». 

Исходя из их содержания и того, как были обозначены две характеристики, 

обнаруженные ранее, данные шесть могут быть обозначены как уточняющие. 

Все 37 представленных выше определения были проанализированы на 

предмет наличия в их содержании полного набора рассмотренных выше 
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характеристик исследуемого понятия (две базовые и шесть уточняющих). 

Результаты представлены в приложении Б 

По данным таблицы видно, что ни одно из исследованных определений 

не является полноценным с точки зрения указания всех обнаруженных выше 

характеристик рассматриваемого понятия. В связи с этим, становится 

очевидным необходимость в формировании для понятия «производственная 

программа» нового определения, которое будет избавлено от этого 

недостатка. 

Разработка обновлённого определения. В отличии от плановой 

экономики, в рамках которой производственная программа каждого 

конкретного предприятия фактически устанавливалась вышестоящими 

министерствами, в условиях рыночной экономики её необходимо 

формировать полностью самостоятельно. Успешность последнего зависит от 

сочетания двух базовых факторов взаимодействия любого производственного 

предприятия с его внешней средой: 

• возможности производственного комплекса производителя; 

• нужды потенциальных потребителей. 

Оба этих фактора имеют динамический характер. Их конфигурация со 

временем объективным образом меняется. Со стороны производителя его 

текущий производственный комплекс со временем претерпевает 

определённый износ. Так же он может подвергаться восстановлению, 

модернизации и даже полному перевооружению. Со стороны потенциальных 

потребителей, их потребности, как правило, остаются актуальными лишь на 

ограниченном отрезке времени. Во-первых, они могут быть удовлетворены 

другими производителями. Во-вторых, в связи с их продолжительным 

неудовлетворением, потенциальный потребитель может кардинально 

пересмотреть характер своей деятельности, что повлечёт за собой 

аналогичный по характеру пересмотр его нужд. Таким образом, формулировка 

понятия «производственная программа» должна учитывать динамический 

характер обоих этих факторов. Отметим, что в рассмотренных выше 

определениях данные аспекты практически никак не учитывались. 

Отдельного внимания заслуживает ещё один момент. В рассмотренных 

выше определениях часто одновременно присутствуют характеристики 

«производство» и «реализация». По сути, эти понятия относятся к совершенно 
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различным видам деятельности производственного предприятия. Объективно 

доминирующее значение в интересующем нас понятии имеет отношение 

именно к «производству», а не к «реализации», которая выступает следующим 

зависимым этапом. 

С учётом всего, представленного выше, предлагается принять 

следующее обновлённое авторское определение. Производственная 

программа – это компромиссное решение по производству продукции с 

учётом текущих рыночных и ресурсных ограничений, в котором определены: 

номенклатура и/или ассортимент, объёмы, требования по качеству, а также 

сроки и стоимость поставок. 

Классификация видов производственных программ. Для 

всестороннего рассмотрения понятия «производственная программа» 

необходимо составить её классификацию. Исходя из авторского определения, 

приведённого выше, «производственная программа» в самом первом 

приближении представляет собой некоторый набор номенклатурных позиций 

– изделий, подлежащих производству и реализации. Соответственно, первым 

общим классификационным признаком, который может быть рассмотрен на 

основании этого являются собственно характеристики входящих в 

производственную программу изделий. В рамках данного общего признака 

могут быть выделены следующие частные разновидности производственных 

программ. 

По длительности производственного цикла изготовления продукции в 

соотнесении с длительностью отчётного периода (как правило, месяца): 

• краткосрочные – длительность производственного цикла входящих 

изделий существенно ниже длительности отчётного периода – вся 

продукция выпускается в рамках отчётного периода 

• смешанные – длительность производственного цикла входящих 

изделий близка или несколько превышает длительность отчётного 

периода – часть продукции выпускается в рамках отчётного периода, 

часть переходит на следующие периоды 

• долгосрочные – длительность производственного цикла входящих 

изделий существенно превышает длительность отчётного периода – 

вся выпускаемая продукция переходит на следующие периоды 

По рыночной ориентации: 
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• однородная – ориентирована на массового потребителя 

• сгруппированные – различная продукция для различных групп 

потребителей 

• индивидуальная – различная продукция для каждого отдельного 

потребителя 

По степени новизны выпускаемой продукции: 

• инновационная – высокая доля новой продукции 

• сбалансированная – доли новой и обычной продукции примерно 

равны 

• ординарная – высокая доля обычной продукции 

По близости к готовой продукции: 

• операционная – выполнение отдельных технологических операций 

• детальная – производство отдельных деталей 

• узловая – выпуск небольших узлов и сборочных единиц 

• модульная – выпуск крупных сборочных единиц, агрегатов, модулей 

• финальная – выпуск готовой продукции для конечного пользователя 

По однородности продукции: 

• однородная – выпуск одного или нескольких конструктивно схожих 

изделий 

• неоднородная – выпуск набора конструктивно различных изделий 

Помимо того, что различные виды производственных программ могут 

наследовать характеристики входящей в их состав продукции, они так же 

могут иметь собственные характеристики, связанные с особенностями их 

формирования. Принимая во внимание отдельные аспекты рассмотренной 

выше тенденции «кастомизации», которые имеют прямое отношение к 

особенностям формирования производственной программы, могут быть 

выделены следующие дополнительные разновидности производственных 

программ: 

По уровню детерминированности (определённости): 

• детерминированная (определённая) – вся или большая часть 

входящей продукции строго определена 

• смешанная – часть продукции строго определена, часть продукции не 

определена 
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• недетерминированная (неопределённая) – большая часть или вся 

продукция строго не определена 

По степени неизменности: 

• стабильная – вся или большая часть входящей продукции не 

подлежит изменению в процессе выполнения (производства) 

• смешанная – часть входящей продукции не подлежит изменению в 

процессе выполнения (производства), а часть может быть изменена 

• нестабильная - вся или большая часть входящей продукции может 

быть изменена в процессе выполнения (производства) 

Если собрать воедино содержание обоих классификационных признаков 

выделения отдельных разновидностей производственных программ, то 

получится единая классификация, представленная на рисунке 1.5. 

Дополнительные авторские признаки классификации, появляющиеся в 

условиях кастомизированного производства, выделены на данном рисунке 

особым образом. 
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Рисунок 1.5 – Классификация производственных программ. Предложено автором. 
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Выводы по первой главе 

Определены особенности малых и средних машиностроительных 

предприятий, в том числе, различные модели их перспективного 

взаимодействия со внешней средой. Выявлено, что данные предприятия 

испытывают серьёзный дефицит в методах и средствах, которые позволяют 

регулярно наполнять их производственные программы достаточным 

количеством заказов для обеспечения экономической целесообразности их 

деятельности. 

Выявлен ряд общих тенденций изменения условий работы предприятий. 

Подавляющая часть отдельных выявленных тенденций может быть сведена к 

единой тенденции «кастомизации». Исследование данной тенденции 

показало, что она усиливает своё влияние и в ближайшее время станет нормой 

на многих рынках. Соответственно, процесс управления производственной 

программой современных малых и средних машиностроительных 

предприятий должен учитывать особенности работы в условиях 

кастомизированного производства. 

Проведено всестороннее исследование понятия «производственная 

программа» и определены его важнейшие характеристики. С учётом 

выявленного динамического характера данного понятия сформулировано его 

обновлённое определение. Выявлены два классификационных признака 

производственных программ: характеристики входящих изделий и 

особенности формирования в условиях кастомизации. По выявленным 

признакам составлена классификация производственных программ. 
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2. АНАЛИЗ И ОЦЕНКА ПРИМЕНИМОСТИ ИНСТРУМЕНТОВ 

ПЛАНИРОВАНИЯ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРОГРАММЫ К 

УСЛОВИЯМ КАСТОМИЗИРОВАННОГО ПРОИЗВОДСТВА 

2.1. Обзор имеющихся классификаций и цикл работы с 

производственной программой 

В рамках научной проработки темы управления производственной 

программой одним из важнейших вопросов является исследование и 

классификация соответствующих методов или инструментов. Почти каждая 

научная статья, посвящённая данной теме, содержит в себе описание того или 

иного инструмента или метода, позволяющего решить ту или иную 

теоретическую или практическую проблему (задачу). Для наглядности, можно 

рассмотреть, например, следующий набор трудов: [126 – 146]. Общей 

особенностью всех представленных работ, как и подавляющего множества 

прочих подобных работ, является их исключительно локальный характер 

рассматриваемого инструментария. На фоне данного изобилия, количество 

работ, посвящённых обобщению соответствующих методов и инструментов, 

чрезвычайно мало. 

Кушнер А. А. в своей работе [107], посвящённой роли производственной 

программы в системе внутрифирменного планирования, приводит 

классификацию форм и видов планирования на предприятии (см. рисунок 2.1), 

которая прямо никак не относится к вопросу управления производственной 

программой. Куприянов Ю. В. в своей работе [147], посвящённой 

классификации и этапам формирования подходов в производственном 

планировании, приводит несколько более интересную классификацию 

(рисунок 2.2). Данная разработка очевидно несколько проясняет вопрос 

инструментов управления производственной программой, однако только до 

уровня первичного формулирования направлений для последующей 

проработки соответствующей классификации и не более того. Относительно 

более конкретный ответ на обозначенный выше вопрос удалось обнаружить в 

работе Астраханцевой Е. А. и Одинцовой Е. В. [148], посвящённой 

методическим подходам к управлению производственной программой 

промышленного предприятия (см. рисунок 2.3).  
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Рисунок 2.1 – Классификация форм и видов планирования на предприятии 

[107] 

 

Рисунок 2.2. Классификация подходов в производственном планировании 

[147] 
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Рисунок 2.3 – Методы формирования и оптимизации ассортимента [148] 

Однако и в этом случае представленная классификация касается только 

вопросов формирования и оптимизации ассортимента. При этом методы 

логически следующего этапа её выполнения в данной статье ни коем образом 

не рассматриваются. Отметим ещё одну статью Одинцовой Е. В. [149], в 

которой была приведена несколько более уточнённая версия набора методов 

управления ассортиментом на основе финансовых показателей (рисунок 2.4). 

 

Рисунок 2.4 – Методы формирования ассортимента на основе финансовых 

показателей [149] 
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В рамках классификации методов выполнения производственной 

программы можно привести статью Чаруйской М. А. [150], в которой 

представлены следующие методы оперативно-календарного планирования и 

управления производством: Канбан (Kanban); Метод Синхронизированной 

МРП (Sicnro MRP); Конвип (ConWIP – Constant Work-In-Progress); Гибрид 

Канбан – Конвип (Kanban-ConWIP); БОА (BOA - Belastungsorientierten 

Auftragsfreigabe); Метод теории ограничений (OPT - optimized production 

technology); Полка (Polca - Paired-cell Overlapping Loops of Cards with 

Authorization); Метод контракт-графика; Корма (Korma) (управление 

материальным потоком с учетом производственных мощностей). Однако в 

рамках указанной статьи данные методы ни коем образом не 

классифицированы, и каждый из них рассматривается изолированно от всех 

прочих. 

Исходя из представленного выше можно сделать следующие выводы. 

Во-первых, процесс работы с производственной программой имеет 

циклический характер. Приведённые выше разработки позволяют выделить 

следующие этапы цикла планирования производственной программы: 

1. Формирование – предварительный набор наименований продукции, 

подлежащей производству (далее, позиций); 

2. Оптимизация – отбор позиций для включения в производственную 

программу по определённым критериям; 

3. Выполнение – производство продукции в соответствии со 

сформированной и оптимизированной производственной программой (после 

выполнения этого этапа весь цикл начинается заново). 

К сожалению, ни одна из приведённых выше классификаций не является 

всеобъемлющей с точки зрения относительно полного описания инструментов 

планирования производственной программы в рамках обозначенных этапов 

соответствующего цикла. В связи со этим возникает необходимость в 

составлении собственной классификации методов планирования 

производственной программы. 

2.2. Инструменты формирования производственной программы 

В качестве основы для выработки собственной классификации методов 

формирования производственной программы воспользуемся 

соответствующими разработками Астраханцевой Е. А. и Одинцовой Е. В. 
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[148], которые были рассмотрены выше. Проведём краткий анализ содержания 

всех представленных там методов. 

Авторы в первую очередь выделяют методы стратегического анализа. 

Каждый из этих методов предлагает анализировать ассортимент при помощи 

той или иной двумерной матрицы, в которой каждое измерение представляет 

собой отдельную специфическую область. Рассмотрим их подробнее: 

• Матрица БКГ: 

o темп роста соответствующего рынка; 

o относительная доля рынка. 

• Матрица МакКинзи: 

o привлекательность рынка; 

o относительное конкурентное преимущество или позиция. 

• Матрица HOFER/SCHENDEL: 

o стадия эволюции соответствующего рынка; 

o конкурентное положение на рынке. 

• Матрица Shell/DPM: 

o привлекательность рынка; 

o конкурентная позиция на рынке. 

• Матрица Ансоффа: 

o существующий или новый рынок; 

o существующий или новый продукт. 

• Матрица «Конкурентоспособность – Стадии жизненного цикла»: 

o конкурентоспособность или конкурентная позиция на рынке; 

o стадия жизненного цикла. 

Если собрать воедино все представленные области для изучения и 

составить из них перечень уникальных областей, то получится что управлять 

ассортиментом или номенклатурой продукции в рамках производственной 

программы можно следующими методами: 

• на основании анализа соответствующего рынка продукции: 

o на основании анализа его темпов роста; 

o на основании анализа его привлекательности; 

o на основании анализа текущей стадии его эволюции; 

• на основании анализа его новизны (новый рынок или 

существующий). 
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o на сновании анализа конкурентоспособности данной 

продукции: 

o на основании анализа её относительной доли рынка; 

o на основании анализа её относительной конкурентной позиции 

(или конкурентного положения); 

o на основании анализа её новизны (новая продукция или 

существующая); 

o на основании анализа стадии её жизненного цикла. 

В итоге получилось две предметных группы методов анализа по четыре 

специфических направления для исследования в каждой. А поскольку и та и 

другая группа фактически затрагивают рыночные характеристики, 

относящиеся к исследуемым объектам, все эти группы в целом могут быть 

объединены под названием «рыночные методы». 

Следующая группа методов в классификации Астраханцевой Е. А. и 

Одинцовой Е. В. [148] носит название «Рыночные методы». ABC-анализ 

является достаточно известным методом, не будем на нём отдельно 

останавливаться. 

Метод формирования ассортимента на основе изучения особенностей 

товарной линии по замечаниям самих авторов [151] состоит из двух этапов: 

1) анализ товарной линии и определение её рыночного профиля – этап, 

включающий в себя постоянный сбор информации об объеме продаж и 

прибыли по каждой товарной единице, а также определение долей отдельных 

товарных единиц в объеме продаж и прибыли товарной линии. На данном 

этапе также определяется рыночный профиль товарной линии; 

2) принятие решения о длине товарной линии, необходимости ее 

обновления, корректировки или сокращения. Критерием оптимальной длины 

является операционная прибыль предприятия [152]. 

Два представленных метода, по сути, оперируют в рамках одной и той 

же предметной области – продажи. Только ABC-метод представляет собой 

исключительно структурный анализ продаж по всем наименованиям, а метод 

формирования ассортимента на основе изучения особенностей товарной 

линии включает также анализ динамики продаж по каждому наименованию в 

отдельности. В итоге оба метода можно объединить в следующую группу: 
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• на основании анализа продаж в рамках производственной 

программы: 

o на основании структурного анализа по всем наименованиям 

(ABC-метод); 

o на основании анализа динамики продаж по каждому 

наименованию в отдельности (изучение товарных линий). 

Причём данная группа методов нисколько не пересекается с методом на 

основании анализа относительной доли рынка, поскольку в ранее 

рассмотренном методе анализ проводится в рамках всех продаж на рынке, а 

текущий метод оперирует исключительно в рамках производственной 

программы конкретного предприятия. 

Следующий метод Розенберга предлагает производить оценку 

продукции путём выяснения мнения у самих потребителей [153]. Лучше всего 

показать суть данного метода можно через формулу получения итоговой 

оценки по конкретному наименованию (формула 2.1). 

( )=  k jkj
Q X Y , где    (2.1) 

Qj – оценка потребителями марки j; 

Хk – важность характеристики k с точки зрения потребителей; 

Yjk – оценка характеристики k марки j с точки зрения потребителей 

В существенной степени аналогичным методом является метод на основе 

модели с идеальной точкой. В отличии от метода Розенберга, в данную модель 

была введена дополнительная компонента, представляющая собой идеальную 

с точки зрения потребителя величину конкретной характеристики продукта. 

Расчёт соответствующей оценки представлен в формуле 2.2. 

( )=  − jk kkj
Q W B I , где    (2.2) 

Qj – оценка потребителями марки j; 

Wk – важность характеристики k с точки зрения потребителей; 

Bjk – оценка характеристики k марки j с точки зрения потребителей 

Ik – идеальное значение характеристики k с точки зрения 

потребителей 

Ещё одним методом, который включает в себя оценку со стороны 

потребителей является метод на основе коэффициента адекватности рынку 

[153]. В рамках него автор предлагает учитывать в одном коэффициенте сразу 
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три области: желания потребителей; цели фирмы; производственные 

возможности. Цели фирмы могут характеризовать выбранную стратегию 

развития её предложения или наиболее приоритетные области для его 

развития. Производственные возможности выступают в роли ограничителей 

или барьеров для реализации желаний потребителей в рамках установленных 

целей фирмы. 

На основании вышеизложенного все три рассмотренных метода могут 

быть объединены в следующую группу: 

• на основании анализа потребительских предпочтений: 

o на основании прямых потребительских оценок; 

o на основании потребительских оценок с идеальной точкой; 

o на основании потребительских оценок с учётом целей фирмы и 

её производственных возможностей. 

Последний метод из группы «Рыночных» в классификации 

Астраханцевой И. А. и Одинцовой Е. В. [148] – метод формирования 

ассортимента с учётом экономических целей предприятия – даже в самом 

первом приближении является по мнению автора настоящей работы не совсем 

рыночным. По описанию самих авторов [151] на ровне с анализом показателей 

по сбыту, он также включает: анализ покрытия затрат (маржинальный анализ); 

анализ товарооборачиваемости. Подобные показатели очевидно относятся 

скорее к области финансово-экономических показателей деятельности 

конкретного предприятия, нежели к области чисто «рыночных» оценок. 

В продолжение к последнему замечанию рассмотрим подробнее 

следующую группу методов формирования и оптимизации ассортимента в 

модели Астраханцевой И. А. и Одинцовой Е. В. – «Методы на основе 

финансовых показателей». 

Первым методом из данной групп является метод анализа ассортимента 

с использованием матрицы «Макрон», которые один из авторов во всех 

подробностях описал в другой своей статье [154]. Данный метод предполагает 

сбор по исследуемым наименованиям продукции следующих данных: 

количество проданных единиц (Q); цена продажи (P); переменные затраты (C) 

– и построение на их основе матрицы AUI (общая валовая маржа, валовая 

маржа на единицу продукции, процент валовой маржи) – QPC (количество 

проданных единиц, цена продажи, переменные затраты), демонстрирующей 
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распределение исследуемых наименований продукции в указанных 

измерениях. Пример готовой матрицы «Макрон» представлен в таблице 2.1. 

Таблица 2.1 – Готовая матрица «Макрон» [154] 

РЕЗУЛЬТАТ 
QPC (кол-во - цена - пер затр) 
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      БС 
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Метод формирования ассортимента путем планирования ключевых 

финансовых показателей базируется на оценке воздействия производственных 

факторов на основные финансовые показатели предприятия, а также на 

определении ключевых финансовых показателей при оптимальной 

производственной структуре и определении себестоимости каждого 

производимого изделия [155]. Метод формирования ассортимента, 

основанный на мониторинге финансово-хозяйственной деятельности 

предприятия, базируется на модели, позволяющей формировать ассортимент 

исходя из анализа финансового состояния предприятия. 

Используется процедура ранжирования по выбранным интегральным 

показателям, которая позволяет принять оптимальное решение. [155]. Метод 

формирования ассортимента по рентабельности и по маржинальной прибыли 

основан на расчете маржинальной прибыли для каждой ассортиментной 

позиции, исходя из которой предприятие направляет ресурсы на развитие 

самых прибыльных видов продукции [155]. Все четыре рассмотренных метода 

позволяют сформировать следующую группу: 

• на основе анализа финансово-экономических показателей: 

o на основе простого маржинального анализа; 

o на основе комплексного маржинального анализа (матрица 

«Макрон»); 

o на основе анализа товарооборачиваемости; 
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o на основе анализа итоговых показателей деятельности 

предприятия (прибыли и рентабельности). 

На текущем этапе исследования можно подвести промежуточный итог и 

собрать воедино все выявленные методы формирования ассортимента и 

номенклатуры производственной программы. Соответствующая схема 

представлена на рисунке 2.5. 

В целом имеющийся инструментарий является достаточно 

разнообразным. Вместе с этим, можно отметить, что в нём никаким образом 

не учтены особенности работы в условиях кастомизированного производства. 

2.3. Инструменты оптимизации производственной программы 

В классификации Астраханцевой Е. А. и Одинцовой Е. В. [148] методы 

оптимизации производственной программы представлены довольно кратко. 

Всю группу методов авторы делят на детерминированные (регулярные) и 

стохастические (вероятностные). Вторые включают в себя одноэтапные и 

многоэтапные. Первые состоят всего из двух пунктов: 

• традиционный метод формирования и оптимизации ассортимента на 

основе директ-костинга и линейного программирования; 

• предлагаемый (авторами) метод формирования и оптимизации 

ассортимента на основе ABC-метода и линейного 

программирования. 

В рассматриваемой статье [148] имеется описание только предлагаемого 

авторами метода оптимизации. Для исследования данного вопроса обратимся 

к иным источникам. 

Исходные положения, касающиеся оптимизации производственной 

программы, имеются, в статье Забайкина Ю.В. [156]. Автор отмечает, что 

методом оптимизации производственной программы является линейное 

программирование – область математического программирования, 

посвященная теории и методам решения экстремальных задач, 

характеризующихся линейной зависимостью между искомыми переменными. 

Целью экстремальных задач является поиск экстремумов (максимумов или 

минимумов) целевой функции в условиях наличия некоторого набора 

ограничений. 
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Рисунок 2.5 – Методы формирования производственной программы. Предложено автором. 
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Начало линейного программирования положил Канторович Леонид 

Витальевич (1912-86), советский ученый, лауреат Нобелевской премии по 

экономике (1975), который разработал теорию оптимального использования 

ресурсов. Алгоритмическая процедура оптимизации называется симплекс-

методом. 

В своей статье Забайкин Ю.В. [156] приводит традиционную 

постановку задачи оптимизации производственной программы на основе 

линейного моделирования. На предприятии в рамках расчётного периода 

планируется выпустить несколько видов изделий. Известны нормы расхода 

соответствующих ресурсов – материальных, трудовых, финансовых, а также 

допустимые размеры их потребления – лимиты. Известны экономические 

параметры выпускаемых изделий (себестоимость, отпускные цены и прочие). 

Требуется найти такой план производства по всем видам (вектор X = 

(Х1,…,Xn)), при котором соблюдаются все ограничения, а критериальный 

показатель достигает экстремального значения. Экономико-математическая 

формулировка задачи представляет собой следующую систему уравнений 

[156] (формула 2.3): 

а) 
( ) max(min)

jj
i

L X C X=  →
,   (2.3) 

б) 
jij i

j
a bX  ,        

Либо 
jij i

j
a bX  ,       

в) 0,( 1,2,..., )
j

j nX  = ,       

0,( 1,2,..., )
ij

i ma  = , где       

Xj – искомые переменные, обозначающие объемы производства 

продуктов вида j в плановом периоде; 

n – количество искомых переменных; 

Cj – значение показателей целевой функции (критерия 

оптимальности, функционала) на единицу переменной вида j; 

aij –  расход ресурса вида i на единицу переменной вида j; 

bi – располагаемое количество (наличие, лимит) ресурса вида i; 

m – число видов этих ресурсов. 
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Приведённая традиционная постановка задачи оптимизации 

производственной программы позволяет выделить следующие её 

особенности: 

• искомые переменные Xj сформулированы предельно конкретно – это 

объёмы производства продуктов различных видов j; 

• множество различных видов продуктов, которые требуется 

произвести, является конечной известной величиной n, данная 

постановка рассматривает ситуацию ограниченного и известного 

ассортимента или номенклатуры выпускаемой продукции; 

• множество используемых в производстве ресурсов, по характеру, 

сформулировано примерно так же, как и множество различных видов 

продуктов: известен их конечный набор m, общее располагаемое 

количество bi по каждому виду i, а также нормы расхода aij для 

выпуска продукции каждого вида j; 

• целевая функция представлена в виде одного целевого параметра 

L(X), который формируется от одного единственного критерия 

оптимальности Cj для продукции каждого вида j; 

• известен характер ограничений используемых для производства 

ресурсов: 

o располагаемое количество может быть, как минимально 

возможным, так и максимально допустимым; 

o зависимая от него целевая функция может стремиться, как к 

максимуму (max), так и к минимуму (min). 

В целом получается, что традиционная постановка задачи 

оптимизации производственной программы рассматривает следующий 

рамочный набор условий: 

1. Известен и конкретизирован ассортимент или номенклатура 

выпускаемой продукции; 

2. Требуется определить наиболее оптимальные объёмы выпуска 

каждого наименования продукции; 

3. В качестве целевой функции рассматривается один параметр, 

зависящий от одного единственного критерия оптимальности; 

4. Известен характер ограничений используемых для производства 

ресурсов. 
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Первый пункт представленного набора условий означает, что в рамках 

традиционной постановки задачи оптимизации производственной программы 

совершенно не рассматривается вариант адаптации той или иной продукции в 

соответствии с индивидуальными запросами отдельных потребителей. Это 

обстоятельство прямо противоречит основной характеристике 

кастомизированного производства. Таким образом, можно заключить, что 

традиционная постановка задачи оптимизации производственной программы 

совершенно не подходит для использования в условиях кастомизированного 

производства. 

Приняв в качестве отправной точки традиционную постановку задачи 

оптимизации, рассмотрим разработки отечественных и зарубежных авторов в 

области оптимизации производственных программ (или производственных 

планов – production plan). 

Анализ существующих моделей оптимизации производственной 

программы в статьях отечественных авторов. Губанова Е.В. и Орловцева 

О.М. в своей статье [95] рассматривают оптимизацию производственной 

программы предприятия. которое занимается оптовой и розничной торговлей. 

По приведённым в этой статье данным о деятельности рассматриваемого 

предприятия, эта самая деятельность оказывается строго убыточной на 

протяжение всего времени. Для изменения данной ситуации авторы 

предлагают три варианта корректировки производственной программы. В 

рамках первого варианта авторы предлагают просто исключить из программы 

наиболее убыточные позиции в пользу наиболее доходных. При этом, наличие 

или отсутствие соответствующих рыночных условий для реализации 

дополнительных объёмов наиболее доходной продукции никак не 

рассматривается. В рамках второго варианта авторами было определено, при 

каких объёмах текущий ассортимент просто обеспечит безубыточность 

деятельности (нулевую прибыль). Третий из предложенных авторами вариант 

представляет собой практически стандартную задачу оптимизации 

производственной программы с учётом ограничений общей производственной 

мощности с максимумом прибыли в качестве целевой функции. По сути, 

данная статья посвящена практическому применению традиционной 

постановки задачи оптимизации производственной программы в рамках 

ограниченного набора различных продуктов. Следовательно, 
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соответствующие разработки не подходят для использования в условиях 

кастомизированного производства. 

Падерин И.Д в своей статье [113], в целом, описывает традиционную 

постановку задачи оптимизации производственной программы по критерию 

максимизации общей прибыли от производства и реализации всей продукции. 

Отличительной особенностью данной модели является то, что одним из самых 

главных её параметров выступает, цитата: «величина прибыли по отдельным 

изделиям при разных способах производства». Понятие «прибыль» в самом 

общем виде традиционно трактуется как «разница между доходами и 

издержками». Это очень широкое понятие с большой историей [157]. У него 

есть огромное множество различных видов, трактовок и методик расчёта. 

Наиболее определёнными разновидностями данного понятия являются 

различные виды бухгалтерской прибыли: валовая прибыль, прибыль от 

продаж, прибыль до налогообложения, чистая прибыль. Все эти виды 

считаются в целом по хозяйствующему субъекту и поэтому к рассматриваемой 

статье не подходят. Сам автор в своей статье не приводит каких-либо 

пояснений того, каким образом следует определять или рассчитывать его 

«прибыль по отдельным видам изделий». Какие-либо характеристики 

потребителей в представленной автором модели отсутствуют. Следовательно, 

данная модель так же не подходит для использования в условиях 

кастомизированного производства. 

Астраханцева Е.А. и Одинцова Е.В. в своей статье [148] предлагают 

авторскую математическую модель оптимизации производственной 

программы на основе ABC-метода и линейного программирования. Для 

наглядности соответствующая целевая функция приведена на рисунке 2.6. На 

первый взгляд может показаться, что представленная целевая функция должна 

по своим характеристикам существенно отличаться от традиционной 

постановки задачи оптимизации. Однако это не так. Во-первых, как и в случае 

традиционной постановки, в данной модели известно и конкретизировано 

общее количество различных видов продукции, которое можно произвести в 

компании. Принадлежность к соответствующему множеству (N) тех или иных 

параметров обозначается индексом i, по поводу которого среди 

ограничивающих условий (в пункте 8) к представленной выше целевой 

функции имеется пояснение «i = 1, 2, 3, … , N». 
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Рисунок 2.6 – Целевая функция формирования оптимального ассортимента в 

рамках метода формирования и оптимизации ассортимента на основе ABC-

метода и линейного программирования [148] 

Во-вторых, искомым параметром в данной модели, как и в 

традиционной постановке, являются объёмы выпуска каждого наименования 

продукции. В данной модели они обозначены параметром Кi – количество 

единиц продукции i, произведённых в определённый период времени 

(авторская формулировка). Отметим, что кроме этого параметра в 

рассматриваемой модели имеется также параметр КПiС – количество партий 

продукции i, произведённой в ходе маршрута С в течение определённого 

периода (авторская формулировка). 

Связь этих двух параметров представлена следующими 

ограничивающими условиями: 

8) РПi * КПi = Кi; i=1, 2, 3, … , N; 

9) КПi ≤ Л * Бi; i НП1, где 

РПi – размер партии продукта i; 

Л – очень большое число; 
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Бi – бинарная переменная; 

НП1 – набор независимой продукции. 

В-третьих, как и в традиционной постановке, в качестве целевой 

функции рассматривается один параметр – валовая прибыль предприятия. На 

рисунке 2.6 представлена довольно сложная формула вычисления данного 

параметра. Однако в отличии от той же традиционной постановки, в 

представленной формуле нет как такового единого критерия оптимальности. 

Его роль играет совокупность следующих параметров: 

• с точки зрения позитивного влияния на целевую функцию – Цi – цена 

продажи одной единицы продукции i; 

• с точки зрения негативного влияния на целевую функцию – набор 

параметров, характеризующих определённые затраты: 

o ЗМi – материальные затраты на единицу продукции i; 

o ЗПi – заработная плата основных производственных рабочих на 

единицу продукции i; 

o СРед – ставка прямых затрат по каждой операции на единицу 

продукции i; 

o СРпар – ставка общепроизводственных затрат по каждой 

операции на уровне партии продукции i; 

o СРопц – ставка общепроизводственных затрат по каждой 

операции на уровне цеха i; 

o УЗедiС – удельные затраты по каждому виду деятельности 

продукции i, следующей по маршруту С; 

o Иi1(Иi2) – первоначальные постоянные затраты для продукта i, 

т. е. элемента в НПи2НПи3; 

o УЗедi1(УЗедi2) – удельные затраты по каждому виду 

деятельности единицы продукции i, если один из видов 

деятельности этой продукции выполняется внутри (вне) 

предприятия; 

o УЗпарi1(УЗпарi2) – удельные затраты по каждому виду 

деятельности партии продукции i, если один из видов 

деятельности этой продукции выполняется внутри (вне) 

предприятия; 
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o УЗопцi1(УЗопцi2) – удельные затраты по каждому виду 

деятельности уровня цеха, если один из видов деятельности 

этой продукции выполняется внутри (вне) предприятия. 

В рамках рассматриваемой модели цена продажи единицы продукции 

каждого вида фактически противостоит всему набору указанных выше затрат. 

Результат этого противостояния в рамках целевой функции, представленной 

на рисунке 2.6, и есть критерий оптимальности данной модели. 

Принимая во внимание представленное выше, можно заключить, что 

модель, целевая функция которой представлена на рисунке 2.6, во многом 

повторяет традиционную постановку задачи оптимизации. А вся её внешняя 

сложность имеет вполне объяснимое происхождение. Дело в том, что авторы 

данной модели отмечают в той же статье [148], что широко внедряемый в 

последние годы метод калькулирования в системе директ-костинг как 

инструмент управления затратами не всегда решает проблему распределения 

растущих косвенных затрат. Для исключения данного недостатка они 

построили свою модель по принципу сбора затрат во всех четырёх 

операционных видах деятельности промышленного предприятия (авторская 

формулировка). Перечислим их в авторских формулировках: 

1. Виды деятельности (единица); 

2. Общепроизводственные виды деятельности (партия); 

3. Общепроизводственные виды деятельности (цех); 

4. Общехозяйственные виды деятельности (предприятие). 

Другими словами, в целевой функции на рисунке 2.6 помимо прямых 

затрат через инструментарий ставок и удельных величин соответствующими 

авторами были собраны воедино практически все затраты по всем видам 

деятельности промышленного предприятия, что в конечном счёте и позволило 

им выйти на показатель валовой прибыли. В итоге можно заключить, что 

модель так же не подходит для использования в условиях кастомизированного 

производства. 

Забайкин Ю.В. в своей статье [156] приводит описание авторской 

методики оптимизации планового срока выполнения заказов. В качестве 

искомой величины (вектор X = (Х1,…,Xn)) у него выступают уже не объёмы 

выпуска по отдельным номенклатурным позициям, как в традиционной 

задаче, а периоды времени выполнения известного набора заказов. При этом 
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автор устанавливает следующие ограничения: набор заказов, трудоёмкость и 

тарифоёмкость операций, тарифные ставки и коэффициенты оплаты работ, 

количество оборудования, нормы обслуживания, численность рабочих, нормы 

расхода сырья и прочие. В качестве целевой функции выступают два 

различных по характеру показателя: совокупная трудоёмкость всех операций 

и прибыль, получаемая за данное время. Из приведённого описания видно, что 

структура постановки задачи осталась та же: имеется множество искомых 

параметров (вектор X = (Х1,…,Xn)), набор ограничений и целевая функция. В 

итоге можно выделить следующие основные отличия от традиционной 

постановки: 

• в качестве рамочного условия выступает не конкретный ассортимент 

или объём, а известный набор заказов; 

• изменился характер искомого множества – теперь это не объёмы 

выпуска, а плановые сроки выполнения отдельных заказов; 

• целевая функция включает в себя не один, а два параметра (время и 

прибыль). 

В связи с тем, что набор заказов в рамках данной модели изначально 

определён, она фактически не является моделью оптимизации 

производственной программы, которая в свою очередь подразумевает 

изначальную неопределённость набора выполняемых заказов. 

Алферьев Д. А. в своей статье [158] рассматривает задачу оптимизации 

производственной программы выпуска инновационной продукции. В рамках 

решения данной задачи автор формулирует совокупность целевых 

индикаторов (Fi), состоящую из четырёх параметров: выручка, затраты на 

производство, прибыль и рентабельность. Второй из них стремится к 

минимуму, остальные – к максимуму. В остальном данная модель практически 

полностью повторяет традиционную постановку. Автор поясняет, что 

предлагаемая им математическая модель прежде всего направлена на поиск 

оптимального количества ресурсов, отмеченных в условиях и ограничениях, 

при достижении ключевых показателей, характеризующих экономическую 

эффективность хозяйственной деятельности промышленного предприятия 

при реализации инновационных проектов. Какие-либо характеристики 

потребителей в представленной автором многокритериальной модели 
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отсутствуют. Таким образом, она так же не подходит для использования в 

условиях кастомизированного производства. 

Бабкина Н. И. в своей статье [159] рассматривает механизм 

формирования целевой производственной программы как один из 

инструментов формирования государственной промышленной политики. При 

этом автор следующим образом формулирует постановку задачи 

формирования целевой производственной программы: разработка научно-

методического инструментария (комплекса экономико-математических 

моделей) для формирования на фиксированном временном интервале 

оптимального по определенному критерию (критериям) объема производства 

новой техники в системе долгосрочного планирования предприятия с учетом 

количественного и качественного состава заказа. При этом под заказом 

целевой программы производства будем понимать суммарное количество 

техники различного функционального назначения, поставляемое 

предприятием заказчику в плановый период. 

В качестве целевой функции автор обозначил Q(N) — индекс качества 

заказа к моменту времени t, который находится в прямой зависимости от 

следующих параметров: Qj — коэффициент технического уровня техники j-го 

типа (единственный критерий оптимальности); Njt — объем производства 

образцов техники j-го типа в момент времени t. При этом основным 

ограничивающим ресурсом у автора выступает общее количество всех 

выпускаемых образцов техники. Как видно из приведённого описания, 

никаких принципиальных отличий от традиционной постановки в части 

рамочного набора условий в данной модели не наблюдается. Единственное её 

фактическое отличие от традиционной формулировки – это предельная 

конкретизация всех рассматриваемых параметров. 

В основе подхода автора лежит комплекс государственных задач, в 

число которых входят: 

• повышение качества жизни населения, обеспечение его занятости; 

• развитие промышленности, повышение национальной 

конкурентоспособности и эффективности производства. 

Основной платформой для выполнения этих задач выступает рынок 

государственных заказов, который, как отмечает автор, обладает рядом 
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особенностей как по его участникам, так и процессам функционирования. На 

рынке государственных заказов основными участниками являются: 

• заказчик продукции (государство в лице конкретного органа 

государственной власти), 

• исполнитель заказа (предприятие) 

• потребитель продукции, в качестве которого могут выступать 

предприятия, организации, учреждения, совокупно обозначенные 

автором как различные организационно-технические системы (далее 

ОТС). 

По согласованию между предприятием и заказчиком производится 

продукция по государственному заказу, которая поставляется в 

соответствующую ОТС. 

Как отмечает автор, особенностями данного рынка являются: 

• гарантированный спрос на создание продукции; 

• долгосрочный характер взаимоотношений; 

• заданное качество продукции; 

• фиксированные стоимости разработки и производства продукции; 

• требуемое количество поставляемой продукции в соответствии с 

договором поставки; 

• и др. 

По представлениям автора, производственные программы, 

формируемые в рамках выполнения государственных заказов, должны 

находиться в строгом соответствии с целями развития соответствующих ОТС, 

которые устанавливаются заказчиком. Поскольку в данных обстоятельствах 

речь идёт, как правило, о производстве «новой продукции», то и у 

предприятий-исполнителей так же формируются цели их развития, без 

достижения которых невозможно произвести ту самую «новую продукцию», 

которая должна строго соответствовать целям развития соответствующих 

потребителей-ОТС. Производственная программа, а точнее, как указывает 

автор, «целевая производственная программа» является центральным 

связующим звеном во всех описанных взаимоотношениях. Именно через 

«целевую производственную программу» заказчик (государство в лице 

конкретного органа государственной власти) реализует свою промышленную 

политику, в рамках которой выпуск «новой продукции» обеспечивает 
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достижение целей развития, с одной стороны, потребителей-ОТС, а с другой – 

отдельных производственных предприятий-исполнителей и вместе с ними 

соответствующих отраслей промышленности. Основной особенностью 

данной статьи является то, что в ней рассматривается значительно более 

сложная система отношений, нежели обычная «рыночная»: производитель – 

потребитель – в рамках которой в настоящем диссертационном исследовании 

и была обнаружена тенденция кастомизации. Соответственно, и 

разработанная автором модель, так же приспособлена не для «рыночных» 

отношений. Таким образом, её оценка с точки зрения применения в условиях 

кастомизированного производства не представляется возможной. 

Бухалков М.И. и Лебедева Ю.Г. в своей статье [160] рассматривают 

вопросы анализа и оценки степени надёжности потребителей при 

формировании производственной программы на предприятиях 

машиностроения. При этом они формулируют целевую функцию своей 

модели следующим образом – Rпп – уровень надёжности производственной 

программы (%). Данная функция в их модели находится в прямой зависимости 

от следующих параметров: Nнп - количество изделий производственной 

программы, включенных по заявке потребителей и находящихся в зоне 

максимальной надежности (шт.); N - общее количество изделий планируемой 

производственной программы (шт.). Nнп в свою очередь напрямую зависит от 

экспертной оценки каждого потребителя по следующим семи ключевым 

факторам надёжности: задержки по оплате, условия платежа, выполнение 

первоначального плана закупок, частота и объём покупок, перспективность 

потребителя, расположение потребителя и длительность сотрудничества. Для 

оценки всех этих факторов авторами разработана специальная шкала бальной 

оценки и методика расчёта интегрального показателя степени надёжности 

потребителя. Отметим, что в данной модели, в связи с её спецификой, 

отсутствуют какие-либо ресурсные ограничения. В итоге можно выделить 

следующие отличия данной модели от традиционной постановки: 

• ассортимент или номенклатура выпускаемой продукции вообще не 

рассматривается; рассмотрению подлежат только характеристики 

возможных клиентов; 
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• вместо определения наиболее оптимальных объёмов выпуска 

каждого наименования продукции требуется определить наиболее 

оптимальный набор потребителей с точки зрения их надёжности; 

• для оценки уровня надёжности составленной производственной 

программы (целевая функция) фактически используется не один, а 

семь критериев оптимальности (семь факторов надёжности для 

экспертной оценки потребителей); 

• в модели в связи с её спецификой не используются ресурсные 

ограничения. 

Данная модель рассматривает отдельных потребителей, но только с 

точки зрения их надёжности в области оплаты за соответствующие заказы. Так 

же данная модель рассматривает отдельные заказы, но только с точки зрения 

их надёжности со стороны соответствующих потребителей. По сути, данная 

модель ориентирована на наполнение производственной программы заказами 

со стороны только тех клиентов, которые наиболее дисциплинированы с точки 

зрения платежей. Иные характеристики заказов и клиентов в данной модели 

не рассматриваются. Соответственно, она так же не подходит для 

использования в условиях кастомизированного производства. 

Вайсблат Б. И. и Плюснин А.В. в своей статье [161] рассматривают 

оптимизацию производственной программы с учётом финансового и 

транспортного обеспечения. Авторы указывают, что в предложенной ими 

модели в качестве целевой функции используется чистая прибыль, как 

функция от совокупности искомых параметров {Ni; Фi; S; K}, где: Ni – объем 

производства i-го вида товара; Фi – потребность в автомобилях на перевозку i-

ого вида товара; S – сумма собственных денежных средств; K – сумма заемных 

денежных средств. 

Причём, последние три искомых параметра (Фi, S и K) имеют в 

рассматриваемой модели установленные лимиты (предельные максимальные 

значения), то есть фактически являются ограниченными ресурсами. Так же 

авторы отдельно отмечают, что их модель предполагает одиннадцать 

последовательных этапов расчёта целевой функции. По существу, в данной 

модели имеется лишь одно принципиальное отличие от традиционной 

постановки. К единственному вычисляемому параметру (объёмы выпуска 
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каждого наименования продукции) в рамках традиционной модели в данной 

модели были добавлены ещё три: 

• требуемое количество автомобилей для перевозки i-ого вида товара; 

• требуемая сумма из состава собственных денежных средств; 

• требуемая сумма из состава заёмных денежных средств. 

Причём, последние два неизвестных, не являются строго независимыми 

параметрами. Собственные средства всегда будут использоваться в первую 

очередь перед заёмными, поскольку их использование не связано с 

дополнительными затратами по выплате процентов, которые в свою очередь 

уменьшают значение по целевой функции. В целом можно отметить, что 

данная модель в основном сконцентрирована на рассмотрении внутренних 

ресурсных ограничениях и совершенно не рассматривает отдельные заказы со 

стороны внешних потребителей. Таким образом, она так же не подходит для 

использования в условиях кастомизированного производства. 

Соколицын А. С. и Соколицына Н. А. в своей работе [162] 

рассматривают оптимизацию производственной программы для вертикально 

интегрированных корпоративных структур (далее ВИКС). Для своей модели 

авторы используют принципиально новое понятие «ресурсопродукт». Авторы 

объясняют, что введение данного понятие обусловлено тем, что в рамках 

ВИКС одна и та же составляющая производственно-хозяйственной 

деятельности в соответствующей части производственного процесса может 

быть продуктом, а в другой – ресурсом. В связи с этим, деление на ресурсы и 

продукты с позиции как производителей, так и потребителей достаточно 

условно. Авторы отмечают, что производство каждого ресурсопродукта 

обеспечивает отдельная технология. 

Далее для рассматриваемого множества технологий авторы вводят три 

базовых положения, которые сильно упрощают реальное положение дел, но, в 

то же время, позволяют сформулировать линейную модель производства: 

1) множество рассматриваемых технологий конечно; 

2) удельный расход ресурсов на единицу продукта по какой-либо из 

множества технологий не зависит от интенсивности использования 

этой технологии (однородность технологий); 

3) удельные расходы ресурсов по нескольким технологиям не 

изменяются при их объединении в одну составную технологию в 
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одном производственном подразделении (аддитивность 

технологий). 

После этого авторы указывают, что выполнение всех трех 

вышеуказанных условий обусловливает, что любая из частей 

производственного процесса может быть рассмотрена как линейная 

комбинация исходных технологий. При этом коэффициентами линейной 

формы выступают удельные расходы соответствующих ресурсопродуктов, а 

переменными в ней - интенсивности применения технологий. 

На основании всего вышеуказанного авторы предлагают две модели 

оптимизации производственной программы для ВИКС. Во всех этих моделях 

целевая функция имеет один и тот же вид: ZM → max, где Z – вектор-строка 

цен реализации ресурсопродуктов, а ZM – показатель реализованной 

продукции (выручка). Предложенные авторами модели принципиально 

отличаются набором векторов неизвестных. В первой модели в их число 

входят: 

• M = (m1, m2, … , mn) – вектор-столбец выпуска ресурсопродуктов и 

производственных запасов предприятия за период Т; 

• Y = (y1, y2, … , yn) – вектор-столбец поступления ресурсопродуктов 

из внешней среды и производственных запасов за период T. 

Во второй модели к данному набору векторов неизвестных добавляется 

ещё один: 

• D = (d1, d2, … , dn) – вектор-столбец оборота ресурсопродуктов 

предприятия за период Т. 

При этом основными ограничениями для обеих моделей являются 

следующие: Y ≤ Y0, M ≥ M0, где Y0 – вектор-столбец ограничений по 

потреблению ресурсопродуктов из внешней среды в плановом периоде Т; и 

ограничения на производство продуктов, а M0 – вектор-столбец по 

минимальному объему выпуска продуктов ВИКС во внешнюю среду. 

Из приведённого описания видно, что данные модели представляют 

собой значительно более сложную конструкцию, нежели те, что были 

рассмотрены выше в статьях других авторов. Несмотря на это обстоятельство, 

они структурно практически идентичны традиционной постановке задачи 

оптимизации. В каждой из них целевая функция состоит из одного параметра 

– выручки, которая в свою очередь, напрямую зависит от одного 
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единственного критерия оптимальности – цен реализации. Существенным 

отличием данных моделей от традиционной постановки является то, что в них 

вместо одного неизвестного параметра (объёмов реализации каждого вида 

продукции) выступает целых три вектора-столбца: выпуска, поступления из 

внешней среды и оборота ресурсопродуктов предприятия. В этом отношении 

так же стоит обратить внимание на то, что по своей сути три названные 

вектора-столбца сильно напоминают традиционный объём реализации. Что 

касается известного и конечного ассортимента или номенклатуры 

выпускаемой продукции, то в рассмотренных моделях, в связи с их 

спецификой, в качестве этих параметров выступает множество различных 

ресурсопродуктов, которое в соответствии с первым из трёх базовых 

положений данных моделей является конечным. Какие-либо упоминания в 

данной модели о внешних конечных потребителей в данной модели 

отсутствуют, не говоря уже об их индивидуальных потребностях, выраженных 

в разнообразных ресурсопродуктах. Таким образом, она так же не подходит 

для использования в условиях кастомизированного производства. 

Кушнарев в своей статье [163] рассматривает оптимизацию 

производственной программы технического центра обслуживания, основным 

направлением деятельности которой является капитальный ремонт 

сельскохозяйственной уборочной техники. В качестве критерия 

оптимальности автором были выбраны совокупные (приведённые) затраты 

работы данного центра в расчёте на одну единицу обслуживаемой техники, 

которые стремятся к минимуму. В отличии от множества прочих авторов, 

использующих математические методы для оптимизации производственных 

программ, данный автор просто приводит в единой таблице несколько 

вариантов расчёта интегральных затрат центра (накладные расходы; 

транспортные расходы; прямые затраты; приведенные капиталовложения) на 

1 комбайн при различных общих объёмах работ (60, 90 и 120 комбайнов). В 

результате автор приходит к выводу, что наиболее оптимальной с точки 

зрения указанных интегральных затрат центра является промежуточная 

программа в 90 комбайнов. По сути, в статье рассматривается только один вид 

реализуемой услуги (ремонт комбайна) и совершенно отсутствуют какие-либо 

упоминания об отдельных клиентах. Соответственно, она так же не подходит 

для использования в условиях кастомизированного производства. 
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Фёдорова М.В., в отличии практически от всех ранее рассмотренных 

авторов, начинает свою статью [164] с критической оценки различных 

критериев оптимальности. Она отмечает, что в условиях административно-

командной экономики для промышленных предприятий основным критерием 

оптимизации производственного плана выступала максимальная загрузка 

производственных мощностей с целью максимального выпуска продукции. 

При переходе к рыночной экономике, в рамках которой каждое отдельное 

предприятие само вынуждено формировать свою производственную 

программу, на первый план вышли показатели экономической эффективности 

деятельности предприятия. В связи с этим, в качестве критерия оптимальности 

производственной программы стали использовать прибыль. Автор отмечает, 

что, как показало исследование, отказ от производства на первый взгляд 

убыточного продукта вовсе не означает, что это приведет к улучшению 

финансового результата для промышленного предприятия в целом. Ведь 

именно перераспределение накладных расходов между всеми продуктами 

обеспечивает тот доход, который покроет не только постоянные расходы 

предприятия, но и максимально снизит убыточность производства. На 

основании данного положения автор делает вывод о том, что оптимизировать 

производственную программу промышленного предприятия следует на 

основании показателя суммы покрытия (маржинального дохода).  

Поскольку определение величины маржинального дохода во многом 

зависит от характеристик конкретных производственных процессов (в части 

переменных затрат на единицу продукции), математическая модель, которая в 

дальнейшем предлагается автором, ориентирована на учёт довольно широкого 

спектра именно производственных ограничений: наличные запасы сырья и 

материалов, количество имеющихся единиц оборудования, число 

взаимозаменяемых операторов и прочие. Саму же оптимизацию 

производственной программы автор предлагает выполнять в два этапа. На 

первом идёт проверка всей сформированной программы по трудозатратам на 

«узких местах» производства. И только на втором – проверка каждой 

отдельной позиции (заказа) по уровню маржинального дохода. Какие-либо 

характеристики индивидуальных потребителей с их заказами в 

представленной автором модели отсутствуют. Таким образом, она так же не 

подходит для использования в условиях кастомизированного производства. 
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Рассмотренные выше разработки отечественных авторов в целом 

являются определёнными модификациями традиционной постановки задачи 

оптимизации производственной программы. Можно выделить следующие 

направления подобных модификаций: 

• модификация целевой функции; 

• модификация критериев оптимальности; 

• модификация искомых параметров; 

• модификация ресурсных ограничений; 

• комплексная модификация (сочетание нескольких отдельных 

направлений). 

В подавляющей части данных моделей рассматривается определённая и 

ограниченная номенклатура. В иных моделях какие-либо 

индивидуализирующие характеристики потребителей и продукции не 

рассматриваются. Таким образом, ни одна из рассмотренных выше моделей 

отечественных авторов не подходит для использования в условиях 

кастомизированного производства. 

Анализ существующих моделей оптимизации производственной 

программы в статьях зарубежных авторов. Göttlich, S. и Knapp, S. в своей 

работе [165] рассматривают задачу оптимизации ПП в рамках стохастической 

модели производства, где доступные мощности оборудования и рабочая сила 

могут изменяться случайным образом. В качестве целевой функции авторы 

используют совокупный доход, мотивированный мерами риска в рамках 

моделирования системы оптимизации производственного планирования. 

Отметим, что авторы в рамках своего исследования рассматривают не 

конкретный подход, а вопрос выбора подходящего подхода к оптимизации ПП 

на основе оценки таких показателей как «Value at Risk» и «Average Value in 

Risk» в определении набора возможных решений. При этом процесс 

производства и реализации продукции в их модели рассматривается в виде 

производственной сети, состоящей из одной очереди процессорного блока с 

неограниченной очередью изделий на обработку. Целевая функция в данном 

случае формулируется авторами как величина, зависящая не напрямую от 

объёма изделий, который пройдёт через производство за ограниченный 

период времени, а от плотности потока изделий внутри производственного 
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блока и от распределения данной плотности в разных его частях, каждая из 

которых имеет свою предельную ёмкость. 

Как следует из представленного описания, данная модель оптимизации 

производственной программы ориентирована на учёт исключительно 

внутрипроизводственных факторов, таких как доступная мощность 

оборудования и имеющиеся рабочая сила, которые меняются случайным 

образом. При этом, авторы рассматривают свою модель в условиях 

неограниченной очереди изделий на обработку. Такие сущности, как 

отдельные потребители со своими индивидуальными требованиями к 

запрашиваемой продукции в данной модели не рассматриваются и, 

соответственно, не учитываются. 

Xue, G., Offodile, O.F. в своей статье [166] рассматривают системы 

серийного производства с несколькими технологическими этапами и 

возможным контролем качества на заключительном этапе. Авторы отмечают 

проблему оптимизации запланированного времени выполнения заказа, когда 

реальное время выполнения для каждого процесса является стохастическим, а 

качество готовой продукции неопределенно, если оно не проверено. В ответ 

на это авторы предлагают три аналитические модели, направленные на 

минимизацию ожидаемых общих затрат, которые складываются из складских 

расходов, расходов от пролёживание готовой продукции и затрат на качество, 

связанных с инспекцией и несоответствиями (inventory and backlogging costs 

for the finished product and quality costs associated with inspection and non-

conformities). 

Не смотря на присутствие в названии словосочетания «production 

planning», данная статья посвящена оптимизации исключительно складских 

расходов и расходов на качество в рамках серийного производства. Факторы, 

выходящие за эти рамки, в том числе и учёт индивидуальных потребностей 

отдельных клиентов, в данной модели не рассматриваются. 

Liu, Y.F., Zhang, Q.S. в своей работе [167] рассматривают модель 

планирования производства с множественными неопределенностями. В их 

число вошли требования клиентов к количеству, качеству, сроку поставки и 

ценам поставляемой продукции. Авторами была создана многоцелевая модель 

планирования, состоящая из четырех целей: удовлетворение потребностей 

клиентов, минимизация затрат, минимизация сроков поставки и максимизация 
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корпоративной прибыли. Затем для моделирования и решения задачи 

неопределенной оптимизации авторами был реализован генетический 

алгоритм сортировки без доминирования (NSGA-II). 

Одним из параметров соответствующей оптимизационной модели 

является ограниченный перечень различных видов продукции (n), что 

противоречит условиям кастомизированного производства. В модели имеется 

набор параметров, учитывающий, по словам авторов, индивидуальные 

требования клиентов: кол-во продукции, уровень качества, сроки поставки и 

цена. Однако все они, кроме количества (оптимизируемая переменная), в 

рамках данной модели, задаются заранее в виде некоторого набора 

определённых значений в рамках, опять же, заранее определённых границ 

минимального и максимального значений. Таким образом, практически все 

параметры, которые могли бы отражать некоторую индивидуальность клиента 

в данной модели, оказываются строго регламентированными, что так же 

противоречит условиям кастомизированного производства. 

Ginting, M., Kirawan, M., Marpaung, B. в своей статье [168] предлагают 

модель оптимизации набора продуктов (product mix) для решения проблем 

планирования производства, принимая к учёту так называемые «мульти-

ограничения» (multi-constraint): ограниченность имеющихся ресурсов, 

достигаемые цели и нечеткие характеристики спроса и издержек производства 

(limited existing resources, objectives to be achieved, and fuzzy characteristics of 

demand and production costs). Для решения поставленной задачи авторы 

выделяют четыре цели: 1) максимизация прибыли, 2) минимизация 

производственных издержек, 3) удовлетворение потребностей рынка, 4) 

Использование всех ресурсов узкого места. Авторы отмечают, что эти цели 

противоречат друг другу: первая и третья цели отдают предпочтение высоким 

значениям выпуска продукции, в то время как вторая и четвертая цели отдают 

предпочтение низким значениям выпуска продукции. Для исключения этих 

противоречий авторы предлагают использовать целевое программирование на 

протяжении формулирования всей оптимизационной модели со следующими 

приоритетами, основанными на методе AHP (Analytical Hierarchy Process): 

цель 1 > > Цель 2 > > Цель 3 > > Цель 4. По существу, задача, которую решают 

авторы может быть сформулирована следующим образом – оптимизация 

набора выпускаемых продуктов при определённой приоритезации 
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достигаемых целевых показателей. Причём первые два приоритета 

назначаются внутреннем целям компании – максимизация прибыли и 

минимизация издержек. Удовлетворение клиентов стоит только на третьем 

месте. Четвёртую позицию занимает также, как и первую и вторую, 

внутренняя цель компании. 

В данной модели, так же, как и в предыдущей, рассматривается 

ограниченный набор видов продукции (Xi), что противоречит условиям 

кастомизированного производства. В модели имеется параметр (Di), 

отражающий возможный спрос по отдельным наименованиям продукции, но 

он рассматривается исключительно в строго ограниченном диапазоне 

значений, так же, как и практически все остальные параметры подобного 

плана, используемые для последовательной оптимизации ограниченного 

набора имеющихся продуктов. Такая сущность, как отдельный потребитель с 

его индивидуальными запросами, в данной модели не рассматривается. 

Dao, S.D., Abhary, K., Marian, R. в своей работе [169] рассматривают 

задачу одновременной многомерной оптимизации (multidimensional 

optimization at the same time) в рамках интеграции планирования 

производственной программы и календарного производственного 

планирования (Integration of production planning and scheduling). Для решения 

поставленной задачи авторами была сформулирована многоцелевая функция 

(Multi-objective function), которая буквально представляет собой сумму 

прибыли компании и некоторого индекса удовлетворённости клиентов 

(customer satisfaction index). Первая часть этой функции, прибыль компании, 

определяется авторами традиционным способом. Она представляет собой 

обычную суммарную выручку от реализации нескольких наименований 

продукции за вычетом текущих расходов. У каждого наименования продукции 

имеется свой объём и своя цена за единицу. Текущие расходы включают 

прямые расходы на производство, накладные расходы и расходы в связи с 

невыполнением установленных сроков поставки (штрафные санкции и 

возвраты продукции). Отметим, что в этой части авторы пользуются 

исключительно традиционным подходом к определению финансового 

результата работы компании. В основе этого лежит текущая сложившаяся 

ситуация с реализацией продукции в рамках конкретного периода времени без 

каких-либо связей с аналогичным показателем в рамках других периодов 
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времени (предшествующих или последующих). Вторая часть многоцелевой 

функции, индекс удовлетворённости клиента, формулируется авторами как 

разница некоторых баллов, полученных в результате производства до 

истечения установленных сроков, и баллов, потерянных в результате 

превышения установленных сроков. Причём, какие-либо пояснения по поводу 

того, каким именно образом должны считаться и те, и другие баллы, а также 

обоснование возможности и адекватности соотнесения этих баллов с 

прибылью компании, в рассматриваемой работе отсутствуют. 

Данная модель традиционно рассматривает ограниченный ряд 

различных видов продукции (p), что противоречит условиям 

кастомизированного производства. В ней используется некоторый индекс 

удовлетворённости клиентов (SI). Однако, по факту, в его расчёте учитывается 

лишь разница в плановом и фактическом сроках поставки. Ни с какой иной 

стороны сущность клиента в данной модели не рассматривается, не говоря уже 

о его индивидуальных запросах по отношению к приобретаемой продукции. 

Aoyama, T., Nishi, T., Zhang, G. в своей статье [170] рассматривают 

проблему планирования производства для одного производителя с 

инвестициями для улучшения влияния на рынок в условиях неопределённости 

спроса (with the investment to improve the market impact under demand 

uncertainty). Авторы уточняют, что ими рассматриваются инвестиции в 

рекламу, охрану окружающей среды, обучение сотрудников и более лучшее 

соблюдение всех установленных для бизнеса требований (advertising, 

environmental preservation, training employees and compliance.). Авторы 

предполагают, что с помощью этих мероприятий производитель может 

улучшить силу своего бренда. Это сформирует у клиентов лучшее 

впечатление о производителе и его продукции. В результате спрос на 

продукцию и её продажи должны возраст. Авторы уточняют, что величина 

спроса находится в нелинейной зависимости от величины инвестиций. После 

достижения определённого предела этой величины эффект рыночного 

воздействия будет постепенно уменьшаться. Авторы отмечают, что их целевая 

функция – это общая прибыль, включающая выручку от продаж, штрафные 

санкции за недостачу, затраты на закупку, производственные затраты и риск 

инвестиций. В целом, большая часть рассматриваемой статьи посвящена 
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построению зависимости объёма реализации различных видов продукции от 

величины и продолжительности инвестиций в обозначенные выше объекты. 

Данная модель рассматривает совокупный спрос на каждый отдельный 

вид продукции в рамках ограниченного количества её наименований. В рамках 

модели на данную величину могут повлиять только инвестиции в 

соответствующий продукт или его сегмент. Данная модель не рассматривает 

ни отдельных потребителей, ни какие-либо иные их характеристики. 

Общей отличительной чертой рассмотренных моделей иностранных 

авторов является их преимущественно стохастический характер. Таким 

параметры, как доступные мощности, время выполнения заказа, требования 

клиентов к количеству, качеству, сроку поставки и ценам поставляемой 

продукции, нечёткие характеристики спроса и издержек производства, 

уровень удовлетворённости клиентов в данных моделях являются 

вероятностными величинами. В то же время, условия кастомизированного 

производства предполагают предельную чёткость индивидуальных 

особенностей каждого отдельного заказа со стороны каждого отдельного 

потребителя. Если добавить к этому тот факт, что в подавляющем 

большинстве рассмотренных моделей прямо указано, что перечень различных 

наименований продукции заранее определён, то становится совершенно 

очевидно, что и данный набор моделей так же не подходит для использования 

в условиях кастомизированного производства. Таким образом, имеется 

определённы дефицит в моделях оптимизации, которые были бы 

приспособлены к использованию в условиях кастомизированного 

производства. 

Вместе с этим, рассмотренный набор моделей со стороны отечественных 

и зарубежных авторов позволяет составить следующую классификацию 

методов оптимизации производственной программы, которая будет несколько 

отличаться от той, что представлена в статье Астраханцевой Е. А. и 

Одинцовой Е. В. [148]. Данная классификация представлена на рисунке 2.7. 

По-видимому, требуемая модель оптимизации, подходящая к условиям 

кастомизированного производства, относится к модификациям традиционной 

постановки задачи оптимизации в рамках группы детерминированных 

методов. Только в этой области теоретически могут существовать модели, в 

рамках которых потребительский спрос является абсолютно 
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детерминированной величиной. Стохастические методы, в рамках которых 

рассматриваются нечёткие величины, для этого очевидно не подходят. 

 

Рисунок 2.7. Методы оптимизации производственной программы. 

Предложено автором. 

2.4. Инструменты выполнения производственной программы 

Логическим завершением рассмотренных выше этапов формирования и 

оптимизации производственной программы является этап её выполнения, 

который с точки зрения управления относится к области оперативно-

производственного планирования (далее ОПП). Как отмечал Канцебоген Б.Я. 

в 1941 г. [171], основная цель ОПП – обеспечение выполнения 

производственной программы в точные сроки и в полном ассортименте (точно 

по номенклатуре). 

Современные научные исследования в области оперативно-

производственного планирования встречаются довольно редко. Существенная 

их часть посвящена использованию различных математических методов для 

постановки и решения задачи составления оптимального производственного 

расписания. Баранков В.В. и соавторы в [172] предлагают использовать для 

этого сетевую постановку, задачу оптимального управления и имитационное 

моделирование. Аркин П.А. и соавторы в [173] рассматривают для решения 

обозначенной задачи применение «жадного» и генетического алгоритмов. 

Ошурков В.А. и Макашова В.Н. в [174] предлагают использовать для этого 

обозначенные ими же алгоритмы искусственного интеллекта: табуированный 
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поиск, муравьиный алгоритм, генетические алгоритмы и нейронные сети. С 

точки зрения регулярного практического использования, все эти методы 

имеют два существенных недостатка. Во-первых, все они чрезвычайно 

трудоёмкие. В особенности это относится к различным алгоритмам 

(«жадный», генетический и прочие), которые, в частности, не дают 

окончательного решения, а только приближают к нему через множество 

последовательных итераций. Во-вторых, почти все эти методы рассматривают 

самую общую модель производства без учёта каких-либо специфических 

особенностей конкретного рассматриваемого экземпляра. Единственным 

исключением можно посчитать имитационное моделирование. Но построение 

эффективной (близкой к оригиналу) модели конкретного производства 

объективно является довольно трудоёмкой задачей, совершенно не уступая по 

этому параметру указанным выше алгоритмам. 

Имеется несколько статей, которые посвящены определённым 

программным средствам, так или иначе связанным с оперативно-

производственным планированием. Например, Евгенев Г.Б. и соавторы в [175] 

рассматривают интегрированный комплекс двух обычно независимых систем: 

проектирования технологических процессов и оперативно-календарного 

планирования производства. Другой пример, Иванова В.И. в [176] приводит 

анализ различных стандартов корпоративных информационных систем (MRP, 

MRPII, ERP и MES) для совершенствования оперативно-производственного 

планирования в условиях единичного и мелкосерийного производства. Однако 

и приведённые статьи, и все прочие подобные исследования не содержат 

описания и тем более классификаций собственно методов выполнения 

сформированной производственной программы. 

Определённая попытка анализа именно методической составляющей 

выполнения производственной программы представлена в работе Забелина 

Б.Ф. [177]. Однако при её детальном рассмотрении становится очевидно, что 

автор просто собрал воедино: известные подходы к организации движения 

предметов труда (выталкивание и вытягивание), концепцию организации 

производства и отдельную её систему (lean production и just-in-time) и уже 

упоминавшиеся выше стандарты корпоративных информационных систем 

(MRP и ERP). 
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Сравнительно более интересное исследование привела Чаруйская М.А. 

в своей статье [150], которая посвящена особенностям применения на 

практике наиболее распространённых и исследованных по мнению самого 

автора методов оперативно-календарного планирования и управления 

производством. Перечислим их: Канбан (Kanban); Синхронизированный МРП 

(Sinchro MRP); Конвип (ConWIP – Constant Work-In-Process); Гибрид Канбан 

– Конвип (Kanban-ConWIP); БОА (BOA – Belastungsorientierten 

Auftragsfreigabe); Метод теории ограничений (OPT – optimized production 

technology); Метод Полка (Polca – Paired-cell Overlapping Loops of Cards with 

Authorization); Метод Выталкивания / Вытягивания (Push/Pull); Метод 

контракт-графика; Корма (Korma) (управление материальным потоком с 

учетом производственных мощностей). Рассмотрим их подробнее. 

Канбан (Kanban) – самоорганизующаяся децентрализованная система 

управления производством, в основе которой лежит принцип вытягивания, 

разделённый на циклы единый производственный процесс и система карточек 

для связи всех циклов. Этот метод был разработан компанией Тойота (Toyota) 

в середине XX века [178]. Общая схема работы данной системы наглядно 

представлена на рисунке 2.8.  

 

Рисунок 2.8 – Общая схема работы системы Канбан [178] 

Данная система ориентирована на малые размеры партий и высокие 

темпы производства. Обычно она применяется для крупносерийного и 

массового производства со стабильным регулярным спросом и ограниченным 

ассортиментом. Это связано с тем, что в рамках данной системы практически 

для каждой отдельной номенклатурной позиции необходимо формировать 

отдельную цепь производственных циклов с соответствующим набором 

промежуточных запасов. 
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Синхронизированный MRP (Sinchro MRP) – сочетает в себе 

централизованное планирование и децентрализованное управление 

производством на основе системы Канбан. Данный метод был разработан в 

80х годах компанией Ямаха (Yamaha) [179]. Общая схема работы данной 

системы наглядно представлена на рисунке 2.9. При синхронизированном 

MRP используется два типа карточек: карты транспортировки – Synchro 1 (C-

kanban) и карты производства/заказа – Synchro 2 (P-kanban). В отличии от 

системы Канбан, где спусковым механизмом является запас готовой 

продукции в конце процесса, в этой системе основным регулятором 

является «synchro-MRP control» - система централизованного 

планирования в рамках MRP, которая выдаёт специальное разрешение на 

запуск очередной карты Synchro 2 (P-kanban) в производство. 

 

Рисунок 2.9 – Общая схема работы системы Синхронизированный MRP 

(Sinchro MRP) [180] 

Эта особенность добавляет ей пластичности в плане оперативного 

регулирования уровня отдельных запасов по всей производственной цепи, что 

совершенно недоступно в рамках системы Канбан. Данная система успешно 

применяется в условиях серийного типа производства с большим количеством 

различных вариантов выпускаемой продукции [181]. 

Конвип – Constant Work-In-Process (ConWIP) – это метод 

централизованного планирования, который был разработан Хоппом (Hopp 

W.S.). и Спирманом (Spearman M.L.) в 80-х годах [182]. На рисунке 2.10 

представлена производственная линия с элементами системы ConWIP. 
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Рисунок 2.10 – Производственная линия с элементами системы ConWIP. 

Составлено автором по описанию [182, 183] 

Все детали (изделия) перемещаются по этой цепи в стандартных 

контейнерах с примерно одинаковым объёмом «работы». Внутри линии 

вместе со стандартными контейнерами циркулируют специальные карточки 

ConWIP, общее количество которых строго ограничено – по одной на каждую 

рабочую станцию (на рисунке 25 это карточки с крестом, пятиугольником и 

овалом) плюс ещё одна для сдачи готовой продукции и перемещения в начало 

линии для запуска в производство следующих деталей по очереди (на рисунке 

25 это карточка с трапецией). Помимо этого, в начале линии имеется так 

называемая очередь деталей на производство (backlog list), за управление 

которой отвечает отдельный специалист. Когда очередное готовое изделие 

сдано, освободившаяся карточка ConWIP отправляется в начало процесса и 

инициирует запуск в производства следующего изделия из очереди на 

производство (backlog list). Таким образом на всей линии в целом 

обеспечивается постоянство общего объёма незавершённого производства. На 

практике данный метод применяется в основном для поточных производств со 

стабильным спросом и ограниченным ассортиментом продукции, которым 

данная система обеспечивает высокую надёжность поставок заказов клиентам. 

Гибрид Канбан–Конвип (Kanban–ConWIP) – как указывает [150], 

данный метод основывается на гибридном контуре планирования и 

управления производством. Впервые данный метод был описан в [185]. Схема 

работы данного метода представлена на рисунке 2.11. В рамках данной 

системы для исключения чрезмерного наращивания запасов на линии имеется 

параллельная циркулировали карточек двух видов: 

• карточки Канбан – на всех этапах, кроме формирования последнего 

запаса готовых деталей; 

1. 

2. 

3. 

4. 

рабо

чая станция 

рабо

чая станция 

рабо

чая станция 

Очередь деталей к производству (backlog list) 
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• карточки ConWIP – начиная с запаса готовых деталей, перемещаясь 

в начало линии, давая разрешение на запуск в производство новой 

партии деталей. 

 

Рисунок 2.11. Производственная линия, управляемая гибридной системой 

Kanban-ConWIP [185]. 

На практике данный метод эффективно применяется на поточных 

производствах с повторяющейся обстановкой и ограниченным ассортиментом 

[150]. Он позволяет обеспечить контролируемый уровень незавершённого 

производства и ориентирован на сокращение производственных затрат [187]. 

Метод ориентированного на загрузку выпуска заказов – 

Belastungsorientierten Auftragsfreigabe или Load-Oriented Order Release 

(ВОА – LOOR) – метод позаказного планирования в соответствии с загрузкой 

производственных мощностей. Данный метод был разработан в 1991 г., его 

автором является Wiendahl H.-P. [188]. Оригинальное название метода 

представлено на немецком языке. Оно дословно переводится примерно ка 

«ориентированный на загрузку выпуск заказа». В научном обороте у данного 

метода есть значительно более популярное англоязычное наименование – 

load-oriented order release (LOOR). Стоит отметить, что идея управления 

производством в части выполнения заказов с ориентацией на загрузку 

встречается и у других иностранных авторов, например [189]. 

В основе метода BOA (LOOR) лежит представление о том, что в рамках 

производственного планирования и контроля (production planning and control – 

PPC) имеется четыре частично противоречивые цели, относящихся к двух 

различным областям [190]: 

• рыночные цели (market objectives): 

o малое время выполнения заказа (lead time); 

o низкие отклонения от графика выпуска (schedule deviation). 

• производственные цели (factory objectives): 

o высокая загрузка оборудования (loading) 
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o низкий уровень запасов незавершённого производства 

(inventory). 

Все эти цели объединяет общее влияние на основной результирующий 

показатель работы соответствующего предприятия – рентабельность 

(profitability). Для одновременного достижения успеха по всем четырём целям 

предлагается использовать так называемую «диаграмму пропускной 

способности» (The throughput diagram), которая выводится из модели воронки 

(Funnel model). Соответствующая иллюстрация представлена на рисунке 2.12.  

 

Рисунок 2.12. Вывод диаграммы пропускной способности из модели воронки 

[190] 

В левой части данной иллюстрации представлена исходная модель 

производственной воронки. Если изобразить на базе единой линии времени 

(Time) динамику входящих и выходящих заказов, то получится картина из 

правой части той же иллюстрации, которая была обозначена автором как 

«диаграмма пропускной способности». Если выразить через эту диаграмму 

четыре обозначенные выше цели, то получится иллюстрация, представленная 

на рисунке 2.13. Именно она и отражает основное содержание метода BOA 

(LOOR). Как указано в [191] данный метод применяется в основном для 

мелкосерийных и серийных производств с заказами, конкурирующими за 

имеющиеся производственные мощности, и большим разбросом длительности 

производственных циклов. 
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Рисунок 2.13. Графическая иллюстрация четырёх целей производства через 

диаграмму пропускной способности [190] 

Метод теории ограничений (OPT – optimized production technology) 

– система оперативно-календарного планирования и управления 

производством, в основе которой лежит организация непрерывной и 

эффективной работы с узкими местами на производстве. Данная система 

базируется на положениях теории ограничений Голдрата Э. М. [192]. В основе 

данного метода лежит известная концепция организации производства 

«барабан-буфер-верёвка» (Drum-Buffer-Rope – DBR). 

Центральным элементом в данной концепции является «барабан» - звено 

в производственной цепи с наименьшей пропускной способностью, которое 

необходимо бесперебойно обеспечивать работой. Для этого прямо перед ним 

формируется «буфер» - запас незавершённого производства, который в 

должен гарантировать, что критический ресурс не будет простаивать без 

работы. Для контроля размера «буфера» формируется «верёвка», которая, в 

отличии от двух других элементов, не имеет универсального материального 

воплощения. Голдрата Э. М. в [192] описывает данный элемент как «линия 

связи между «узкими местами» и режимом отпуска исходных материалов» 

или «система, опирающаяся на данные пропускной способности «узких мест», 

с помощью которой можно было бы прогнозировать отпуск материалов». 

Ронен Б. и Старр М.К. в своей статье [193] описывают этот элемент несколько 

иначе: «Веревка – это смещение времени между графиком работы «барабана» 

и отпуском сырья». Смысл данного элемента – это обеспечение оптимально 

баланса между следующими задачами: бесперебойное обеспечение 
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«барабана» и исключение чрезмерного увеличения размера «буфера». В связи 

с особенностями описанных элементов, все остальные звенья цепи не 

нуждаются в дополнительном регулировании. Исходя из указанных 

особенностей, данный метод подходит для серийного и крупносерийного 

производства. 

Метод Полка – Paired-cell Overlapping Loops of Cards with 

Authorization (POLCA) является системой оперативно-календарного 

планирования и управления в рамках концепции быстрореагирующего 

производства (Quick Response Manufacturing – QRM), которая уже 

рассматривалась в настоящем диссертационном исследовании в главе 1. 

Как отмечает автор концепции QRM Сури в своей книге [24], в основе 

системы POLCA лежат ячейки QRM и система HL/MRP. Ячейка QRM – это 

набор многофункциональных ресурсов, работающих в рамках конкретномого 

сфокусированного целевого рыночного сегмента (Focused Target Market 

Segment – FTMS). Основные отличия обычной производственной структуры 

предприятия от структуры, построенной на основе ячеек QRM, представлены 

на рисунке 2.14. 

 

 

Рисунок 2.14 – Обычная производственная структура (вверху) и структура на 

основе ячеек QRM (внизу) [24] 

В связи с представленными преобразованиями в производственной 

структуре обычный MRP должен стать высокоуровневым HL/MRP. 

Схематично данный элемент представлен на рисунке 2.15. 
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Рисунок 2.15 – Система HL/MRP [24] 

Исходя из состава выпускаемой продукции и дат её отгрузки система 

HL/MRP не только рассчитывает потребности в материалах, как обычный 

MRP, но и устанавливает даты начала каждой отдельной работы в каждой 

ячейке QRM – даты авторизации. Как отмечает Сури в [24], POLCA (Paired-

cell Overlapping Loops of Cards with Authorization) – это накладывающиеся друг 

на друга циклы взаимодействия попарно соединенных ячеек при помощи 

карточек и авторизации (см. рисунок 2.16). Как указано в [195], система 

POLCA применяется для сегментированных предприятий, а также 

предприятий с единичным типом производства, изготавливающих сложные 

продукты. 

 

Рисунок 2.16 – Общая схема системы POLCA. Составлено автором по 

описанию [24] 
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Метод Выталкивания / Вытягивания (Push/Pull) – это гибридный 

метод оперативно-календарного управления производством с совмещённым 

использованием принципов выталкивания и вытягивания в рамках единого 

производственного процесса. 

Он был описан в 1991 г. Ходгсоном Т.Г. и Вангом Д. в двух статьях [196, 

197], которые посвящены определению оптимальной структуры управления 

для простой сборочной сети (simple assembly network) на металлургическом 

комбинате (iron and steel works). Авторы рассматривали производственную 

абстракцию, которую обозначили как «Parallel four stage production/inventory 

system» – параллельная 4-х ступенчатая система производства/запасов (см. 

рисунок 2.17). 

 

Рисунок 2.17 – Параллельная 4-х ступенчатая система производства/запасов 

[196] 

Разрабатывая модель данного производства с использованием 

«процессов принятия решения Маркова», авторы пришли к выводу о том, что 

наилучшей для неё является гибридная стратегией управления, в рамках 

которой начальные этапы производства (этапы 1 и 2) подчиняются политике 

выталкивания (push), а завершающие (этапы 3 и 4) – политике вытягивания. 

Метод контракт-графика, как пишет Чаруйская В.А в статье [150], 

применяется для планирования и управления заказами на сложных 

производствах и для выпуска специальных конструкций. Впервые он был 

описан в 1968 году Бурбиджем Дж. Л. (Burbidge J.L.) В основе метода лежат 

централизованное планирование и принцип выталкивания. Оригинальное 

англоязычное название данного метода «Period batch control (PBC)», что 

можно перевести как «Контроль периодическими партиями» (см. рисунок 

2.18). 
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Рисунок 2.18 – Система PBC для стандартной продукции (a) и специальной 

продукции (b) [198] 

Данный метод представляет собой наложенные друг на друга циклы 

управления производственными программами со смещением каждого 

последующего цикла дальше во времени относительно предыдущего на один 

стандартный период – один этап цикла. Обычно цикл включает следующие 

этапы: сбор заявок (accumulated orders), совещание по поводу формирования 

производственной программы (programme meeting), производство (production 

programme) и продажи (sales programme). 

На практике метод PBC подходит для производства 

стандартизированных изделий устойчивого ассортимента с не очень длинным 

производственным циклом и достаточно устойчивым спросом во времени. 

Метод Corma – управление материальным потоком с учётом 

производственных мощностей и с ориентацией производства на выпуск 

продукции как на склад, так и на заказ [150]. Данный метод был представлен 

в 1995 году Шонслебеном П. (Schönsleben P.). Описание данного метода 

можно найти в [199, 200, 201]. 

В рамках метода Corma основной объект управления – критические 

производственные мощности, доступные в краткосрочных периодах. Эти 

мощности работают в условиях «смешанного производства» – одновременно 

используются и для производства на склад и для производства по заказам. В 

рамках производства достигаются две цели: максимально возможное 

использование производственных мощностей и максимально короткие сроки 

выполнения заказов. Для достижения этих целей всякий раз, когда 

критические производственные мощности ищут заказы, на них размещают 

заказы на пополнение запасов, что рассматривается как «заполняющая» 

загрузка. 
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В рамках метода автор рассматривает 4 различных ситуации 

соотношения условий реализации производства по заказам и производства на 

склад (см. рисунок 2.19). 

 

ESD – Earliest Start Date – Самая Ранняя Дата Начала (заказов на пополнение запасов) 

LCD – Latest Completion Date – Последняя Дата Завершения (заказов на пополнение 

запасов) 

Рисунок 2.19 – Изменение графика выполнения заказов в соответствии с 

текущим статусом управления материалами [200]. 

Однако, по сути, во всех них реализуется один и тот же принцип – 

равномерное распределение критических мощностей между производством по 

заказам и на склад. В целом можно отметить, что данный метод подходит 

исключительно для описанных выше особых условий «смешанного 

производства». 

Основные характеристики всех рассмотренных выше методов 

оперативно-производственного планирования представлены в приложении В. 

В целом можно заключить, что имеющийся инструментарий, по 

большей части, так или иначе позволяет работать с постоянно меняющейся 

номенклатурой выпускаемой продукции, что является неотъемлемой 

характеристикой кастомизированного производства. Явным исключением 

представляется только система Канбан. Наиболее подходящим методом может 

быть обозначен метод Полка (POLCA). 

Выводы по второй главе 

Определено, что процесс планирования производственной программой 

имеет циклический характер. Выделены этапы соответствующего цикла: 

формирование, оптимизация и выполнение. 

По каждому из выделенных этапов цикла планирования 

производственной программы проведён анализ соответствующих 

инструментов, составлены их классификации. Общая классификация 

инструментов планирования производственной программы представлена на 

рисунке 2.20. 
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Рисунок 2.20 – Общая классификация инструментов планирования 

производственной программы. Предложена автором. 

Определено, что имеющиеся инструменты выполнения 

производственной программы по большей части позволяют работать в 

условиях кастомизированного производства. Вместе с этим, имеющиеся 

инструменты формирования и оптимизации производственной программы 

никак не учитывают данные условия. 

 

Методы 
плани-

рования 
производ-
ственной  

программы

Методы 
формирования

на основании анализа рынка продукции

на сновании анализа конкурентоспособности продукции

на основании анализа продаж в рамках программы

на основании анализа потребительских предпочтений

на основе анализа финансово-экономических 
показателей

Методы 
оптимизации

детерминированные методы

стохастические методы

Методы 
выполнения

ориентированные на ограничение запасов

ориентированные на достижение одной ключевой цели

ориентированные на достижение комплекса целей
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3. МЕТОДИЧЕСКИЕ ПОДХОДЫ К ФОРМИРОВАНИЮ И 

ОПТИМИЗАЦИИ ПРОИЗВОДСТВЕННОЙ ПРОГРАММЫ 

ПРОМЫШЛЕННОГО ПРЕДПРИЯТИЯ В УСЛОВИЯХ 

КАСТОМИЗИРОВАННОГО ПРОИЗВОДСТВА 

3.1. Концентрация на приоритетных заказчиках в рамках работы с 

производственной программой 

В практике работы всех машиностроительных предприятий имеет место 

распределение клиентов на различные группы или категории. В качестве 

критериев для распределения, как правило, используются те или иные данные 

по продажам. Подобное распределение позволяет ранжировать всё множество 

клиентов предприятия, что создаёт условия для эффективной концентрации 

внимания на тех клиентах, взаимодействие с которыми приносит больше 

выгод. В условиях кастомизированного производства данное ранжирование 

должно, в том числе, позволять устанавливать индивидуальный характер 

потребительского поведения каждого клиента в отдельности 

В качестве методической основы для проведения указанного 

ранжирования в основном используются известные инструменты 

сегментации: ABC-анализ (оценка вклада каждого в общий итог), XYZ-анализ 

(оценка постоянства и прогнозируемости) и RFM-анализ (оценка по 

критериям давности, частоты и суммы покупок) [202]. Рассмотрим пример 

применения данных методов группировки клиентов для среднего 

машиностроительного предприятия, предположительно (по мнению 

соответствующего руководства) работающего в условиях кастомизированного 

производства. В качестве исходных данных для этого будут использованы 

данные о продажах ООО «Гидронт», представленные в приложении Г. 

Использование методики ABC-анализа. Для использования данного 

метода на основе таблицы в приложении Г была составлена сводная таблица 

по всем клиентам с указанием по каждому из них общей суммы выручки, 

принесённой только за 2015 год. Данная таблица была отсортирована по 

убыванию относительно общей суммы выручки. В качестве пороговых 

значений для отнесения клиента к группам A, B, и C были взяты стандартные 

величины: 80%, 15% и 5%. Первые клиенты в ранжированном списке, которые 

совокупно принесли за 2015 год первые 80% общей суммы выручки, попали в 



103 

 

группу A. Следующие клиенты в этом списке, которые совокупно принесли за 

2015 год следующие 15% общей суммы выручки, попали в группу B, все 

прочие клиенты из списка, которые совокупно принесли последние 5% общей 

выручки, попали в группу C. Если конкретный клиент не приносил выручку в 

рассматриваемом 2015 году, то, соответственно, он не был отнесён ни к одной 

из групп. Результаты данного распределения представлены в приложении Д. 

Аналогичным образом были сформированы таблицы распределения клиентов 

по группам ABC, относительно сумм выручки, принесённой клиентами 

отдельно за 1 кв., 2 кв., 3 кв. и 4 кв. 2015 года. Данные таблицы так же 

представлены в приложении Д. 

Все результаты распределения клиентов по группам ABC во всех пяти 

разрезах (весь 2015 год и отдельно по каждому кварталу) были сведены в 

единую таблицу, которая представлена в приложении Д. Соотнесение по 

отдельным клиентам результатов распределения за весь 2015 год и отдельно 

по его кварталам показывает чрезвычайно высокий уровень непостоянства 

нахождения каждого конкретного клиента в одной и той же группе. Из 263 

клиентов ООО «Гидронт», по которым были реализации в 2015 году, только у 

шести группа отнесения одна и та же во всех пяти рассматриваемых разрезах 

(см. таблицу 3.1). 

Таблица 3.1 – Клиенты, которые во всех пяти разрезах ABC-анализа были 

отнесены к одной и той же группе. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 

№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

20 A A A A A 

29 C C C C C 

104 A A A A A 

182 A A A A A 

187 A A A A A 

269 A A A A A 

Так же, можно отметить, что из тех же 263 клиентов 62 в различных 

разрезах относились к двум различным группам (см. таблицу 3.2). Особого 

внимания заслуживает факт того, что из тех же 263 клиентов 8 в различных 

разрезах были отнесены ко всем трём группам (см. таблицу 3.3). 

Представленные результаты явно свидетельствуют о том, что традиционный 

ABC-анализ не подходит для адекватного анализа клиентов среднего 
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машиностроительного предприятия, работающего в условиях 

кастомизированного производства. 

Таблица 3.2 – Клиенты, которые во всех пяти разрезах ABC-анализа были 

отнесены к двум различным группам. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 
№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

1 B - C B B 

3 C - - B - 

4 C B - - - 

13 A - - B A 

14 C B - - - 

17 B C - B B 

21 A C A A A 

22 A - B B A 

23 B - - C B 

24 A - A B A 

26 C - B - - 

27 A B B - A 

35 B B B - C 

44 B A - - - 

47 A - - C A 

50 B - B C - 

61 A A B B B 

68 A - - A B 

71 B A B - - 

73 A - A C C 

77 B A B - - 

79 A A A B B 

81 C - B - - 

86 B - A - - 

89 C - B - - 

97 B B C - - 

106 A A A B B 

107 A - C C A 

113 B - A - - 

115 A - A B B 

116 B A - B - 

118 B - C - C 

119 C C B - - 

120 B - B B C 

131 C - B - - 

145 B A B - - 

146 B - B C C 

150 C - - B C 

152 B - C B C 

155 A B A A B 

163 C - B - - 

177 B - B C C 
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Таблица 3.2 – Клиенты, которые во всех пяти разрезах ABC-анализа были 

отнесены к двум различным группам (окончание). Составлено автором по 

данным ООО «Гидронт». 
№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

183 A B A A A 

184 C - B - - 

185 B A - - - 

186 C B C - - 

194 C - B - - 

197 B - C B C 

201 C - - - B 

211 A A B B A 

224 C B - - - 

226 B - A - - 

228 A A A B A 

229 C - - - B 

239 B B - C - 

242 B B - - C 

245 B B C C - 

254 B C C B - 

262 C B - - - 

266 A - - B A 

268 A - - C A 

274 A C C A A 

Таблица 3.3 – Клиенты, которые во всех пяти разрезах ABC-анализа были 

отнесены ко всем трём группам. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 
№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

43 B A B C B 

69 B - A C B 

70 B - A C C 

136 A - B A C 

156 B C A C B 

158 B - A - C 

198 B A A - C 

219 A - C B A 

Использование методики XYZ-анализа. Для использования данного 

метода на основе таблицы в приложении Г была составлена сводная таблица 

по всем клиентам с указанием по каждому из них общей суммы выручки, 

принесённой отдельно за каждый квартал 2015 года. Относительно 

полученного ряда данных (значения выручки по кварталам 2015 года) по 

каждому из клиентов был рассчитан коэффициент вариации (относительное 

стандартное отклонение). Полученные результаты были ранжированы по 

возрастанию относительно полученных значений коэффициентов вариации. 

Соответствующая таблица представлена в приложении Е. 

Традиционно, для отнесения к той или той группе в рамках данного 

метода используют следующие значения коэффициента вариации: 
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• X – от 0 до 10% - эта группа характеризуется стабильными 

значениями выручки и высокими возможностями её 

прогнозирования; 

• Y – от 10 до 25% - эта группа характеризуется наличием 

определённых колебаний по значениям выручки и средними 

возможностями её прогнозирования; 

• Z – свыше 25% - эта группа характеризуется существенными 

колебаниями по значениям выручки и низкими возможностями её 

прогнозирования. 

По данным в приложении Е получается, что из 263 клиентов ООО 

«Гидронт», по которым были реализации в 2015 году, только один может быть 

отнесён к группе Y со средними возможностями прогнозирования 

соответствующей выручки. Подавляющее большинство клиентов, а именно 

231 (87,83% от общего числа), имеют коэффициент вариации свыше 100%, что 

может свидетельствовать о полном отсутствии практической возможности 

прогнозирования выручки с их стороны в рамках рассматриваемого подхода. 

Полученные результаты явно свидетельствуют о том, что использование 

методики XYZ-анализа так же не является адекватным для исследования 

клиентов средних машиностроительных предприятий, работающих в 

условиях кастомизированного производства. 

Использование методики RFM-анализа. Для использования данного 

метода на основе таблицы в приложении Г была составлена сводная таблица 

по всем клиентам с указанием по каждому из них количества покупок 

(Frequency) и общей суммы выручки (Monetary) за 2015 год. Данная таблица 

представлена в приложении Ж. Для отражения некоторой динамики 

положения каждого из клиентов в координатах Frequency / Monetary 

аналогичным образом были подготовлены таблицы, отражающие те же 

данные отдельно 1 кв., 2 кв., 3 кв. и 4 кв. 2015 года. Они также представлены 

в приложении Ж. 

На основании полученных таблиц были составлены соответствующие 

диаграммы Frequency / Monetary, которые представлены на рисунках 3.1-3.5. 
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Рисунок 3.1 – Результаты FM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2015 год. Составлено автором по данным ООО «Гидронт». 

 

Рисунок 3.2 – Результаты FM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 1 кв. 2015 год. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 
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Рисунок 3.3 – Результаты FM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2 кв. 2015 год. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 

 

Рисунок 3.4 – Результаты FM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 3 кв. 2015 год. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 
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Рисунок 3.5 – Результаты FM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 4 кв. 2015 год. Составлено автором по данным ООО 

«Гидронт». 
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смешанную картину сразу по всем клиентам в совокупности, в рамках которой 

чрезвычайно сложно определить индивидуальный характер потребительского 

поведения каждого клиента в отдельности. В рамках ABC-анализа это связано 

с использованием слишком простой шкалы – всего три категории. В рамках 

RFM-анализа этому противодействует то, что каждый клиент в нём 

представлен отдельной точкой. Фиксация перемещений этой точки в рамках 

результатов за разные периоды требует существенных усилий даже по одному 

конкретному клиенту, не говоря уже об одновременном отражении динамики 

по всем клиентам в совокупности. 

Таким образом, можно заключить, что все рассмотренные методы, а 

именно ABC-анализ, XYZ-анализ, RFM-анализ, а также все подобные и 

близкие к этому подходы не подходят для исследования индивидуального 

характера потребительского поведения каждого клиента в отдельности в 

условиях кастомизированного производства. 

Для этого необходимы иные методы и подходы, которые должны 

обладать следующими характеристиками: 

• представлять индивидуализированные результаты исследования по 

каждому клиенту в отдельности; 

• отражать результаты исследования в динамике, позволяющей 

установить характер потребительского поведения конкретного 

клиента во времени. 

Определение приоритетных заказчиков и преимущества работы с 

этой группой клиентов. Условия кастомизированного производства в 

совокупности с имеющимися в настоящий момент времени условиями 

свободных конкурентных рынков и спецификой работы МСМП представляют 

собой следующий комплекс внешних условий: 

1) Выпускаемая продукция зачастую представляет собой 

конструктивно и технологически сложные специализированные изделия, не 

дешёвые и не редко с длительным производственным циклом; 

2) Помимо конечных потребителей, клиентами так же являются 

другие машиностроительные предприятия, а требуемая им продукция 

представляет собой не завершённое изделие для конечного пользователя, а его 

часть (модуль, агрегат, узел, сборочная единица, деталь); 
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3) Каждый отдельный потребитель ориентирован и потенциально 

ожидает со стороны производителя индивидуального отношения к своим 

запросам, учёт его конкретных потребностей при производстве продукции для 

него; 

4) Потребительское поведение практически всех клиентов (частота, 

регулярность и размер запросов продукции) характеризуется высокой 

изменчивостью; 

5) Открытые рынки, активная конкуренция, высокая вероятность 

появления новых конкурентов; 

6) Ёмкость рынка (объёмы заказов за конкретный период времени) 

для каждого конкретного производителя, соответствующая его 

производственному комплексу, представляет собой конечную (ограниченную) 

величину. 

Условия 1, 2 и 3, в свою очередь обуславливают ещё одну особенность 

работы современных МСМП – сложный характер взаимодействия с клиентами 

(порядковый номер 7). Его основные особенности могут быть выражены 

следующим примерным описанием соответствующего цикла налаживания 

данного взаимодействия, описанного с точки зрения производителя: 

1) Активный поиск потенциальных клиентов, потребности которых 

технически и технологически соответствуют имеющему на предприятии 

производственному комплексу; 

2) Деловая встреча представителей производителя и потенциального 

заказчика, подробное выяснение возможностей сотрудничества (размещения 

заказов); 

3) Размещение и выполнение «пилотного» заказа (невысокие 

характеристики объёма, сложности и стоимости); 

4) Внимательный анализ со стороны потенциального заказчика 

результатов выполнения «пилотного» заказа, в том числе сроков 

изготовления, удобства получения, характеристик коммуникаций в процессе 

выполнения и прочих аспектов, на основании которых потенциальный 

заказчик принимает решение о продолжении дальнейшего сотрудничества 

(размещении следующих более серьёзных заказов); 

5) Размещение следующего заказа; 
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6) Внимательный анализ со стороны заказчика результатов 

выполнения следующего заказа; 

7) Далее этапы «5» и «6» циклически повторяются; 

8) К ним могут время от времени добавляться дополнительные 

деловые встречи по поводу обсуждения условий выполнения так называемых 

«отдельных», «особых» или «особо важных» заказов (высокая важность для 

клиента, высокие характеристики объёма, сложности и стоимости). 

Обратим внимание, что прекращение реализации описанного цикла на 

практике может наступить практически на любом этапе непосредственного 

взаимодействия заказчика и производителя, как в процессе анализа 

результатов выполнения очередного заказа, так и в процессе очередной 

деловой встречи. 

Представленные условия работы современных МСМП совершенно не 

отменяют их стремления к регулярному решению следующих внутренних 

задач оперативного и текущего характера: 

1) Регулярный набор достаточного количества заказов для 

обеспечения высокого уровня загрузки имеющихся производственных 

мощностей; 

2) Стремление к набору таких заказов, выполнение которых с 

технической и технологической точек зрения наилучшим образом 

соответствует характеристикам имеющегося производственного комплекса 

(делать всё своими силами – как можно меньше пользоваться 

кооперационными связями для выполнения имеющихся заказов); 

3) Успешное выполнение всех набранных заказов в соответствии со 

всеми согласованными условиями их выполнения. 

Успешное решение обозначенных задач и теоретически и практически 

зависит от следующих факторов: 

1) Количество потенциальных клиентов на рынке – возможных 

потребителей для рассматриваемого предприятия; 

2) Размер релевантной потребности каждого из этих потенциальных 

клиентов в рамках определённого периода времени (например, годовая, 

квартальная или месячная потребности); 
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3) Регулярность или повторяемость обозначенной в предыдущем 

пункте потребности (соответствующая продукция нужна каждый месяц, 

квартал, год, раз в несколько лет); 

Как было обозначено выше, количество потенциальных клиентов, 

потребности которых соответствуют имеющемуся производственному 

комплексу, ограничено. Для получения заказов, с каждым из них необходимо 

реализовывать сложный характер взаимодействия, который был описан выше. 

Размер релевантной потребности каждого потенциального клиента 

может сильно варьироваться в зависимости от технологической и технической 

сочетаемости его нужд и возможностей производственного комплекса 

рассматриваемого производителя, а также объёма этих нужд. В любом случае 

этот размер, как и количество потенциальных клиентов, представляет собой 

ограниченную (конечную) величину. 

Регулярность или повторяемость релевантной потребности со стороны 

потенциальных клиентов зависит от следующих обстоятельств. Во-первых, 

существенную роль в реализации данного фактора играет активность и 

качество деятельности производителя по реализации сложного 

взаимодействия со своими клиентами: качество активного поиска, качество и 

своевременность выполнения текущих заказов, качество организации и 

проведения деловых встреч по поводу определения возможностей 

сотрудничества и условий выполнения отдельных заказов. Во-вторых, на 

реализацию этого фактора, также влияет практически аналогичная 

деятельность со стороны конкурентов рассматриваемого производителя. 

Выбор между конкретным производителем и его конкурентами, как правило, 

происходит на уровне клиента, которому нужно принять принципиальное 

решение по поводу размещения заказа на изготовление потребной продукции 

у конкретного производителя. В рамках данных отношений каждому 

конкретному производителю важно не только завоевать внимание каждого из 

своих потенциальных клиентов, но и удержать это внимание за счёт 

соответствующих «результатов своей работы» в самом широком смысле этого 

понятия: качество исполнения всех договорных обязательств (в первую 

очередь, характеристики продукции и сроки) и качество всех коммуникаций. 

В отличии от двух ранее описанных факторов, в данной сфере практически нет 

предела для непрерывного совершенствования. 
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Потребности клиентов со временем меняются. В настоящее они 

подвергаются определённым изменениям практически с каждым новым 

заказом. Соответственно, производитель будет вынужден регулярно 

адаптироваться к этим изменениям в целях обеспечения повторного 

размещения следующих заказов от данных клиентов. Выполнение текущих 

заказов в соответствии с установленными сроками фактически каждый раз 

представляет собой уникальную задачу наилучшего распределения и 

использования имеющихся в данный конкретный момент времени 

производственных возможностей в рамках совокупности внутренних и 

внешних обстоятельств, так еж сложившихся к данному моменту времени. 

Обозначенные производственные возможности, в свою очередь, регулярно 

подвергаются различным, условно говоря, «деформациям»: технические 

проблемы на уровне оборудования (поломки, аварии и прочие), различные по 

характеру потери работоспособности на уровне персонала (болезни, семейные 

обстоятельств и прочие). Таким образом, и в этом отношении, производителю 

необходимо в непрерывном режиме адаптироваться ко всей совокупности 

внутренних и внешних обстоятельств, так или иначе оказывающих влияние на 

его производственные возможности. 

В данных условиях именно третий фактор – повторные (следующие) 

заказы со стороны текущих «довольных» клиентов – по мнению автора 

настоящего диссертационного исследования является наиболее 

перспективным с точки зрения регулярного обеспечения успешного 

выполнения в рамках конкретного машиностроительного предприятия задач 

оперативного и текущего характера, которые были описаны выше. 

С объективной точки зрения, не все заказчики, даже при самых 

успешных результатах работы со стороны соответствующего производителя, 

будут размещать у него повторные (следующие) заказы. Для обозначения тех 

клиентов, которые потенциально могут размещать у рассматриваемого 

производителя повторные (следующие) заказы мы вводим понятие 

«приоритетные заказчики». По сравнению со всеми остальными 

заказчиками, которых можно условно обозначить «одноразовые заказчики», 

работа с данной группой имеет для конкретного производителя следующие 

преимущества. 
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Во-первых, один раз потраченные время и прочие ресурсы на поиски 

данного клиента (первый этап сложного цикла взаимодействия с клиентом) 

способны приносить продолжительные взаимовыгодные отношения в виде 

целой череды заказов, которые, в конечном счёте, будут выражены в 

значительных объёмах выручки, принесённой всего лишь одним клиентом. В 

случае с «одноразовым заказчиком» те же самые время и средства, 

потраченные на его поиск, способны принести только один заказ. 

Во-вторых, один раз потраченные время и прочие ресурсы на 

демонстрацию своих реальных производственных результатов на 

ограниченных объёмах (третий и четвёртый этапы сложного цикла 

взаимодействия с клиентом – выполнение и анализ пилотного заказа) 

способны сформировать определённую уверенность и доверие у клиентов к 

соответствующему производителю, что, в свою очередь, будет приносить в 

дальнейшем значительно более крупные заказы от этих «довольных» 

клиентов. 

В-третьих, долгосрочная работа практически с каждым серьёзным 

клиентом подразумевает необходимость в определённой адаптации 

производственного комплекса, аппарата управления и систем коммуникаций 

конкретного производителя к индивидуальным особенностям данного 

клиента. Эта адаптация так же требует времени и прочих ресурсов. После её 

проведения, производитель начинает лучшим образом выполнять следующие 

(повторные) заказы от уже известных клиентов, чем ещё больше укрепляет их 

уверенность и доверие к себе. Получается, что успешное выполнение каждого 

текущего заказа для таких клиентов автоматически способствует размещению 

от него в будущем следующих заказов. Последнее способно существенно 

сэкономить будущие затраты производителя на активный поиск новых 

клиентов для обеспечения достаточной загрузки имеющегося 

производственного комплекса. 

В связи с приведёнными доводами, «приоритетные заказчики», 

потенциально способные размещать повторные (следующие) заказы, 

представляют собой объект особого внимания со стороны соответствующих 

производителей, работающих в условиях кастомизированного производства. 

Как было показано выше, работа с ними имеет целый ряд существенных 

преимуществ по сравнению со всеми остальными клиентами, которые выше 
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были обозначены термином «одноразовые заказчики». Для работы с 

«приоритетными заказчиками» необходимо выработать подход или критерий 

для их обнаружения и оценки. 

3.2. Коэффициент потенциала заказчика как критерий оценки 

приоритетных заказчиков 

Определение и порядок расчёта коэффициента потенциала 

заказчика. Для обнаружения и оценки приоритетных заказчиков необходим 

критерий, который одновременно обладал бы следующими свойствами: 

• индивидуальная оценка каждого клиента в отдельности вместе с 

общим отражением характеристик всех клиентов; 

• отражение такой характеристики клиента, которая прямо относится к 

объёму следующих (повторных) заказов с его стороны; 

• отражение характеристики клиента в динамике на некотором 

промежутке времени. 

В качестве такого критерия предлагается использовать «коэффициент 

потенциала заказчика» - общая сумма продаж по конкретному клиенту в 

последующий период времени (например: 3, 6, 9, 12, 18, 21, 24, 27, 30, 33, 

36 и т.д. месяцев) от момента первой успешной реализации (после 

успешного выполнения «пилотного» заказа), отнесённая к выручке от 

стандартного (эталонного) заказа для рассматриваемого производителя. 

Далее для краткости данный коэффициент будет обозначаться сокращённо – 

КПЗ. Рассмотрим отдельно основные особенности данного коэффициента. 

Первая особенность КПЗ – «общая сумма продаж от момента первой 

успешной реализации». В соответствии с этой особенностью данный 

коэффициент по каждому клиенту нужно считать с некоторой уникальной 

даты успешного совершения первой продажи, которая относится именно к 

этому клиенту. В связи с наличием данной особенности достигаются 

следующие характеристики данного коэффициента: 

• индивидуальная точка отсчёта для каждого отдельного клиента 

(кастомизированный подход); 

• единый подход для всех клиентов, позволяющий соотносить 

полученные значения КПЗ разных клиентов. 
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Наличие данной особенности обусловлено тем, что календарный момент 

времени начала цикла взаимодействия с каждым отдельным клиентом 

является случайной величиной, зависящей от множества факторов. 

Управление со стороны любого производителя совокупностью всех этих 

факторов, которое позволило бы полностью убрать элемент случайности, 

представляется практически невозможным. В связи с этим, для обеспечения 

возможности соотнесения значений КПЗ разных клиентов и была 

сформирована данная особенность. 

Вторая особенность КПЗ – «общая сумма продаж по конкретному 

клиенту в последующий период времени (например: 3, 6, 9, 12, 18, 21, 24, 27, 

30, 33, 36 и т.д. месяцев)». Методически данная особенность означает, что при 

расчёте конкретных значений КПЗ могут использоваться различные периоды 

времени от первой успешной реализации. В скобках приведены лишь 

примерные варианты этих периодов. Выбор предельного периода для расчёта 

значений КПЗ в первую очередь зависит от полноты статистической 

информации о продажах, которая имеется у рассматриваемого производителя. 

Полная картина значений КПЗ по всем клиентам получится только в том 

случае, если у соответствующего производителя имеется достаточно 

статистической информации о продажах, чтобы применить выбранный 

предельный период к каждому из своих клиентов, принимая во внимание, что 

у каждого из них своя индивидуальная исходная дата отсчёта этого периода. 

Помимо предельного периода, относительно которого будет рассчитано 

предельное значение КПЗ, имеется возможность выбрать ряд промежуточных 

периодов для определения, соответственно, промежуточных значений КПЗ по 

каждому клиенту в отдельности. Эта особенность позволяет построить по 

каждому клиенту в отдельности некоторую динамику изменения его значения 

КПЗ на протяжении всего периода оценки – от даты первой успешной 

реализации до окончания выбранного предельного периода. Это как раз то, что 

практически отсутствует в таких методиках как ABC-анализ, XYZ-анализ и 

RFM-анализ, которые были рассмотрены выше в п. 2.2.1. 

Третья особенность КПЗ – «общая сумма продаж … отнесённая к 

выручке от стандартного (эталонного) заказа для рассматриваемого 

производителя». Каждое отдельное машиностроительное предприятие – это 

уникальный производственный комплекс с уникальными количественными 
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характеристиками. В том числе это касается, например, такого понятия, как 

нормальный / приемлемый / достаточный объём единичного заказа от одного 

клиента. На каждом отдельном предприятии данная сумма может существенно 

отличаться о той, которая считается таковой на другом предприятии. Для того, 

чтобы исключить в процессе работы со значениями КПЗ дополнительный этап 

их оценки с точки зрения обозначенного выше понятия нормального объёма 

единичного заказа и было введено понятие стандартного (эталонного заказа) 

для конкретного рассматриваемого производителя. В качестве этого 

стандартного (эталонного) заказ может выступать, например, одна единица 

основного выпускаемого изделия с самыми стандартными (обычными) 

характеристиками в самой стандартной (обычной) комплектации. Важным 

моментом применения данной особенности является то, что состав 

стандартного (эталонного) заказа выбирает сам производитель, исходя из 

собственных представлений о данном понятии. Выбранный производителем 

стандартный (эталонный) заказ, а, точнее, выручка от него, далее используется 

как единая база для расчёта всех значений КПЗ для всех клиентов. 

Определение значений коэффициента потенциала заказчика по 

данным о продажах ООО «Гидронт». Рассмотрим пример расчёта значений 

КПЗ по данным о продажах ООО «Гидронт» за 2015-2016 гг., которые 

представлены в приложении Г. Всего соответствующая таблица содержит 

данные о 2015 продажах (одна продажа – это реализация конкретной 

номенклатурной позиции одному конкретному клиенту) по 277 клиентам. На 

основании этой таблицы была составлена сводная таблица по клиентам с 

указанием следующих параметров: 

• клиент (порядковый номер); 

• дата первой продажи; 

• КПЗ в след 3 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 3 

месяца после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 6 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 6 

месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 9 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 9 

месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 12 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

12 месяцев после даты первой продажи); 
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• КПЗ в след 15 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

15 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 18 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

18 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 21 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

21 месяц после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 24 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

24 месяца после даты первой продажи). 

Отметим, что для расчёта окончательных значений КПЗ был 

использован следующий стандартный (эталонный) заказ – секционный 

гидрораспределитель серии SD стоимостью 50 000 рублей. Полученная 

сводная таблица представлена в приложении З. Для удобства анализа 

полученных результатов, на основании таблицы из приложения З была 

составлена ещё одна таблица 3.4. 

Таблица 3.4 – Результаты анализа данных из приложения З. Составлено 

автором 
предельное значение КПЗ клиенты 

больше 
меньше 

или равно 
количество % от ИТОГО 

- 0 172 62,09% 

0 1 31 11,19% 

1 10 45 16,25% 

10 20 6 2,17% 

20 30 7 2,53% 

30 40 6 2,17% 

40 50 1 0,36% 

50 60 2 0,72% 

60 70 0 0,00% 

70 80 2 0,72% 

80 90 1 0,36% 

90 100 1 0,36% 

100 1000 3 1,08% 

ИТОГО 277 100,00% 

Как видно из таблицы, 172-а (62,09% от общего числа) клиента ООО 

«Гидронт» в период 2015-2016 гг. оказались «одноразовыми заказчиками». 

Начиная с момента совершения первой продажи по каждому из них в 

отдельности на протяжении следующих 24 месяцев нет никаких данных о 

последующих продажах. Получается, что последующие продажи в принципе 

были менее чем у 40% всех клиентов. 
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У 31-ого (11,19% от общего числа) клиента последующие продажи за 

два года от момента первой не превысили размера одного стандартного 

(эталонного) заказа. Ещё у 45-ти (16,25% от общего числа) – не превысили 

размера десяти стандартных заказов – это в среднем менее половины заказа за 

один месяц. 

Только 16 клиентов (5,78% от общего числа) получили оценку КПЗ 

выше 30, то есть в среднем более чем один заказ в месяц на протяжении 

следующих 24 месяцев от их первой реализации. Среди них также имеются 3 

клиента (1,08% от общего числа) с совершенно выдающими значениями КПЗ. 

Перечислим их и их значения КПЗ отдельно: 

• клиент 20 – значение КПЗ в след 24 мес. – 897,47; 

• клиент 274 – значение КПЗ в след 24 мес. – 246,91; 

• клиент 183– значение КПЗ в след 24 мес. – 202,56. 

Эти три клиента по факту полученных результатов относятся к лидерам 

группы «приоритетных заказчиков». На основании данных приложения З так 

же была построена диаграмма, которая представлен на рисунке 3.6. 

Фактически, на нём на едином поле наглядно показана динамика значения 

КПЗ по каждому из клиентов в отдельности. Для формирования наиболее 

наглядного изображения на рисунке показаны ряды значений только тех 

клиентов, у которых предельное значение КПЗ в след 24 мес. находилось в 

интервале от 5 до 50. Всего в эту выборку попали ряды данных по 36-ти 

клиентам, которые, собственно, и представлены на рисунке. Отметим 

важнейшие особенности полученного изображения: 

1) На рисунке изображена динамика значений КПЗ, а не их 

отдельные статические значения; 

2) Динамика значений КПЗ каждого клиента представлена отдельной 

полосой (отдельным рядом данных), что позволяет легко отделять её от 

динамики значений КПЗ других клиентов; 
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Рисунок 3.6 – Динамика КПЗ клиентов ООО «Гидронт», у которых значение 

КПЗ в след 24 мес. находилось в интервале от 5 до 50. Составлено автором 

по данным ООО «Гидронт». 

3) Помимо оценки самих значений КПЗ по каждому клиенту, данный 

рисунок позволяет также оценить характер каждой динамики (каждого ряда 

данных) отдельно и в совокупности с другими схожими по характеру 

динамиками (рядами данных). 
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В частности, по представленному изображению можно сделать 

следующие выводы по поводу характера потребительского поведения 

представленных на нём клиентов: 

• у подавляющего большинства клиентов КПЗ достиг своего 

предельного значения в следующие 12 месяцев после момента первой 

продажи; 

• предельные значения КПЗ по всем представленным клиентам были 

достигнуты через 18 месяцев после первой продажи – следующие 

полгода ни один из этих клиентов не делал никаких заказов; 

• у 16-ти клиентов (примерно 44%) из 36-ти представленных, значение 

КПЗ не выходит за рамки 10; 

•  у 11-ти клиентов (примерно 31%) из 36-ти представленных, значение 

КПЗ превышает 25 – среди них имеется два клиента, у которых 

предельное значение КПЗ достигается уже на самом первом 

аналитическом отрезке в следующие 3 месяца после первой 

реализации. 

В итоге представленная диаграмма динамики КПЗ позволяет 

совершенно определённо выстроить всех клиентов по степени их важности с 

точки зрения определения понятия «приоритетные заказчики». 

Определение значений коэффициента потенциала заказчика по 

данным о продажах ООО «Дебит-Е». Рассмотрим ещё один пример расчёта 

значений КПЗ по данным о продажах ООО «Дебит-Е» за 2018-2020 гг., 

которые представлены в приложении И. Всего соответствующая таблица 

содержит данные о 446 продажах (одна продажа – это реализация конкретной 

номенклатурной позиции одному конкретному клиенту) по 78 клиентам. На 

основании этой таблицы была составлена сводная таблица по клиентам с 

указанием следующих параметров: 

• клиент (порядковый номер); 

• дата первой продажи; 

• КПЗ в след 3 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 3 

месяца после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 6 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 6 

месяцев после даты первой продажи); 
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• КПЗ в след 9 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 9 

месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 12 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

12 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 15 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

15 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 18 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

18 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 21 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

21 месяц после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 24 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

24 месяца после даты первой продажи). 

• КПЗ в след 27 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

27 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 30 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

30 месяцев после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 33 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

33 месяца после даты первой продажи); 

• КПЗ в след 36 мес. (коэффициент потенциала клиента в следующие 

36 месяцев после даты первой продажи). 

Отметим, что в отличии от примера с данными ООО «Гидронт», в 

данном примере имеются данные, охватывающие более продолжительный 

промежуток времени. Эта особенность позволила расширить временной 

диапазон определения значений КПЗ в данном примере до 36 месяцев с даты 

первой продажи. 

Для расчёта окончательных значений КПЗ был использован следующий 

стандартный (эталонный) заказ – Механизм Депарафинизации Скважин 

Автоматический МДСА «Лебедка Сулейманова» стоимостью 275 000 рублей. 

Полученная сводная таблица представлена в приложении К. Для 

удобства анализа полученных результатов, на основании таблицы из 

приложения К была составлена ещё одна таблица 3.5. 

Как видно из таблицы, 38 (48,72% от общего числа) клиента ООО 

«Дебит-Е» в период 2018-2020гг. оказались «одноразовыми заказчиками». 

Начиная с момента совершения первой продажи по каждому из них в 
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отдельности на протяжении следующих 36 месяцев нет никаких данных о 

последующих продажах. Получается, что последующие продажи в принципе 

были только примерно у половины всех клиентов. Отметим, что подобное 

положение сильно похоже на то, что было обнаружено в ходе аналогичного 

анализа данных ООО «Гидронт». 

Таблица 3.5 – Результаты анализа данных из приложения К 
предельное значение КПЗ клиенты 

больше 
меньше 

или равно 
количество % от ИТОГО 

- 0 38 48,72% 

0 1 10 12,82% 

1 10 16 20,51% 

10 20 2 2,56% 

20 30 5 6,41% 

30 40 0 0,00% 

40 50 1 1,28% 

50 60 2 2,56% 

60 70 0 0,00% 

70 80 0 0,00% 

80 90 0 0,00% 

90 100 0 0,00% 

100 1000 4 5,13% 

ИТОГО 78 100,00% 

У 10-и (12,82% от общего числа) клиентов последующие продажи за три 

года от момента первой не превысили размера одного стандартного 

(эталонного) заказа. Ещё у 16-ти (20,51% от общего числа) – не превысили 

размера десяти стандартных заказов. Только 7-и клиентов (8,97% от общего 

числа) получили оценку КПЗ выше 40, то есть в среднем более чем один заказ 

в месяц на протяжении следующих 36 месяцев от их первой реализации. Среди 

них также имеются 4 клиента (5,13% от общего числа) с совершенно 

выдающими значениями КПЗ. Перечислим их и их значения КПЗ отдельно: 

• клиент 22 – значение КПЗ в след 36 мес. – 227,76; 

• клиент 14 – значение КПЗ в след 36 мес. – 127,62; 

• клиент 21– значение КПЗ в след 36 мес. – 122,56; 

• клиент 4– значение КПЗ в след 36 мес. – 121,89. 

Эти четыре клиента по факту полученных результатов относятся к 

лидерам группы «приоритетных заказчиков». На основании данных 

приложения К так же была построена диаграмма, которая представлен на 

рисунке 3.7. 



125 

 

 

Рисунок 3.7 – Динамика КПЗ клиентов, у которых значение КПЗ в след 36 

мес. находилось в интервале от 1 до 100. Составлено автором по данным 

ООО «Дебит-Е». 

Для формирования наиболее наглядного изображения на рисунке 

показаны ряды значений только тех клиентов, у которых предельное значение 
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КПЗ в след 36 мес. находилось в интервале от 1 до 100. Всего в эту выборку 

попали ряды данных по 26-ти клиентам, которые, собственно, и представлены 

на рисунке. Данное изображение обладает всеми теми же особенностями, 

которые были отмечены выше по поводу аналогичного рисунка, 

изображающего динамику значений КПЗ, сформированную на основе данных 

продажи ООО «Гидронт». В частности, по текущему изображению можно 

сделать следующие выводы по поводу характера потребительского поведения 

представленных на нём клиентов: 

• у подавляющего большинства клиентов КПЗ достиг своего 

предельного значения в следующие 24 месяца после момента первой 

продажи; 

• предельные значения КПЗ по всем представленным клиентам были 

достигнуты через 33 месяца после первой продажи; 

• у 16-ти клиентов (примерно 62%) из 26-ти представленных, значение 

КПЗ не выходит за рамки 10; 

• в целом на этом рисунке, в отличие от рисунка с клиентами ООО 

«Гидронт», явно прорисовывается три группы клиентов, которые 

условно можно обозначить следующим образом: 

o группа «относительно низкого уровня» со значениями КПЗ до 

10 – 16 клиентов; 

o группа «относительно среднего уровня» со значениями КПЗ от 

10 до 30 – 8 клиентов; 

o группа «относительно высокого уровня» со значениями КПЗ 

около 50 – два клиента. 

Так же как и в случае с клиентами ООО «Гидронт», представленная 

выше диаграмма динамики КПЗ клиентов ООО «Дебит-Е» позволяет 

совершенно определённо выстроить всех этих клиентов по степени их 

важности с точки зрения определения понятия «приоритетные заказчики». 

Как было показано выше на двух примерах, коэффициент потенциала 

заказчика прекрасно подходит для обнаружения и оценки «приоритетных 

заказчиков». Результаты его использования, с одной стороны, позволяют 

определить характер потребительского поведения каждого заказчика в 

отдельности, а, с другой, соотнести различные характеры поведения целой 

совокупности клиентов в единой системе координат. 
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Вместе с этим, на данном этапе настоящего диссертационного 

исследования было показана оценка значений КПЗ только на основании 

фактических данных об уже совершённых в прошлом продажах. В добавление 

к этому представляется необходимым также разработать методический 

подход прогнозирования будущих возможных значений КПЗ у возможных 

потенциальных заказчиков для определения среди них наиболее 

приоритетных с точки зрения рассмотренного выше понятия «приоритетные 

заказчики». 

Методика прогнозирования коэффициента потенциала заказчика 

на основе общедоступных данных о клиентах. Для выработки подхода к 

прогнозированию КПЗ рассмотрим подробнее особенности потребительского 

поведения «приоритетных заказчиков». Ранее было отмечено, что заказчики 

из данной группы характеризуются наличием потенциальной возможности 

размещать у рассматриваемого производителя повторные (следующие) 

заказы. С точки зрения заказчика, скорее всего, речь идёт не о «возможности», 

а о «необходимости» в обладании некоторой продукцией 

машиностроительного производства для обеспечения или развития своей 

текущей деятельности. Подобное поведение потенциального заказчика 

некоторого рассматриваемого производителя, обычно, можно описать 

следующими дополнительными характеристиками: 

• активный поиск возможных поставщиков требуемой 

машиностроительной продукции; 

• наличие определённых финансовых возможностей для обеспечения 

требуемой оплаты выбранному поставщику; 

• относительно стабильное текущее хозяйственное состояние 

Таким образом, можно предположить, что предприятия, относящиеся к 

группе «приоритетные заказчики» обладают определённым состоянием, 

которое будет отличаться от состояния предприятий, не относящихся к данной 

группе. 

В теории и практике анализа некоторого состояния хозяйствующего 

субъекта одним из самых распространённых подходов является анализ на 

основании данных бухгалтерской отчётности. Вместе с этим, определённые 

данные бухгалтерской отчётности по многим работающим в настоящее время 

предприятиям находятся в свободном доступе, в частности, на 
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специализированных интернет-ресурсах. Таким образом, имеется 

теоретическая возможность исследовать общедоступные данные 

бухгалтерской отчётности предприятий, которые имеют определённое 

отношение к группе «приоритетные заказчики», и обнаружить их 

отличительные характеристики. 

В качестве основного инструмента для проведения подобного 

исследования был выбран метод множественного регрессионного анализа. 

Цель исследования была поставлена следующим образом – обнаружить между 

значениями КПЗ, полученными ранее по фактическим данным о продажах, и 

общедоступными данными соответствующих клиентов функциональную 

связь, которая была бы пригодна для использования в целях прогнозирования 

значений КПЗ в будущем. 

Исследование данных о клиентах ООО «Гидронт». В качестве 

первого объекта для данного исследования были взяты данные о продажах 

ООО «Гидронт», которые представлены в приложении Г. Ранее уже были 

определены значения КПЗ по всем соответствующим заказчикам, которые 

представлены в приложении З. Для исследования обозначенной выше связи 

были взяты наиболее представительные его значения, а именно, значения КПЗ 

в следующие 12 месяцев от момента первой продажи. Данные значения будут 

выступать в качестве результирующих значений искомой функциональной 

зависимости. В качестве типа функциональной зависимости была выбрана 

линейная функция, которая имеет вид: 

ώ ὦὼ ὦὼ Ễ ὦὼ 

Поскольку в данном исследовании в качестве результирующей функции 

выступает значение КПЗ, то в первичную выборку для данного исследования 

попали только те клиенты ООО «Гидронт», у которых обозначенное выше 

значение КПЗ было больше 0. Этому требованию соответствовало 105 

клиентов из 277. В качестве неизвестных аргументов были взяты следующие 

данные по этим клиентам: 

• x1 – размер уставного капитала, руб.; 

• x2 – среднесписочная численность персонала, чел.; 

• x3 – количество лет на рынке (количество лет функционирования 

организации с момента регистрации по 2015 год включительно), 

полных лет; 
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• x4 – выручка от продаж за 2015 год, тыс. руб.; 

• x5 – прибыль от продаж за 2015 год, тыс. руб.; 

• x6 – чистая прибыль за 2015 год, тыс. руб.; 

• x7 – рентабельность продаж по прибыли от продаж (x5 / x4); 

• x8 – рентабельность продаж по чистой прибыли (x6 / x4); 

• x9 – средняя выработка на одного работающего (x4 / x2); 

• x10 – темп роста выручки в 2015 году по сравнению с 2014 годом (x4 / 

выручка от продаж за 2014 год, тыс. руб.); 

• x11 – темп прироста выручки в 2015 году по сравнению с 2014 годом 

(x4 / выручка от продаж за 2014 год, тыс. руб. - 1); 

• x12 – темп роста прибыли от продаж в 2015 году по сравнению с 2014 

годом (x5 / прибыль от продаж за 2014 год, тыс. руб.); 

• x13 – темп прироста прибыли от продаж в 2015 году по сравнению с 

2014 годом (x5 / прибыль от продаж за 2014 год, тыс. руб. - 1); 

• x14 – темп роста чистой прибыли в 2015 году по сравнению с 2014 

годом (x6 / чистая прибыль за 2014 год, тыс. руб.); 

• x15 – темп прироста чистой прибыли в 2015 году по сравнению с 2014 

годом (x6 / чистая прибыль за 2014 год, тыс. руб. - 1). 

В качестве основного источника для сбора данных по клиентам был 

использован интернет-сервис проверки контрагентов «list-org.com». К 

сожалению, далеко не по всем клиентам ООО Гидронт, которые фигурируют 

в данных о продажах, представленных в приложении З, удалось собрать 

полный набор данных для исследования. Итоговый массив для исследования 

после сбора всех возможных данных и исключения всех позиций, по которым 

не удалось собрать полный набор, составил 38 позиций, и представлен в 

приложении Л. Анализ множественной регрессии проводился посредством 

приложения Microsoft Excel версии 2019, в составе которого использовалась 

специализированная надстройка «Анализ данных». 

На первом этапе анализа необходимо было выяснить, какие из 

неизвестных аргументов в изолированном виде имеют наиболее сильную 

связь с результирующей функцией. Для этого был проведён отдельный 

регрессионный анализ между массивом значений КПЗ и массивом каждого 

неизвестного аргумента. Результаты этих анализов представлены в 
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приложении М. Результаты показали, что наиболее сильную связь с 

результирующей функцией имеют следующие показатели: 

• Кол-во лет на рынке – R2 = 0,511373183; 

• Выручка 2015, тыс. руб. – R2 = 0,213000842; 

• Прибыль от продаж 2015, тыс. руб. – R2 = 0,399674426. 

Данные показатели были отобраны для второго этапа анализа. На втором 

этапе анализа необходимо было определить такое сочетание из отобранных 

показателей, у которого была бы обнаружена достаточно пригодная для 

использования в целях будущего прогнозирования связь с результирующей 

функцией. Для этого был проведён отдельный регрессионный анализ между 

массивом значений КПЗ и следующими сочетаниями из отобранных на первом 

этапе показателей: 

• x3 (количество лет на рынке, лет), x4 (выручка от продаж за 2015 год, 

тыс. руб.) и x5 (прибыль от продаж за 2015 год, тыс. руб.); 

• x3 (количество лет на рынке, лет) и x4 (выручка от продаж за 2015 год, 

тыс. руб.); 

• x3 (количество лет на рынке, лет) и x5 (прибыль от продаж за 2015 год, 

тыс. руб.); 

• x4 (выручка от продаж за 2015 год, тыс. руб.) и x5 (прибыль от продаж 

за 2015 год, тыс. руб.). 

Результаты этих анализов представлены в приложении М. Данные 

результаты показали следующую функциональную зависимость, пригодную 

для целей будущего прогнозирования значений КПЗ (формула 3.1): 

ώ πȟωςωσρρπρςχ ὼ πȟπππππτψππχ ὼ (R2 = 0,733954365), где    (3.1) 

y – прогнозируемое значение КПЗ в следующие 12 месяцев от 

момента первой продажи; 

x1 – количество лет заказчика на рынке, лет (P-значение = 

0,00000008); 

x2 – прибыль от продаж за предыдущий год, тыс. руб. (P-Значение = 

0,00000336) 

Исследование данных о клиентах ООО «Дебит-Е». В качестве 

первого объекта для данного исследования были взяты данные о продажах 

ООО «Дебит-Е», которые представлены в приложении И. Ранее, уже были 

определены значения КПЗ по всем соответствующим заказчикам, которые 
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представлены в приложении К. Для исследования обозначенной выше связи 

были взяты наиболее представительные его значения, а именно, значения КПЗ 

в следующие 24 месяцев от момента первой продажи. Данные значения будут 

выступать в качестве результирующих значений искомой функциональной 

зависимости. В качестве типа функциональной зависимости была выбрана та 

же линейная функция, что использовалась при анализе данных ООО 

«Гидронт», которая имеет вид: 

ώ ὦὼ ὦὼ Ễ ὦὼ 

Поскольку в данном исследовании в качестве результирующей функции 

выступает значение КПЗ, то в первичную выборку для данного исследования 

попали только те клиенты ООО «Дебит-Е», у которых обозначенное выше 

значение КПЗ было больше 0. Этому требованию соответствовало 40 клиентов 

из 78. В качестве неизвестных аргументов были взяты, по существу, 

практически те же самые данные по клиентам, что использовались в анализе 

ООО «Гидронт»: 

• x1 – размер уставного капитала, руб.; 

• x2 – среднесписочная численность персонала, чел.; 

• x3 – количество лет на рынке (количество лет функционирования 

организации с момента регистрации по 2015 год включительно), 

полных лет; 

• x4 – выручка от продаж за 2019 год, тыс. руб.; 

• x5 – прибыль от продаж за 2019 год, тыс. руб.; 

• x6 – чистая прибыль за 2019 год, тыс. руб.; 

• x7 – рентабельность продаж по прибыли от продаж (x5 / x4); 

• x8 – рентабельность продаж по чистой прибыли (x6 / x4); 

• x9 – средняя выработка на одного работающего (x4 / x2); 

• x10 – темп роста выручки в 2019 году по сравнению с 2018 годом (x4 / 

выручка от продаж за 2018 год, тыс. руб.); 

• x11 – темп прироста выручки в 2019 году по сравнению с 2018 годом 

(x4 / выручка от продаж за 2018 год, тыс. руб. - 1); 

• x12 – темп роста прибыли от продаж в 2019 году по сравнению с 2018 

годом (x5 / прибыль от продаж за 2018 год, тыс. руб.); 
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• x13 – темп прироста прибыли от продаж в 2019 году по сравнению с 

2018 годом (x5 / прибыль от продаж за 2018 год, тыс. руб. - 1); 

• x14 – темп роста чистой прибыли в 2019 году по сравнению с 2018 

годом (x6 / чистая прибыль за 2018 год, тыс. руб.); 

• x15 – темп прироста чистой прибыли в 2019 году по сравнению с 2018 

годом (x6 / чистая прибыль за 2018 год, тыс. руб. - 1). 

В качестве основного источника для сбора данных по клиентам был 

использован интернет-сервис проверки контрагентов «list-org.com». К 

сожалению, далеко не по всем клиентам ООО Гидронт, которые фигурируют 

в данных о продажах, представленных в приложении К, удалось собрать 

полный набор данных для исследования. Итоговый массив для исследования 

после сбора всех возможных данных и исключения всех позиций, по которым 

не удалось собрать полный набор, составил 32 позиции, и представлен в 

приложении Н. Анализ множественной регрессии проводился посредством 

приложения Microsoft Excel версии 2019, в составе которого использовалась 

специализированная надстройка «Анализ данных». 

На первом этапе анализа необходимо было выяснить, какие из 

неизвестных аргументов в изолированном виде имеют наиболее сильную 

связь с результирующей функцией. Для этого был проведён отдельный 

регрессионный анализ между массивом значений КПЗ и массивом каждого 

неизвестного аргумента. Результаты этих анализов представлены в 

приложении О. Результаты показали, что наиболее сильную связь с 

результирующей функцией имеют следующие показатели: 

• Уставный капитал, руб. – R2 = 0,31204223; 

• Численность персонала, чел. – R2 = 0,244205284; 

• Кол-во лет на рынке – R2 = 0,245789586; 

• Выручка 2019, тыс. руб. – R2 = 0,58110351; 

• Прибыль от продаж 2019, тыс. руб. – R2 = 0,61485796; 

• Чистая прибыль 2019, тыс. руб. – R2 = 0,516784994; 

• Выработка на одного работающего 2019, тыс.руб./чел – R2 = 

0,253733693. 

Данные показатели были отобраны для второго этапа анализа. На втором 

этапе анализа необходимо было определить такое сочетание из отобранных 

показателей, у которого была бы обнаружена достаточно пригодная для 
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использования в целях будущего прогнозирования связь с результирующей 

функцией. Для этого был проведён отдельный регрессионный анализ между 

массивом значений КПЗ и следующими всевозможными парами из 

отобранных на первом этапе показателей: 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x2 (среднесписочная 

численность персонала, чел.); 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x3 (количество лет на рынке); 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x4 (выручка от продаж за 2019 

год, тыс. руб.); 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x5 (прибыль от продаж за 2019 

год, тыс. руб.); 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x6 (чистая прибыль за 2019 год, 

тыс. руб.); 

• x1 (размер уставного капитала, руб.) и x9 (средняя выработка на 

одного работающего); 

• x2 (среднесписочная численность персонала, чел.) и x3 (количество 

лет на рынке); 

• x2 (среднесписочная численность персонала, чел.) и x4 (выручка от 

продаж за 2019 год, тыс. руб.); 

• x2 (среднесписочная численность персонала, чел.) и x5 (прибыль от 

продаж за 2019 год, тыс. руб.); 

• x2 (среднесписочная численность персонала, чел.) и x6 (чистая 

прибыль за 2019 год, тыс. руб.); 

• x2 (среднесписочная численность персонала, чел.) и x9 (средняя 

выработка на одного работающего); 

• x3 (количество лет на рынке) и x4 (выручка от продаж за 2019 год, тыс. 

руб.); 

• x3 (количество лет на рынке) и x5 (прибыль от продаж за 2019 год, 

тыс. руб.); 

• x3 (количество лет на рынке) и x6 (чистая прибыль за 2019 год, тыс. 

руб.); 

• x3 (количество лет на рынке) и x9 (средняя выработка на одного 

работающего); 
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• x4 (выручка от продаж за 2019 год, тыс. руб.) и x5 (прибыль от продаж 

за 2019 год, тыс. руб.); 

• x4 (выручка от продаж за 2019 год, тыс. руб.) и x6 (чистая прибыль за 

2019 год, тыс. руб.); 

• x4 (выручка от продаж за 2019 год, тыс. руб.) и x9 (средняя выработка 

на одного работающего); 

• x5 (прибыль от продаж за 2019 год, тыс. руб.) и x6 (чистая прибыль за 

2019 год, тыс. руб.); 

• x5 (прибыль от продаж за 2019 год, тыс. руб.) и x9 (средняя выработка 

на одного работающего); 

• x6 (чистая прибыль за 2019 год, тыс. руб.) и x9 (средняя выработка на 

одного работающего). 

Результаты этих анализов представлены в приложении О. Данные 

результаты показали следующую функциональную зависимость, пригодную 

для целей будущего прогнозирования значений КПЗ (формула 3.2): 

ώ πȟππππππςςψσ ὼ πȟπππρρχτςσψ ὼ (R2 = 0,6751939), где     (3.2) 

y – прогнозируемое значение КПЗ в следующие 24 месяца от 

момента первой продажи; 

x1 – выручка от продаж за предыдущий год, тыс. руб. (P-Значение = 

0,0000007159); 

x2 – выработка на одного работающего за предыдущий год, тыс. 

руб. (P-Значение = 0,0061410685); 

Алгоритм прогнозирования коэффициента потенциала заказчика. 

Методика прогнозирования коэффициента потенциала заказчика на основе 

общедоступных данных о клиентах, применённая к исследованию данных 

двух различных предприятий, ООО «Гидронт» и ООО «Дебит-Е», показала 

различные результаты. В случае ООО «Гидронт» неизвестными в искомой 

функциональной зависимости оказались количество лет на рынке и прибыль 

от продаж. В случае ООО «Дебит-Е» - выручка от продаж и средняя выработка 

на одного работающего. Из этого следует, что для использования данной 

методики на любом другом предприятии необходимо проходить все её этапы, 

которые были показаны выше, в полном объёме. Полный алгоритм 

прогнозирования коэффициента потенциала заказчика на основе 

общедоступных данных о клиентах представлен на рисунке 3.8 ниже. 
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Рисунок 3.8 – Алгоритм прогнозирования КПЗ. Предложено автором. 

Прогнозные значения КПЗ теоретически имеют довольно широкий 

спектр возможного применения. Во-первых, как простой критерий для отбора 

заказов от наиболее перспективных клиентов (с точки зрения уровня их 

потенциала) на этапе формирования очередной производственной программы. 

Во-вторых, как критерий в рамках некоторой математической модели на этапе 

оптимизации производственной программы. В рамках второго аспекта 

применения прогнозных значений КПЗ может быть выделена ещё одна 

дополнительная область – повторная оптимизация производственной 

программы на этапе её выполнения в случае появления так называемого 

«горячего заказа» от возможно более перспективного клиента, по сравнению 
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Сбор данных о последних продажах 

Определение фактических КПЗ по всем клиентам 

Отсев неперспективных 

заказчиков 

КПЗ > = 1 КПЗ < 1 

Исключение из выборки 

Сбор по оставшимся заказчикам общедоступных данных 

Определение набора общедоступных данных (Хi) для выяснения 

характера связи с КПЗ (Y) методом множественной регрессии 

Анализ множественной 

регрессии 

Сильная 

связь 
Слабая 

связь 

Использование полученной зависимости для прогнозирования КПЗ при 

формировании и оптимизации производственных программ 

Формализация зависимости вида: Y=A1X1+A2X2 + … + AiXi, где 

Y – коэффициент потенциала клиента, Хi – общедоступные данные 

Проверка на тесноту связи 

и достоверность 

Проверка не 

пройдена 

Проверка 

пройдена 
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Практическая реализация алгоритма прогнозирования КПЗ, 

представленного на рисунке 42, в рамках регулярной работы на современных 

малых и средних машиностроительных предприятиях возможна в условиях 

цифровизации. Возможности современных средств цифровизации позволяют 

упорядочить всю необходимую для этого информацию в виде отдельных 

специализированных баз данных, практически полностью автоматизировать 

все необходимые для этого расчёты, в частности, анализ множественной 

регрессии и проверку тесноты связи и достоверности, а также интегрировать 

все необходимые составляющие для реализации представленного алгоритма 

на базе единой цифровой платформы в рамках конкретной корпоративной 

информационной системы. 

Исследование уровня кастомизации производства. Ранее было 

установлено наличие в работе современных предприятий тенденции сужения 

внимания производителей с общих запросов групп потребителей на 

индивидуальные запросы отдельных клиентов. Так же было обозначено, что 

данная тенденция уже имеет своё отражение в соответствующих научных 

трудах. Её характеризуют понятием «кастомизация». В самом общем виде 

кастомизацию можно определить как стремление производителя при 

производстве своей продукции к удовлетворению индивидуальных 

требований отдельных клиентов или выпуск продукции с учётом 

индивидуальных требований конкретных потребителей. Однако, ни в одной из 

рассмотренных статей не приводится ни одной методики или подхода к оценке 

уровня кастомизации того или иного объекта, который имеет прямое 

отношение к взаимодействию производителей и потребителей 

машиностроительной продукции. 

Оценка уровня кастомизации позволит определить степень влияния 

соответствующей тенденции на текущее состояние и работу рассматриваемых 

машиностроительных предприятий. Последнее, в свою очередь, может стать 

некоторой основой для разработки соответствующих предложений по 

совершенствованию инструментов управления производственной программой 

предприятий, работающих в условиях кастомизации. 

В качестве исходного положения для разработки подхода к оценке 

уровня кастомизации предлагается следующий тезис: влияние кастомизации 

с точки зрения характера использования конкретным производителем 
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своего производственного комплекса приводит к расширению 

предлагаемого ассортимента продукции и сокращению партий 

выпускаемых изделий. Логичным следствием данного влияния является то, 

что одна и та же продукция в рамках одного рассматриваемого предприятия 

начинает производиться реже. Действительно, когда на производстве нет 

такого явления, как учёт индивидуальных запросов каждого отдельного 

потребителя, отсутствуют какие-либо серьёзные основания для того, чтобы 

переходить с давно выпускаемых изделий, по которым и конструкция и 

технология производства уже давно отработаны, на выпуск какой-то иной 

продукции. При этом, иная продукция конструктивно может в существенной 

степени повторять давно знакомую. Однако, каждая новая деталь и, тем более, 

сборочная единица, зачастую приводит к существенным изменениям 

некоторых технических характеристик конечного изделия, следствием чего 

является появление новых номенклатурных позиций, которые, образно говоря, 

«перетягивают на себя объёмы» с часто выпускаемых изделий. 

Конечно, с теоретической точки зрения может показаться, что в 

условиях кастомизации такое понятие как номенклатура вообще должно 

исчезнуть. Выпуск для каждого отдельного заказчика продукции, в которой 

учтены именного его индивидуальные потребности, как будто бы должен 

превратиться в производство ряда совершенно уникальных и 

неповторяющихся изделий. Однако на практике распространена несколько 

иная картина. Один раз доработанная под конкретного заказчика продукция 

может оказаться подходящей под индивидуальные запросы и других 

заказчиков. В результате удовлетворения запросов последних новые 

номенклатурные позиции не появляются, а размер партии известных позиций 

несколько растёт. Естественно, данное явление имеет свои ограничения. 

Объективно будут появляться новые заказчики, для которых придётся 

«дорабатывать» знакомую продукцию. Таким образом, генезис новых 

номенклатурных позиций – это практически бесконечное явление, которое 

только частично будет компенсироваться за счёт схожести запросов некоторой 

части клиентов. 

В связи со всем вышесказанным предлагается для оценки уровня 

кастомизации использовать объективные показатели частоты выпуска 

отдельных наименований продукции. Вместе с этим необходимо отметить, 
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что, по существу, частота выпуска отдельных наименований продукции – 

это косвенный показатель уровня кастомизации. Он напрямую не отражает 

конкретные факты изменения конкретных характеристик изделий в ответ на 

определённые индивидуальные потребности отдельных клиентов. Однако 

совокупность этих фактов, безусловно, приводит к тому, что со временем, с 

одной стороны, известные наименования продукции производятся реже, а, с 

другой – наблюдается периодическое появление новых наименований. Ещё 

один важный довод в пользу оценки уровня кастомизации посредством 

анализа частоты выпуска отдельных наименований продукции заключает в 

доступности и относительной простоте сбора необходимых для подобного 

анализа данных. Всё, что для этого нужно – это собрать воедино содержание 

всех счетов-фактур или накладных, которые сопровождают практически 

любую сделку купли-продажи между производителем и всеми его 

заказчиками. Что же касается сбора воедино всех фактов изменения 

конкретных характеристик изделий в ответ на определённые индивидуальные 

потребности отдельных клиентов, то подобная задача представляется 

значительно более сложной, требующей, скорее всего, создания отдельной 

специализированной технической системы. 

Для определения частоты выпуска отдельных наименований продукции 

предлагается использовать универсальную шкалу, составленную на основе 

используемых в рамках производственного планирования различных 

отчётных периодов времени: год, квартал, месяц, неделя, день. На основании 

данной шкалы предлагается все наименования выпускаемой продукции 

распределять среди следующих групп, представленных в таблице 3.6: 

Таблица 3.6 – Группы наименований выпускаемой продукции по частоте их 

выпуска. Предложено автором. 

группа 
средняя частота выпуска 

наименований продукции 

F5 раз в неделю и чаще, но реже, чем раз в день 

F4 раз в месяц и чаще, но реже, чем раз в неделю 

F3 раз в квартал и чаще, но реже, чем раз в месяц 

F2 раз в год и чаще, но реже, чем раз в квартал 

F1 реже, чем раз в год 

 



139 

 

Обычным плановым периодом для подавляющего количества 

производственных комплексов средних и малых машиностроительных 

предприятий является календарный месяц. Исходя из этого предлагается в 

качестве границы между кастомизированной и некастомизированной 

(регулярной) продукцией использовать именно этот период. Соответственно, 

все наименования продукции, частота которых выходит за рамки месячного 

периода – группы F1, F2, и F3 – считаются кастомизированными. 

Оценка уровня кастомизации. Рассмотрим пример оценки уровня 

кастомизации производства по данным о продажах ООО «Гидронт» за 2015-

2016 гг., которые представлены в приложении Г. Всего за указанный период 

на предприятии производилось 317 различных наименований продукции. 

Основная продукция ООО «Гидронт» - секционные гидрораспределители, 

которые применяются при производстве различной гидравлической техники. 

По каждому из наименований данной продукции был определён показатель 

частоты выпуска. Исходя из полученных значений каждое наименование было 

отнесено к одной из пяти групп, указанных в таблице выше. Результаты 

данных действий представлены в приложении П. Данные из этого приложения 

были сведены в аналитическую таблицу 3.7. 

Таблица 3.7 – Результаты оценки уровня кастомизации ООО «Гидронт». 

Составлено автором по данным ООО «Гидронт». 

группа 

кол-во наименований 

продукции в общей 

номенклатуре 

доля наименований 

продукции в общей 

номенклатуре, % 

доля в общей 

выручке от 

реализации, % 

F5 2 0,63% 5,32% 

F4 15 4,73% 48,64% 

F3 40 12,62% 18,42% 

F2 147 46,37% 21,99% 

F1 113 35,65% 5,64% 

ИТОГО 317 100,00% 100,00% 

Как видно из представленной таблицы, подавляющее количество 

наименований продукции ООО «Гидронт», которая была выпущена в период 

2015-2016 гг., является кастомизированной. К этой группе относится 300 

номенклатурных позиций, которые совокупно составляют 94,64% от общего 

числа всех наименований. Только 17 номенклатурных позиций выпускались в 

среднем не реже, чем один раз в месяц. Условно их можно обозначить как 

«регулярные». Их совокупная доля в общем количестве наименований 

выпускаемой продукции составило всего 5,36%. 
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Вместе с этим, 5,36% наименований «регулярной» продукции принесло 

компании 53,95% выручки за тот же период. Немного меньше этого значения, 

а именно 46,05% выручки принесло 94,64% наименований 

«кастомизированной» продукции. Исходя из этого можно сделать следующие 

выводы: 

• почти все наименования выпускаемой продукции ООО «Гидронт», а 

именно 94,64%, являются кастомизированными – это 

свидетельствует о высоком уровне кастомизации выпускаемой 

продукции, а значит и всего соответствующего производства; 

• выручка от «кастомизированной» продукции составила почти 

половину всей суммы выручки за исследуемый период – это говорит 

о значительной роли данной продукции в формировании финансовых 

результатов работы данной компании. 

Другим, альтернативным вариантом оценки уровня кастомизации 

производства может быть определение не количества наименований, а 

количество единиц продукции, относящееся к каждой из групп частоты 

выпуска. Для определения этих показателей можно воспользоваться тем же 

самым приложением П. Результаты соответствующих расчётов представлены 

в таблице 3.8. 

Таблица 3.8 – Результаты альтернативной оценки уровня кастомизации ООО 

«Гидронт». Составлено автором по данным ООО «Гидронт». 

группа 

кол-во единиц 

продукции в общем 

объёме реализации 

доля единиц 

продукции в общем 

объёме реализации, % 

доля в общей 

выручке от 

реализации, % 

F5 240 11,91% 5,32% 

F4 685 34,00% 48,64% 

F3 468 23,23% 18,42% 

F2 509 25,26% 21,99% 

F1 113 5,61% 5,64% 

ИТОГО 2015 100,00% 100,00% 

Рассмотрим данные результаты в совокупности с результатами из 

предшествующей таблицы. За исследуемый период итого было произведено: 

• регулярные изделия – 925 единиц; 

• кастомизированные изделия – 1090 единиц. 

При этом, с точки зрения номенклатуры эти изделия включили в себя: 

• регулярные изделия – 17 наименований; 
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• кастомизированные изделия – 300 наименований. 

Таким образом, среднее количество единиц продукции на одно 

наименование составило ориентировочно: 

• регулярные изделия – 54 единицы на одно наименование; 

• кастомизированные изделия – 4 единицы на одно наименование. 

Исходя из того, что использованные в данном исследовании данные 

были собраны за два года, полученные средние показатели соответствуют 

следующим группам продукции по частоте выпуска: 

• регулярные изделия – F4 – раз в месяц и чаще, но реже, чем раз в 

неделю; 

• кастомизированные изделия – F2 – раз в год и чаще, но реже, чем раз 

в квартал. 

Отметим, что полученные результаты ничего принципиального в 

отношении оценки степени влияния кастомизации на соответствующее 

производство не меняют. В дополнение к полученным результатам можно так 

же соотнести доли в общем количестве единиц и в общей выручке от 

реализации: 

• регулярные изделия: 45,91% от всех единиц и 53,95% от всей 

выручки; 

• кастомизированные изделия: 54,09% от всех единиц и 46,05% от всех 

выручки. 

Исходя из последних данных получается, что в среднем 

кастомизированная продукция в течение исследуемого периода стоила 

несколько дешевле, чем регулярная. Это может быль обусловлено 

существенным объёмом в числе кастомизированных изделий так называемой 

«пилотной» продукции, которая выпускается при выполнении первого заказа 

от нового клиента и, как правило, в первую очередь служит не для пополнения 

объёмов выручки, а для привлечения данного клиента к размещению 

повторных (следующих) заказов.  

Выше был предложен подход к оценке уровня кастомизации 

производства на отдельном предприятии. Отметим, что никаких подобных 

подходов автор настоящей работы среди множества рассмотренных им 

трудов, посвящённых кастомизации, не обнаружил. 
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В основе предложенного подхода лежит объективная оценка частоты 

выпуска отдельных наименований продукции. В рамках подхода предлагается 

оценивать уровень кастомизации производства по уровню кастомизации 

номенклатуры выпускаемых изделий и, для оценки влияния данного явления 

на результаты работы предприятия, соотносить полученные оценки с 

соответствующими показателями по выручке от реализации данных изделий. 

Исследование зависимости уровня кастомизации и коэффициента 

потенциала заказчика. Ранее было подробно рассмотрено понятие 

«кастомизации» и предложен методический подход к оценке её уровня по 

отношению к конкретному производству. Помимо этого, для обнаружения и 

оценки «приоритетных заказчиков» был предложен «коэффициент 

потенциала клиента». В целях настоящего диссертационного исследования 

представляется необходимым провести отдельный анализ соотношения этих 

двух показателей. 

Для проведения соответствующего анализа необходимо, чтобы 

обозначенные показатели были соотносимыми. Из описанного ранее можно 

заключить, что «коэффициент потенциала заказчика» – это показатель, 

который относится исключительно к конкретному клиенту. Наряду с этим, 

показатель уровня кастомизации производства имеет совершенно иное 

отношение – конкретный производитель. В связи с этим, данные показатели в 

исходном виде являются не соотносимыми. Для их соотношения требуется 

привести их к некоторому единому отношению. 

«Коэффициент потенциала клиента», с точки зрения порядка его 

получения, может иметь отношение только к конкретному клиенту, по 

которому имеется некоторая статистика продаж. Вместе с этим, «уровень 

кастомизации», теоретически, может относиться не только к производителю, 

но и к клиенту, по которому имеется набор приобретённой продукции. Данный 

набор может быть классифицирован с точки зрения частоты выпуска со 

стороны конкретного производителя. Таким образом, помимо уровня 

кастомизации производства у производителя, имеется возможность 

определить уровень кастомизации каждого из его клиентов, относительно того 

набора продукции, который был совокупно приобретён данным клиентом за 

исследуемый период. Порядок расчёта соответствующего показателя будет 
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аналогичен порядку альтернативной оценки уровня кастомизации 

производства, который был описан ранее. 

На основании приложений Г (данные о продажах ООО «Гидронт»), З 

(значения КПЗ по данным о продажах ООО «Гидронт») и П (анализ частоты 

выпуска продукции ООО «Гидронт») был составлен специальный массив 

данных, в который вошли два столбца: уровень кастомизации клиента и 

коэффициент потенциала данного клиента за 12 месяцев с момента первой 

реализации. Для исключения существенных искажений в будущих 

результатах из данного массива были исключены все клиенты, у которых, или 

уровень кастомизации равен 0 (заказывали только регулярную продукцию), 

или КПЗ оказался более 50 (клиенты с чрезвычайно выдающимися значениями 

потенциала). В результате итоговый массив для исследования включил в себя 

81-ну пару исследуемых показателей. Соответствующая таблица представлен 

в приложении Р. 

На основании данного массива была составлена двухмерная диаграмма 

распределения позиций отдельных клиентов в координатах уровень 

кастомизации клиента – коэффициент потенциала заказчика за 12 месяцев. По 

полученному распределению была получена соответствующая линия тренда. 

Все эти результаты представлены на рисунке 3.9. 

 

Рисунок 3.9 – Соотношение уровня кастомизации клиента и коэффициента 

потенциала заказчика по данным о продажах ООО «Гидронт» за 2015-2016 

гг. Составлено автором по данным ООО «Гидронт». 
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Как видно из представленного рисунка, обнаруженная зависимость 

коэффициента потенциала заказчика от его уровня кастомизации носит 

нисходящий характер. Чем выше уровень кастомизации, то есть, чем более 

специфическую продукцию заказывает клиент, тем меньше, в среднем, будет 

его коэффициент потенциала заказчика. В связи с этим можно сделать 

следующие выводы. 

Исходным положение всех этих выводов является базовая 

необходимость каждого предприятия-производителя обеспечивать каждый 

отчётный период достаточный приток заказов для оптимальной загрузки 

имеющегося производственного комплекса. Исходя из данного базового 

положения, предприятие-производитель, вынужден брать на себя выполнение 

практически любого поступающего заказа, который хоть как-то относится к 

его производственной специализации. Выполнение подобного заказа может 

потребовать существенных отступлений от привычных для имеющегося 

производственного комплекса выпускаемых конструкций и применяемых 

технологических процессов. Как было показано выше, эти самые 

существенные отступления от привычных конструкций и процессов являются 

признаком низких ожидаемых значений коэффициента потенциала заказчика 

соответствующего клиента. Вместе с этим, данные отступления могут 

потребовать существенных дополнительных затрат на выполнение 

соответствующего заказа, которые в последствии потенциально не будут 

сопровождаться высокими объёмами возможных следующих заказов. Таким 

образом, заказы, требующие существенных отступлений от привычных 

конструкций и процессов, оказываются менее эффективными сразу по двум 

критериям: требуют дополнительных затрат, потенциально не 

сопровождаются высокими объёмами дополнительных заказов. В этих 

условиях перед предприятиями-производителями встаёт практический вопрос 

о допустимом уровне кастомизации размещаемых у себя заказов. 

С одной стороны, этот уровень должен быть достаточно высоким. Это 

позволит обеспечить достаточный приток отдельных клиентов и, 

соответственно, общего объема заказов для загрузки имеющегося 

производственного комплекса. С другой стороны, этот уровень должен быть 

определённым образом ограничен. Для обеспечения высоких показателей 

экономической эффективности своей производственной деятельности 
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предприятию-производителю не следует концентрироваться на заказах, 

выполнение которых будет одновременно требовать существенных 

дополнительных затрат и не будет способствовать существенному приросту 

будущих дополнительных заказов. 

Как было показано выше, высокий уровень кастомизации клиента 

является признаком низкого уровня его коэффициента потенциала заказчика. 

Таким образом, каждому отдельному предприятию-производителю следует 

ограничить для себя работу с теми клиентами, выполнение заказов от которых 

требуют существенных отступлений от изготовления привычных конструкций 

и использования привычных технологических процессов. Подобные заказы 

будут требовать больше всего дополнительных затрат. Вместе с этим их 

выполнение не будет существенным образом способствовать появлению 

следующих заказов от тех же клиентов. 

3.3. Методический подход к оптимизации производственной 

программы в условиях кастомизированного производства 

Постановка задачи оптимизации производственной программы в 

условиях кастомизированного производства. Как было отмечено выше, 

задача оптимизации производственной программы в условиях 

кастомизированного производства требует совершенно нового подхода. 

Поскольку потребности рынка определены, основным объектом 

производственных предприятий должны быть не отдельные виды продукции, 

ориентированные на предполагаемые группы потребителей, а конкретные 

заказы, каждый из которых ориентирован на конкретного потребителя. Вместе 

с этим, становится ненужной такая переменна как «объём производства и 

реализации вида продукции». 

Далее, у предприятия имеется множество потенциальных заказов, часть 

которых может быть зафиксирована в виде его производственной программы 

на конкретный период времени. У каждого заказа имеется трудоёмкость 

выполнения, которая в рамках производственной структуры предприятия 

распределяется между имеющимися группами отдельных производственных 

ресурсов. У каждого производственного ресурса имеются свои ограничения. 

В частности, это может быть, например, определённое количество машино-

часов, которое определённая группа оборудования может выработать в 

течение одного календарного месяца при установленном режиме работы. Это 
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позволяет сформулировать основные ресурсные ограничения задачи 

оптимизации. 

Так же у каждого заказа имеется своя величина выручки, которую может 

получить производитель в случае его успешного выполнения при соблюдении 

всех требований соответствующего договора. Вместе с этим, по каждому 

заказу может быть рассчитана величина прямых затрат – как минимум, на 

покупные изделия (сырьё, материалы, полуфабрикаты, комплектующие и 

т.п.), а также заработную плату основных производственных рабочих с 

отчислениями. Разница этих показателей позволяет определить 

маржинальный доход по каждому заказу, который прекрасно подходит в 

качестве критерия целевой функции в формируемой математической модели. 

Преимущества данного критерия по отношению к другим возможным 

вариантам были рассмотрены выше в рамках обзора статьи Фёдоровой М. В. 

[164]. 

На текущем этапе проработки задача оптимизации может быть 

сформулирована следующим образом: какие заказы следует включить в 

производственную программу на определённый период времени, чтобы 

максимизировать совокупный маржинальный доход в условиях ограниченных 

производственных ресурсов. 

Практически во всех математических моделях, рассмотренных выше, 

целевая функция, как правило, учитывала обстоятельства и условия текущего 

момента времени – или доходы, или затраты, или их производные, которые 

имеют место быть при выполнении исключительно формируемой 

производственной программы. Они совершенно не учитывали то 

обстоятельство, что выполнение некоторых заказов в рамках 

производственной программы текущего периода может привести к появлению 

дополнительных заказов в производственных программах будущих периодов. 

Данное явление подробно рассматривалось ранее и было обозначено как 

выполнение «пилотного заказа». Там же был представлен «коэффициент 

потенциала клиента», который характеризует в рамках конкретного клиента 

отношение выручки в последующих периодах к выручке от эталонного заказа 

для рассматриваемого производителя. Для учёта данного обстоятельства в 

разрабатываемой математической модели предлагается помимо учёта 

маржинального дохода от выполнения текущих заказов также учитывать 
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маржинальный доход от возможного размещения следующих заказов, 

рассчитанный при помощи прогнозных значений коэффициентов 

потенциала заказчиков. 

С учётом последних рассмотренных обстоятельств задача оптимизации 

может быть сформулирована следующим образом: какие заказы следует 

включить в производственную программу на определённый период времени, 

чтобы максимизировать совокупно текущий и возможный будущий 

маржинальные доходы в условиях ограниченных ресурсов. 

До текущего момента мы рассматривали стандартную задачу исходного 

формирования производственной программы на определённый период 

времени. Однако в текущей практике работы многих МСМП довольно часто 

встречаются ситуации, в рамках которых в процессе выполнения ранее 

сформированной и формально зафиксированной (утверждённой 

руководством) производственной программы появляются так называемые 

«случайные заказы», которые могут иметь различную природу. Это может 

быть срочный заказ от уже знакомого клиента или от совершенно нового. Это 

может быть просто одноразовая потребность в выпуске некоторых 

недостающих изделий, а может быть широкое исследование возможных 

претендентов на долгосрочное сотрудничество. В любом случае, появление 

подобных заказов требует от производителя в довольно короткие сроки 

принять принципиальное решение о включении или не включении данного 

заказа в уже сформированную и частично запущенную в производство 

текущую производственную программу. 

Специально для оперативного решения вопроса о включении или не 

включении «случайного заказа» в текущую производственную программу 

предлагается следующий алгоритм действий, представленный на рисунке 

3.10.  
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Рисунок 3.10 – Алгоритм принятия принципиального решения о включении 

или не включении «случайного заказа» в выполняемую производственную 

программу. Предложено автором. 

В сущности, предлагаемый алгоритм включает в себя три этапа. При 

наличии персонала с соответствующими компетенциями, а также подходящих 

баз данных в рамках корпоративной информационной системы предприятия-

производителя, каждый из этих этапов может быть реализован достаточно 

оперативно. 

На первом этапе на основании исходных данных по «случайному 

заказу» необходимо произвести оперативную оценку трёх его важнейших 
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показателей: трудоёмкости (в том числе и с разбивкой на отдельные группы 

оборудования), прямых затрат и величины маржинального дохода. На этом 

этапе нужна малая оперативная группа инженеров – конструктор, технолог и 

экономист – достаточно квалифицированная, чтобы оперативно определить, с 

одной стороны, предварительную, а, с другой стороны, достаточно близкую к 

реальности оценку обозначенных показателей. Не последнее значение на 

данном этапе играют имеющиеся в распоряжении оперативной группы 

информационные базы данных по уже выполненным заказам. 

На втором этапе необходимо оценить текущий объём свободных 

производственных мощностей и проверить, достаточно ли их для включения 

«случайного заказа» в текущую производственную программу. На этом этапе 

нужны специалисты в области оперативного производственного управления, 

у которых имеется возможность в ежедневном режиме непосредственно 

наблюдать детальную картину хода производства по всем заказам и уровень 

загрузки имеющихся производственных мощностей. Подобные условия, как 

правило, также обеспечиваются наличием соответствующей 

автоматизированной базы данных, развёрнутой на платформе имеющейся на 

соответствующем предприятии корпоративной информационной системы. 

Если имеющихся производственных мощностей не хватает, наступает 

третий этап. На нём те же специалисты в области оперативного 

производственного управления, но уже в непосредственном контакте с 

руководством предприятия, производят оперативный поиск в рамках текущей 

производственной программы тех заказов, которые можно приостановить 

ради выполнения «случайного заказа» без существенных финансовых и 

репутационных потерь для предприятия. При выполнении данного этапа к 

учёту принимается сложившаяся конфигурация отношений со всеми 

клиентами, заказы которых включены в текущую производственную 

программу. Как правило, данная информация носит конфиденциальный 

характер. Те заказы, которые принципиально могут быть приостановлены, 

наравне со «случайным заказом», участвуют в решении задачи оптимизации 

текущей производственной программы. Для решения данной задачи 

необходима соответствующая математическая модель, которая в отличии от 

всех рассмотренных ранее моделей, была бы приспособлена для применения 

в условиях кастомизированного производства. 
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Построение математической модели оптимизации 

производственной программы в условиях кастомизированного 

производства. На предприятии имеется некоторый набор ограниченных 

производственных ресурсов e, который принимает значения от 1 до E. 

Ὡ ρȟȣȟὉȟ̄ ̅̆ 

E – множество ограниченных производственных ресурсов 

Предприятие имеет сформированную производственную программу, 

состоящую из i-ых заказов, где i принимает значения от 1 до I. 

Ὥ ρȟȣȟὍȟ̄ ̅̆ 

I – множество заказов предприятия, которые могут войти в состав 

формируемой или пересматриваемой производственной 

программы. 

По каждому заказу определен набор ограниченных производственных 

ресурсов, необходимых для его выполнения: r1i, …, rei. У всех этих ресурсов 

имеются определённые ограничения: R1, …, Re. Совокупные объёмы 

ограниченных производственных ресурсов всех видов, необходимые для 

выполнения всех заказов, включённых в формируемую или 

пересматриваемую производственную программу, не должны превышать 

установленные ограничения. 

ừ
ỬỬ
Ừ

ỬỬ
ứ

ὶ Ὑ

ȣ

ὶ Ὑ

 

У каждого заказа, исходя из договорённостей с соответствующими 

клиентами, имеется ожидаемая выручка vi. Так же, исходя из внутренней 

информации о прямых затратах, по каждому заказу может быть определена 

доля маржинального дохода в выручке mi. Включение или не включение заказа 

в производственную программу в нашей задаче будет характеризоваться 

переменной pi, которая является булевой переменной. 

ὴ πȟρ 

Совокупно из этих показателей может быть составлена формула 

получения текущего ожидаемого маржинального дохода от выполнения всех 
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заказов, которые будут включены в формируемую или пересматриваемую 

производственную программу. 

ὓὖὴ ὴὺά Ễ ὴὺά  

Помимо текущего ожидаемого маржинального дохода, формируемая 

математическая модель должна включать в себя будущий прогнозируемый 

прирост маржинального дохода от клиентов, заказы которых будут приняты к 

исполнению (а вместе с этим и успешно выполнены) в рамках текущей 

формируемой или пересматриваемой производственной программы. Для 

расчёта этого показателя необходимы следующие параметры: ki – прогнозные 

оценка КПЗ по клиентам, vs – выручка от выполнения стандартного 

(эталонного) заказа и ms – доля маржинального дохода в выручке от 

стандартного (эталонного) заказа. 

ὓὊὴ Ὧὴ Ễ Ὧὴὺά  

В данной математической модели принимается следующее положение – 

если текущий заказ от клиента будет принят в формируемую или 

пересматриваемую производственную программу, то это будет означать 

реализацию прогнозируемого для данного клиента потенциала заказчика. 

Вместе с этим, данная математическая модель должна учитывать 

следующую ситуацию. В случае оптимизации уже выполняемой 

производственной программы приостановка выполняемых заказов может 

повлечь некоторые возможные убытки - li. Поэтому данная математическая 

модель, помимо двух доходных составляющих должна содержать одну 

убыточную – текущий ожидаемый убыток от приостановки части заказов в 

связи с их исключением из текущей ПП. Исключение или не исключение 

заказа из текущей производственной программы в нашей задаче будет 

характеризоваться переменной ci, которая тоже является булевой переменной, 

но прямо зависящей от pi. 

̒
ρȟ̆ ̒̌̉ ὴ π
πȟ̆ ̒̌̉ ὴ ρ

 

Таким образом текущий ожидаемый убыток от приостановки части 

заказов будет представлять собой функцию от данной зависимой булевой 

переменной. 

ὒὧ ὧὰ Ễ ὧὰ 
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Все три основных составляющих (две доходные и одна убыточная) 

вместе будут формировать целевую функцию. Итоговая математическая 

модель для оптимизации производственной программы в условиях 

кастомизированного производства представлена ниже (формула 3.3). 

 

Индексы (Indexes): 

i – множество заказов, которые могут войти в состав текущей ПП; 

e – множество ограниченных производственных ресурсов, которые будут 

использоваться при выполнении заказов в рамках текущей ПП; 

Переменные (Variables): 

pi – булева переменная, отражающая включение (1) или не включение (0) i-

ого заказа в ПП; 

сi – булева переменная, обратная pi, отражающая наличие (1) убытков по 

причине отмены i-ого заказа или их отсутствие (0) 

Параметры (Parameters): 

MT – совокупный маржинальный доход от выполнения текущей ПП 

MP(p) – текущий ожидаемый маржинальный доход от выполнения ПП 

MF(p) – будущий прогнозируемый прирост маржинального дохода от клиентов, 

заказы которых будут приняты к исполнению в рамках текущей ПП 

L(c) – текущий ожидаемый убыток от приостановки части заказов в связи с их 

исключением из текущей ПП; 

vi – выручка, ожидаемая от выполнения i-ого заказа 

mi – доля маржинального дохода в выручке от i-ого заказа 

vs – выручка от выполнения стандартного (эталонного) заказа 

ms – доля маржинального дохода в выручке от стандартного (эталонного) заказа 

li – возможные убытки от приостановки i-ого заказа 

ki – прогнозная оценка КПЗ по клиенту i-ого заказа 

rei – количество ограниченных ресурсов e для выполнения i-ого заказа 

Re – общее количество имеющихся в распоряжении ограниченных ресурсов e 

ὓὝ ὓὖὴ ὓὊὴ ὒὧᴼάὥὼ 

ὓὖὴ ὴὺά Ễ ὴὺά  

ὓὊὴ Ὧὴ Ễ Ὧὴὺά  

ὴ πȟρ 

ὒὧ ὧὰ Ễ ὧὰ 

̒
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Представленная математическая модель позволяет адекватным образом 

производить оптимизацию производственной программы в условиях 

кастомизированного производства. Основными оптимизируемыми 

переменными в данной модели являются булевы переменные pi, 

характеризующие включение (значение 1) или не включение (значение 0) 

рассматриваемого заказа в формируемую или пересматриваемую 

производственную программу. 

Целевая функция данной модели учитывает три составляющие: текущий 

ожидаемый маржинальный доход от выполнения итоговой производственной 

программы – MP(p), будущий прогнозируемый прирост маржинального 

дохода от клиентов, заказы которых будут приняты к исполнению в рамках 

текущей производственной программы – MF(p) и текущий ожидаемый убыток 

от приостановки части заказов в связи с их исключением из текущей 

производственной программы – L(c). 

Данная математическая модель является универсальным средством 

оптимизации производственной программы в условиях кастомизированного 

производства для следующих характерных ситуаций: 

• формирование новой производственной программы; 

• пересмотр ранее сформированной и уже выполняемой 

производственной программы в условиях появления «случайного 

заказа». 

Апробация методического подхода к оптимизации производственной 

программы на примере ООО «Дебит-Е». При анализе имеющихся данных о 

продажах ООО «Дебит-Е» была обнаружена ситуация сдвига одного из 

выполняемых заказов на начало следующего месяца. При этом имелось 

несколько заказов, отгрузка по которым теоретически могла быть точно также 

сдвинута на начало следующего месяца. Исходные данные по этой ситуации 

представлены в таблице 3.9. В тот момент времени в компании было принято 

решение, что среди представленных заказов, которые не могут быть 

выполнены в полном объёме в рамках одного месяца, на следующий месяц 

необходимо сдвинуть выполнение заказа Ш022 от клиента 31. В качестве 

основания для данного решения послужило соотношение текущих 

маржинальных доходов, получаемых в результате выполнения данных 

заказов. 
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Таблица 3.9 – Исходные данные по заказам. Составлено автором по данным 

ООО «Дебит-Е». 
номер 

заказа 
клиент 

дата 

отгрузки 

кол-во ограниченных 

ресурсов на заказ, ед. 

маржинальный доход 

от заказа, руб. 

Ш007 22 23.05.2019 9 1 263 330 

Ш189 21 28.05.2019 5 799 600 

Ш016 3 29.05.2019 1 220 000 

Ш022 31 03.06.2019 1 135 000 

Для решения задачи оптимизации данной производственной программы 

посредством математической модели, представленной в п.3.3.1. настоящего 

диссертационного исследования, прежде всего необходимо было рассчитать 

прогнозные значения КПЗ по всем указанным заказчикам. Для их расчёта была 

использована функциональная зависимость, которая была определена ранее в 

п.3.2.2. настоящего диссертационного исследования. Для расчёта прогнозных 

значений КПЗ по всем клиентам были собраны необходимые исходные 

данные из общедоступных источников. Эти исходные данные и полученные 

при помощи них прогнозные значения КПЗ представлены в таблице 3.10. 

Таблица 3.10 – Общедоступные данные по клиентам и прогнозные значения 

КПЗ. Составлено автором по данным list-org.com. 

клиент 
Выручка 2018, 

тыс. руб. 

Численность 

2018, чел 

Выработка на 1 работающего 

2018, руб./чел. 
КПЗ 

22 466 364 000 7 163 65 107 114,1239 

21 860 227 000 40 147 21 427 198,9202 

3 4 205 210 596 7 056 1,7886 

31 154 643 000 1 298 119 139 49,2974 

Фактически сдвиг даты отгрузки любого из представленных заказов не 

влёк за собой существенных финансовых потерь. В связи с этим, в данной 

задачи оптимизации какие-либо данные по этому аспекту отсутствуют. 

Оптимизация производственной программы посредством 

математической модели, представленной выше, проводилась в программном 

продукте Microsoft Excel 2019. Для её выполнения была использована 

специализированная команда «Поиск решения». В качестве целевой функции 

использовалась сумма маржинального дохода от выполнения текущих заказов 

и будущего прогнозируемого прироста маржинального дохода от 

последующих заказов. Результаты данной оптимизации представлены в 

таблице 3.11. 
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Таблица 3.11 – Результаты оптимизации. Составлено автором. 

номер 

заказа 

MP - текущий 

маржинальный 

доход от заказа 

MF - будущий прогнозируемый 

прирост маржинального дохода 

от последующих заказов 

p 

фактический 

p 

оптимальный 

Ш007 1 263 330 14 836 101 1 1 

Ш189 799 600 25 859 632 1 1 

Ш016 220 000 232 522 1 0 

Ш022 135 000 6 408 661 0 1 

Как видно из представленной таблицы, заказ Ш022 от клиента 31 с учётом 

будущего прогнозируемого прироста маржинального дохода от последующих 

заказов оказался более приоритетным, нежели заказ Ш016 от клиента 3. 

Апробация методического подхода к оптимизации 

производственной программы на примере ООО «Гидронт». При анализе 

имеющихся данных о продажах ООО «Гидронт» была обнаружена 

практически аналогичная ситуация сдвига, но уже ни одного, а целых двух 

выполняемых заказов на начало следующего месяца. При этом имелось 

довольно много заказов, отгрузка по которым теоретически могла быть точно 

также сдвинута на начало следующего месяца. Исходные данные по этой 

ситуации представлены в таблице 3.12.  

Таблица 3.12 – Исходные данные по заказам. Составлено автором по данным 

ООО «Гидронт». 
номер 
заказа 

клиент 
дата 

отгрузки 
кол-во ограниченных 
ресурсов на заказ, ед. 

выручка от 
заказа, руб. 

П186 262 03.02.2015 3 40 428 

П134 269 06.02.2015 5 69 534 

П361 183 11.02.2015 2 80 209 

П159 139 06.02.2015 3 35 994 

П285 105 09.02.2015 1 14 591 

П148 155 09.02.2015 2 33 688 

П292 254 11.02.2015 2 28 136 

П362 137 13.02.2015 1 12 058 

П222 264 25.02.2015 2 26 744 

П321 19 04.03.2015 3 31 134 

П369 45 05.03.2015 2 24 870 

Отличительной особенностью данного примера апробации является 

отсутствие данных о маржинальных доходах по отдельным заказам. К 

сожалению, специалисты компании не предоставили данную информацию. 

Однако, они заверили, что их политика ценообразования такова, что доля 

маржинального дохода практически у всех заказов примерно совпадает. В 
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связи с этим, во всех последующих расчётах вместо данных о маржинальных 

доходах были использованы соответствующие данные о выручке. 

В тот момент времени в компании было принято решение, что среди 

представленных заказов, которые не могут быть выполнены в полном объёме 

в рамках одного месяца, на следующий месяц необходимо сдвинуть 

выполнение заказа П321 от клиента 19 и заказа П369 от клиента 45. В качестве 

основания для данного решения послужило соотношение текущих значений 

по выручке, получаемой в результате выполнения данных заказов. 

Для решения задачи оптимизации данной производственной программы 

посредством математической модели, представленной выше, прежде всего 

необходимо было рассчитать прогнозные значения КПЗ по всем указанным 

заказчикам. Для их расчёта была использована функциональная зависимость, 

которая была определена ранее в п.3.2.2. настоящего диссертационного 

исследования. Для расчёта прогнозных значений КПЗ по всем клиентам были 

собраны необходимые исходные данные из общедоступных источников. Эти 

исходные данные и полученные при помощи них прогнозные значения КПЗ 

представлены в таблице 3.13. 

Таблица 3.13 – Общедоступные данные по клиентам и прогнозные значения 

КПЗ. Составлено автором по данным list-org.com. 

клиент 
Количество лет на 

рынке, лет 

Прибыль от продаж 

2014 год, тыс. руб. 
КПЗ 

262 19 2 837 760 33,1326 

269 15 10 661 15,4549 

183 14 3 254 14,3924 

139 13 2 131 13,3601 

105 12 45 12,3232 

155 9 65 9,2425 

254 8 11 8,2154 

137 14 22 363 14,4841 

264 19 69 125 19,8431 

19 19 2 393 19,5228 

45 15 1 723 120 23,6747 

Так же, как и в примере с ООО «Дебит-Е», в этом примере сдвиг даты 

отгрузки любого из представленных заказов тоже не влёк за собой 

существенных финансовых потерь. В связи с этим, в данной задачи 

оптимизации какие-либо данные по этому аспекту так же отсутствуют. 

Оптимизация производственной программы посредством 

математической модели, представленной в п.3.3.1, проводилась в 

программном продукте Microsoft Excel 2019. Для её выполнения была 
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использована специализированная команда «Поиск решения». В качестве 

целевой функции использовалась сумма выручки от выполнения текущих 

заказов и будущий прогнозируемый прирост выручки от последующих 

заказов. Результаты данной оптимизации представлены в таблице 3.14. 

Таблица 3.14 – Результаты оптимизации. Составлено автором. 

номер 
заказа 

выручка от заказа 

будущий прогнозируемый 

прирост выручки от 

последующих заказов 

p 
фактический 

p 
оптимальный 

П186 40 428 1 656 629 1 1 

П134 69 534 772 743 1 0 

П361 80 209 719 620 1 1 

П159 35 994 668 005 1 1 

П285 14 591 616 158 1 1 

П148 33 688 462 126 1 1 

П292 28 136 410 768 1 1 

П362 12 058 724 206 1 1 

П222 26 744 992 157 1 1 

П321 31 134 976 141 0 1 

П369 24 870 1 183 733 0 1 

Как видно из представленной таблицы, оба заказа, отгрузка по которым 

была сдвинута на следующий месяц, с точки зрения учёта будущего прироста 

выручки от последующих заказов со стороны соответствующих клиентов, 

имели не самый низкий приоритет среди всех остальных заказов. 

Оптимизация показала, что для их завершения в текущем месяце необходимо 

было сдвинуть отгрузку на следующий месяц по заказу П134 от клиента 269. 

Таким образом, высвободившихся ограниченных производственных ресурсов 

как раз бы хватило на завершение тех заказов, которые фактически пришлось 

переносить на следующий месяц. 

Комментарий к полученным результатам апробации. Отметим, что 

представленные выше результаты апробации предлагаемого подхода к 

оптимизации производственной программы в условиях кастомизированного 

производства относятся к тем исследованиям в данной части, которые были 

доведены до логического завершения. Кроме двух указанных выше 

предприятий аналогичные исследования проводились на: 

• ЗАО «Уралэлектромаш»; 

• ООО ПК «Новые технологии»; 

• ООО «Уральский Завод Новых Технологий». 

Несмотря на то, что исследования по обозначенным предприятиям не 

были доведены до логического завершения, все соответствующие 
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представители проявляли высокий уровень интереса к предлагаемому 

методическому подходу и отмечали его потенциальную практическую 

значимость в рамках процесса управления производственной программой на 

собственном предприятии. 

Так же необходимо отметить, что одной из важнейших характеристик 

предлагаемого методического подхода является его универсальность. 

Рассмотрим подробнее предприятия, чьи данные были использованы в рамках 

настоящего диссертационного исследования. 

В первую очередь, рассмотрим предприятие ООО «Гидронт». По 

данным сервиса проверки контрагентов list-org.com на момент подготовки 

настоящего диссертационного исследования, численность персонала в данной 

организации составляла 61 человек, а суммарный годовой доход по последним 

имеющимся данным составил сумму немного менее 400 млн. руб.4 На 

основании критериев, представленных в п.1.2.1 настоящего диссертационного 

исследования (таблица 1), данное предприятие относится к категории «малый 

бизнес». Как указано на официальном сайте компании5, она была основана в 

2005 году и в настоящее время занимает одно из лидирующих положений на 

российском рынке в области объемного гидропривода, разработки 

гидравлических и мехатронных систем. Основной целью компании является 

обеспечение заказчиков высококачественной гидроаппаратурой в кратчайшие 

сроки, оказание высококвалифицированной технической поддержки, 

сервисного (гарантийного и постгарантийного) обслуживания продукции. 

ООО «Гидронт» является членом и входит в состав «Общероссийского 

отраслевого объединения работодателей «Союз машиностроителей России»» 

(рег. № 1316). Изначально компания ориентировалась на поставки 

итальянского гидравлического оборудования (гидрооборудования) высокого 

качества для спецтехники и промышленного сектора. В дальнейшем, проведя 

анализ рынка, компания организовала при поддержке своего партнера 

компании WALVOIL (Италия) сборочный участок гидравлических 

распределителей. На сегодняшний день в компании организовано сборочное 

производство гидравлических распределителей, клапанов и блоков клапанов 

WALVOIL и разработка гидросистем. Благодаря большому складу 

                                         
4 Источник: https://www.list-org.com/company/434378 (дата обращения 03.07.2023 год) 
5 Источник: https://www.hydront.ru/about/ (дата обращения 03.07.2023 год) 
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комплектующих компания может в кратчайшие сроки собрать как 

распределитель любой сложности для поставки прототипа, так и обеспечивать 

сборку распределителей для серийного производства гидравлики. После 

сборки все изделия проходят 100% выходной контроль на испытательном 

стенде. Данный стенд позволяет проводить испытания гидравлических 

распределителей любой сложности, клапанов, блоков клапанов, а также 

гидравлических моторов. Для улучшения качества обслуживания и оказания 

технической поддержки компания ГИДРОНТ организовала Сервисный центр 

для испытания гидравлических распределителей, клапанов, блоков клапанов и 

гидравлических лебедок любых производителей, который позволяет 

заказчикам проводить диагностику гидроаппаратуры для выявления 

неисправности либо соответствия заявленным характеристикам. В 2017 году 

введен в эксплуатацию собственный завод по изготовлению гидравлического 

оборудования, который позволил значительно увеличить объемы 

производства, снизить сроки производства и увеличить складские площади. 

На сегодняшний день компания предлагает своим заказчикам весь спектр 

гидравлических компонентов для спецтехники, а также механические 

компоненты и агрегаты: трансмиссий, КОМ, гусеничные платформы, 

планетарные редукторы, ЖД мосты. 

В официальном каталоге компании присутствуют следующие категории 

выпускаемой продукции: Гидрораспределители, Гидростанции, Клапаны и 

блоки клапанов, Гидронасосы, Гидромоторы, Делители потока шестеренные, 

Маслоохладители / теплообменники, Фильтры гидравлические, Клапаны, 

Тормозные системы, Промышленная гидравлика, Лебедки гидравлические, 

Редукторы планетарные, Трансмиссии и мосты гидростатические, Пневмо-

гидро аккумуляторы, Цилиндры гидравлические, Средства измерения и 

контроля, Аксессуары для гидравлических станций. 

Основным видом продукции компании является гидравлический 

распределитель или сокращённо гидрораспределитель. Основным 

назначением данного изделия является управление гидравлическими 

потоками рабочих жидкостей в гидросистеме с помощью внешнего 

воздействия (сигнала)6. 

                                         
6 Источники: 

https://hydro-pnevmo.ru/topic.php?ID=55 (дата обращения 03.07.2023 год) 
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Клиентами компании в основном являются предприятия, которые 

занимаются производством, ремонтом и эксплуатацией машин и 

оборудования, в составе которых присутствуют гидравлические системы: 

горные и строительно-дорожные машины, отдельные виды станков, авиация, 

транспортные машины. 

Другое предприятие, чьи данные были использованы в рамках 

настоящего диссертационного исследования, ООО «Дебит-Е». По данным 

сервиса проверки контрагентов list-org.com на момент подготовки настоящего 

диссертационного исследования, численность персонала в данной 

организации составляла 27 человек, а суммарный годовой доход по последним 

имеющимся данным составил сумму немного более 200 млн. руб.7 На 

основании критериев, представленных в п.1.2.1 настоящего диссертационного 

исследования (таблица 1), данное предприятие, несмотря на существенные 

относительные отличия, так же как и ООО «Гидронт», относится к категории 

«малый бизнес». Как указано на официальном сайте данной компании8, идею 

переноса их основной продукции, «Лебёдки Сулейманова», с наземного 

исполнения на устьевое в 1991 году подал главный механик «Черногорнефть» 

Р.Ю. Сулейманов, в честь которого и была неофициально названа лебедка. 

Усилиями коллектива будущей компании эта идея была воплощена в железо в 

1992 году. С момента создания первых образцов «Лебедки Сулейманова» в 

1992 году конструкция прошла огромный путь по развитию механики и 

средств автоматизации. Наибольшее распространение получила модель МДС-

010. Она производилась (с небольшими доработками) с 1995 по 2015 год и 

вошла во многие учебники, где рассматриваются вопросы депарафинизации. 

Компания в её нынешнем состоянии (ООО «Дебит-Е») была создана в 2009 

году и продолжила производство и совершенствование Лебёдки Сулейманова. 

В настоящее время компания производит следующие виды продукции: 

МДСА «Лебёдка Сулейманова» – Автоматический комплекс с установкой на 

лубрикаторе; МДСА 3000, 4000 – Автоматический комплекс с наземной 

установкой в Блок-боксе или без него; Модуль автономного электропитания 

                                         
http://gidravl.narod.ru/gidrorasp.html (дата обращения 03.07.2023 год) 

https://parafinanet.ru/o-kompanii/ (дата обращения 03.07.2023 год) 
7 Источник: https://www.list-org.com/company/5692185 (дата обращения 03.07.2023 год) 
8 Источник: https://parafinanet.ru/o-kompanii/ (дата обращения 03.07.2023 год) 
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«Сатурн»; Скребки для депарафинизации; Ловильный инструмент; ЗиП (для 

всех указанных выше видов продукции). 

Как уже было указано выше, основным видом продукции компании 

является «Лебёдка Сулейманова». Назначением данного изделия является 

депарафинизация нефтяных скважин – процесс, направленный на удаление 

нормальных парафиновых углеводородов из керосино-газойлевых и масляных 

фракций нефти9. 

Основными потребителями продукции компании являются 

предприятия, непосредственно связанные с нефтедобычей, которые в силу 

описанных выше объективных причин так или иначе сталкиваются с проблей 

парафинизации своих трубопроводов. 

Как видно из представленного выше описания, компании, чьи данные 

были использованы в рамках настоящего диссертационного исследования, 

имеют существенные различия. 

Во-первых, выпускаемая продукция. В случае ООО «Гидронт» это 

гидравлические распределители, которые являются важным компонентом 

самых разнообразных гидравлических системе, которые широко 

используются в конструкциях современных горных и строительно-дорожных 

машин, отдельных видов станков, средств авиации и транспортных машин. 

Это продукция не для конечного потребителя. По своим характеристикам она 

представляет собой покупные комплектующие для предприятий-

производителей соответствующей техники. В случае ООО «Дебит-Е» 

выпускаемая продукция имеет совершенно иной характер. Это установки для 

депарафинизации нефтяных трубопроводов, которые, фактически, 

необходимы для их периодического очищения от специфических для 

соответствующей деятельности внутренних отложений. В отличии от изделий 

компании ООО «Гидронт», основные изделия компании ООО «Дебит-Е» 

совершенно определённо представляют собой продукцию для конечного 

потребителя. 

Во-вторых, потребители. Целевыми клиентами компании ООО 

«Гидронт» являются машиностроительные предприятия, выпускающие 

технику, в составе которой присутствуют гидравлические системы. Целевыми 

                                         
9 Источник: https://neftegaz.ru/tech-library/neftekhimiya/141804-deparafinizatsiya/ (дата обращения 

03.07.2023 год) 
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клиентами компании ООО «Дебит-Е» являются предприятия, деятельность 

которых самым тесным образом связана с нефтедобычей. Обозначенные 

области деятельности, очевидно, существенным образом никак не 

пересекаются. В каждой из этих областей имеется свои специфические 

особенности, включая: средства и методы поиска новых клиентов, 

особенности налаживания долгосрочных взаимоотношений, периодичность 

появления повторных заказов, сезонность и прочие аспекты. 

Несмотря на все обозначенные выше различия между компаниями, чьи 

данные были использованы в рамках настоящего диссертационного 

исследования, было наглядно показано, что предлагаемый подход к 

оптимизации производственной программой в условиях кастомизированного 

производства, одинаково хорошо подходит для различных 

машиностроительных предприятий, независимо от характера выпускаемой 

продукции, а также специфических особенностей потребителей и 

соответствующей области деятельности. 

Выводы по третьей главе 

Показано, что использование известных методов группировки клиентов, 

таких как ABC-анализ, XYZ-анализ и RFM-анализ, не подходит для 

использования в условиях кастомизированного производства. Определено, 

что для стабильной работы в данных условиях необходимо концентрироваться 

на тех заказчиках, которые ориентированы на долгосрочные отношения 

(повторные заказы). Для характеристики данных заказчиков введена 

специальная категория «приоритетные заказчики». 

Для определения «приоритетных заказчиков» разработан специальный 

показатель «коэффициент потенциала заказчика». Описан порядок расчёта 

данного показателя. Разработана методика прогнозирования данного 

показателя на основании общедоступных данных о клиентах. Описан 

соответствующий алгоритм прогнозирования. Установлено, что данный 

показатель может быть использован как на этапе формирования, так и на этапе 

оптимизации производственной программы. 

Разработан подход к оценке уровня кастомизации производства и 

каждого клиента в отдельности. Определена зависимость уровня 

кастомизации клиента и его коэффициента потенциала заказчика. 



163 

 

Разработан собственный методический подход к оптимизации 

производственной программы в условиях кастомизированного производства. 

Установлено, что его можно использовать для оптимизации формируемой 

производственной программы и в случае необходимости оперативного 

решения вопроса о включении или не включении «случайного» заказа в 

текущую выполняемую производственную программу. Разработана 

соответствующая математическая модель. Проведена данного подхода на 

примере двух разных предприятий. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Итоги выполненного исследования. В диссертационном исследовании 

определены особенности малых и средних машиностроительных 

предприятий, в том числе, различные модели их перспективного 

взаимодействия со внешней средой. Определено, что существуют две большие 

группы малых и средних предприятий: непосредственно взаимодействующие 

с крупными заказчиками в различных формах и предприятия, работающие с 

большим количеством мелких и средних заказчиков. Выявлено, что данные 

предприятия испытывают серьёзный дефицит в методах и средствах, которые 

позволяют регулярно наполнять их производственные программы 

достаточным количеством заказов для обеспечения экономической 

целесообразности их деятельности. 

Рассмотрены тенденции изменения внешних условий работы 

промышленных предприятий с точки зрения эволюций концепций управления 

производством и требований Индустрий 2.0. - 4.0. Выявлен ряд общих 

тенденций изменения условий работы предприятий. Это сокращение партий 

выпуска, снижение уровня повторяемости заказа, сокращение времени на 

подготовку производства и само производство, сокращение брака. 

Подавляющая часть отдельных выявленных тенденций может быть сведена к 

единой тенденции «кастомизации». Исследование данной тенденции 

показало, что она усиливает своё влияние и в ближайшее время станет нормой 

на многих рынках. Соответственно, процесс управления производственной 

программой современных малых и средних машиностроительных 

предприятий должен учитывать особенности работы в условиях 

кастомизированного производства. 

Проведено всестороннее исследование понятия «производственная 

программа» и определены его важнейшие характеристики, повторяющиеся в 

определениях различных исследователей: объем, номенклатура, ассортимент, 

сроки, требования к качеству. С учётом выявленного динамического характера 

данного понятия сформулировано его обновлённое определение. 

Производственная программа – это компромиссное решение по 

производству продукции с учётом текущих рыночных и ресурсных 
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ограничений, в котором определены: номенклатура и/или ассортимент, 

объёмы, требования по качеству, а также сроки и стоимость поставок.  

Производственная программа в данном контексте отличается от понятия 

«план производства» возможностью ее оперативной корректировки при 

появлении новых заказчиков.  

Выявлены два классификационных признака производственных 

программ: характеристики входящих изделий и особенности формирования в 

условиях кастомизации. По выявленным признакам составлена 

классификация производственных программ. 

В процессе исследования теории и практики планирования 

производственной программы был обнаружен циклический характер данного 

процесса. Был предложен состав этапов цикла планирования 

производственной программой: 1) формирование ПП; 2) оптимизация ПП; 3) 

выполнение ПП. 

Для каждого этапа планирования был систематизирован имеющийся 

методический инструментарий и составлена авторская классификация 

методов планирования производственной программой. Проведен 

качественный анализ методов в разрезе этапов управления и сделан вывод, что 

методы выполнения адаптированы под условия кастомизированного 

производства, а методы формирования и оптимизации производственной 

программы нуждаются в доработке.  

Показано, что использование известных методов группировки клиентов, 

таких как ABC-анализ, XYZ-анализ и RFM-анализ, не подходит для 

использования в условиях кастомизированного производства. Определено, 

что для стабильной работы в данных условиях необходимо концентрироваться 

на тех заказчиках, которые ориентированы на долгосрочные отношения 

(повторные заказы). Для характеристики данных заказчиков введена 

специальная категория «приоритетные заказчики». 

Для определения «приоритетных заказчиков» разработан специальный 

показатель «коэффициент потенциала заказчика», определяющий прирост 

последующих заказов относительно первого эталонного заказа. Разработан 

алгоритм расчёта данного показателя. Разработана методика прогнозирования 

данного показателя на основании общедоступных данных о клиентах, 

размещенных на сайтах предприятий, в единой системе государственной 
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статистики, в открытых сайтах проверки контрагентов. В работе 

использовалась информация, размещенная на сайте list-org. Установлено, что 

данный показатель может быть использован как на этапе формирования, так и 

на этапе оптимизации производственной программы. 

Разработан подход к оценке уровня кастомизации производства и 

каждого клиента в отдельности на основании повторяемости ассортиментных 

единиц, входящих в заказ. Определено, что существует гиперболическая 

зависимость коэффициента потенциала заказчика и уровня кастомизации 

заказа и выгодным для производителя является область кастомизации около 

60%. 

Разработан собственный методический подход к оптимизации 

производственной программы в условиях кастомизированного производства. 

Отличительной особенность математической модели оптимизации является 

использование в целевой функции будущего маржинального дохода, 

рассчитанного на основании коэффициента потенциала заказчика, и булевых 

переменных, учитывающих включение или невключение заказа в 

производственную программу.  

Установлено, что методический подход можно использовать для 

оптимизации формируемой производственной программы и в случае 

необходимости оперативного решения вопроса о включении или не 

включении «случайного» заказа в текущую выполняемую производственную 

программу. Проведена апробация данного подхода на примере двух разных 

предприятий. 

Рекомендации, перспективы дальнейшей разработки темы. 

Дальнейшая разработка темы настоящего диссертационного исследования 

связана со следующими направлениями: уточнение и совершенствование 

алгоритма прогнозирования коэффициента потенциала заказчика; 

дифференциация и определение специфических групп приоритетных 

заказчиков для различных отраслей и подотраслей промышленности; 

уточнение и совершенствование подхода к определению уровня кастомизации 

производства и отдельных заказчиков; развитие подхода к определению 

наиболее эффективной или допустимой области кастомизации производства. 
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Приложение А. Определения понятия «производственная программы» в 

отечественных научных статьях 

№ авторы (год) определение 

1 Асканова 

О.В. (2011) 
Под производственной программой автор понимает 

упорядоченный во времени перечень тактических и оперативных 

заданий, направленных на достижение конкретных целей по 

объему выпуска, номенклатуре, ассортименту и качеству 

продукции, учитывающих внутренние и внешние ограничения 

предприятия и обеспечивающих реализацию его функциональных 

стратегий [89] 

2 Асканова 

О.В. (2012) 
…производственная программа определяется как составная и 

взаимодействующая (в силу наличия обратных связей) часть 

системы управления хозяйствующим субъектом, в рамках которой 

посредством осуществления на разных уровнях управления 

системных функций разрабатываются и реализуются решения, 

направленные на рациональное формирование и эффективное 

выполнение производственной программы... [90] 

3 Бабкина Н.И. 

(2015) 

...производственная программа предприятия представлена как 

система, отражающая совокупность ориентированных в 

пространстве и во времени, согласованных по содержанию, 

исполнителям, срокам, обеспеченных ресурсами мероприятий 

производственно-технологического, организационного, 

социально-экономического и другого характера, направленных на 

решение единой проблемы, достижение единой цели. [91] 

4 Бадаш Х.З. 

(2006) 

Содержанием планирования производственной программы 

являются ответы на вопросы, какие изделия и в каком количестве 

должны быть произведены? [92] 

5 Бочкарёва 

Н.А. (2007) 

Производственная программа – это результат взаимодействия 

финансовой, маркетинговой, технической и производственной 

служб, определяющий объем, номенклатуру и сроки выпускаемой 

и реализуемой продукции в условиях рыночной конкуренции. [93] 

6 Гончарова 

Н.А. (2007) 

Производственная программа – рассчитанный в номенклатуре и 

объеме выпуска план производства продукции в действующих и 

ожидаемых, прогнозируемых ценах [94] 

7 Губанова 

Е.В., 

Орловцева 

О.М. (2015) 

Производственная программа – это эффективный план 

производства различных видов продукции в натуральном и 

стоимостном выражении в установленные сроки, учитывающий 

требования к её качеству, номенклатуре и ассортименту и 

разработанный на основе анализа рыночной конъюнктуры и 

внутренних производственных возможностей предприятия с 

применением методов научного управления [95] 

8 Демьяненко 

М.С. (2011) 
Производственная программа – это развернутый и подробный 

план производства и реализации продукции, отражающий объем, 

номенклатуру, ассортимент и качество продукции. [06] 
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№ авторы (год) определение 

9 Жарикова 

А.В., Осадчая 

О.П. (2014) 

В условиях рыночной экономики термин «производственная 

программа предприятия» означает план производства продукции 

или услуг с указанием видов, объемов и сроков в предстоящие 

периоды [97] 

10 Железняков 

С.С. (2012) 

Производственная программа предприятия – это план 

производства и реализации продукции, который представляет 

собой перечень производимой продукции (работ, услуг) 

определенного объема и качества, планируемых на перспективу. 

[98] 

11 Зомитев С.Ю. 

(2011) 

… производственная программа предприятия определяет по 

группам однородной продукции (позициям ассортимента) объем 

ее производства в натуральном и стоимостном выражении за 

определенный период времени (месяц, квартал, год). [99] 

12 Киреева Н.В., 

Галеев С.П. 

(2017) 

производственная программа – это совокупность наименований 

продукции, предназначенной для реализации покупателю в 

отчетном периоде, с указанием параметров качества, количества 

и сроков реализации продукции [100] 

13 Кокорев А.И., 

Кузьменко 

В.В. (2015) 

Производственная программа - это экономически обоснованный 

план организации производства и реализации 

конкурентоспособной продукции в натуральном и стоимостном 

выражении, разработанный на основе анализа рыночной 

конъюнктуры и внутренних технико-экономических 

возможностей предприятия, учитывающий перспективы его 

инновационного развития и вовлечение в воспроизводственный 

процесс всех видов ресурсных источников.  [101] 

14 Константинова 

Е.С. (2007) 

…как производственная программа – задание по объему, 

номенклатуре, ассортименту, количеству, срокам изготовления и 

стоимости подлежащих выпуску изделий, работ и услуг [102] 

15 Королев Д.А. 

(2015) 

Производственная программа является основным разделом 

годового и перспективного бизнес-плана развития предприятия. 

Она включает в себя годовые планы производства и реализации 

продукции по номенклатуре, ассортименту и качеству в 

натуральном и стоимостном выражениях, а также отражает 

основные направления и задачи развития предприятия в 

плановом периоде. [103] 

16 Куимов В.В.,  

Рагозина М.А. 

(2011) 

Огромное значение для обеспечения эффективности управления 

предприятиями ОПК имеет стратегическое планирование, в 

системе которого важным элементом является формирование 

производственной программы предприятия (ППП), 

учитывающее степень соответствия потенциала роста объема 

производства продукта экономическому потенциалу 

предприятия. [104] 

17 Кучиева З.З. 

(2011) 

Производственная программа предприятия (ППП) – это 

развернутый план производства и реализации продукции, 

отражающий объем, номенклатуру, ассортимент продукции, 

устанавливаемый, исходя из потребностей рынка и 

производственных возможностей предприятия.  [105] 
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№ авторы (год) определение 

18 Кучиева З.З. 

(2012) 

Под производственной программой понимается предполагаемый 

объем производства и реализации продукции на предстоящий 

период (как правило, на год) по номенклатуре, ассортименту и 

качеству, обеспечивающий полное удовлетворение потребностей 

рынка сбыта, получение максимальной прибыли с учетом реальных 

возможностей хозяйствующего субъекта. [106] 

19 Кушнер 

А.А. (2010) 

Производственная программа – это эффективный план производства 

различных видов продукции в натуральном и стоимостном 

выражении в установленные сроки, учитывающий требования к её 

качеству, номенклатуре и ассортименту и разработанный на основе 

анализа рыночной конъюнктуры и внутренних производственных 

возможностей предприятия с применением методов научного 

управления. [107] 

20 Кушнер 

А.А. (2011) 

Производственная программа - это план производства различных 

видов продукции в натуральном и стоимостном выражении в 

установленные сроки, учитывающий требования к её качеству, 

номенклатуре, ассортименту и разработанный на основе анализа 

рыночной конъюнктуры и внутренних производственных 

возможностей предприятия с применением методов научного 

управления. [108] 

21 Левко В.А., 

Сычева 

Е.М. (2012) 

Основная цель предприятия и ее подразделений реализуется в 

результате выполнения производственной программы, которой 

определяется перечень изделий, их количество, сроки и стоимость 

изготовления. [109] 

22 Лютова 

И.И. (2012) 

Анализ выполнения производственной программы должен включать 

в себя анализ всех ее составляющих элементов, а именно: анализ 

ассортимента выпускаемой продукции; анализ обеспеченности 

материальными ресурсами; анализ портфеля заказов и спроса на 

выпускаемую продукцию; анализ конкурентоспособности 

продукции; анализ качества выпускаемой продукции; анализ 

обеспеченности трудовыми ресурсами. [110] 

23 Мачин К.А. 

(2016) 

Для промышленных предприятий, сконцентрированных на 

производстве продукции, основными проблемными аспектами 

становятся риски связанные с ядром хозяйственной деятельности, 

которым является производственная программа. [111] 

24 Мицель 

А.А., 

Зедина М.А. 

(2012) 

Под производственной программой понимаются номенклатура и 

объем выпуска продукции. … в наибольшей степени учитывает 

запросы потребителей, отвечает структуре ресурсов предприятия и 

обеспечивает наилучшие результаты его деятельности по принятым 

критериям. [112] 

25 Падерин 

И.Д. (2015) 

Производственная программа служит основой системы 

планирования на предприятии. Важнейшими проблемами 

производственной программы являются определение спроса на 

продукцию и оптимизация ее структуры. [113] 

26 Панюков 

А.В., 

Телегин 

В.А. (2011) 

Производственная программа - это комплексное задание по выпуску 

и реализации продукции определенного ассортимента и качества в 

натуральных и стоимостных показателях, ориентированных на 

достижение целей предприятия. [114] 
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27 Перепечаева 

Е.С. (2014) 

Производственная программа промышленного предприятия 

представляет собой объем производства продукции, его 

качественные характеристики и ассортимент. [115] 

28 Познышева 

Н.О. (2009) 

Производственная программа — это план производства и 

использования продукции. Она характеризуется определенными 

внешними и внутренними взаимосвязями, которые можно 

объединить в следующие однородные группы: расход 

ограниченных ресурсов..., определение потребности в ресурсах..., 

расход каждого вида продукции..., расход продукции, полученной 

от переработки..., объемы реализации продукции... [116] 

29 Потрывайло 

М.Н. (2011) 

…под производственной программой следует понимать сеть 

планов... План производства — это задание по производству 

продукции определенного вида, количества и установленной 

номенклатуры, он отражает характеристику и качество 

продукции. Производственная программа — более широкое 

понятие... Производственная программа предприятия включает 

комплекс мероприятий по производству, реализации, а также 

обеспечению выпуска продукции на плановый период.  [117] 

30 Пяткин В.В.,  

Королёв В.А.,  

Колчин А.И. 

(2017) 

В процессе формирования производственной программы 

предприятий, работающих по заказам, необходимо анализировать 

и учитывать как информацию о внешней среде (данные анализа 

рынка) так и о внутренней среде (баланс мощностей, отчеты за 

прошлые годы о выпуске и себестоимости продукции). Самой 

большой неопределенностью при этом является определение 

плановых значений суммарных объемов заказов на производство 

продукции. [118] 

31 Рагозина 

М.А., Левко 

В.А., Лячин 

В.И. (2014) 

Адаптивное планирование производственной программы 

предприятия представляет собой непрерывный процесс 

планирования структуры и объема производства продукции, 

обусловленный необходимостью приспособления 

производственной программы предприятия к изменению наиболее 

существенных факторов внешней и внутренней среды, 

характеризующихся высоким уровнем неопределенности.  [119] 

32 Рахматулина 

Э.Ф. (2007) 

Производственная программа – основной раздел перспективного 

и годового бизнес-плана развития предприятия, представляющий 

собой систему плановых заданий по выпуску продукции 

установленной номенклатуры, ассортимента и качества в 

натуральном и стоимостном выражениях, предназначенной для 

удовлетворения потребностей народного хозяйства. [120] 

33 Сюлина С.П. 

(2014) 

Под бюджетом производства продукции (производственной 

программой) будем понимать основный раздел текущего и 

перспективного планов развития предприятия производственного 

назначения, в котором на основе результатов маркетингового 

анализа следует исчислить объемы производства продукции. Он 

должен охватывать качество и ассортимент, объем выпуска 

различных видов продукции в натуральном и стоимостном 

выражении с разделением по кварталам. [121] 
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34 Файзрахманов 

Р.А., Скирюк 

О.С. (2011) 

В процессе формирования программы должны учитываться 

действующие и планируемые производственные мощности, 

потребности в материалах, стратегии потенциальных 

поставщиков в отношении цен и объемов производства, стратегии 

снабжения и т.д. При этом производственная программа является 

интегрирующим, связующим этапом в планировании, на этом 

этапе от принятых решений напрямую зависят следование общей 

стратегии предприятия, прибыль, ассортимент выпускаемой 

продукции. [122] 

35 Хлынин Э.В. 

(2018) 

Планирование производственной программы предприятия 

предусматривает определение ассортимента и объема продукции, 

которая должна быть произведена. В рамках планирования 

производственной программы также устанавливается качество 

продукции. [123] 

36 Хусаинов 

Г.А. (2007) 

В условиях кризиса производственная программа представляет 

собой план наработки готовой продукции по номенклатуре и 

ассортименту с учетом всех имеющихся производственных 

мощностей предприятия, с разбивкой по дням наработки 

конкретного вида продукции с ориентацией на достижение 

положительного денежного потока и максимизацию прибыли. 

[124] 

37 Хусаинов 

Г.А. (2009) 

По нашему мнению, производственную программу необходимо 

рассматривать со следующих позиций: I. Бизнес план, II. Годовая 

производственная программа, III. Месячный план производства, 

IV. Оперативный календарный план производства [125] 
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Приложение Б. Анализ определений понятия «производственная 

программы» в отечественных научных статьях 

п/п 
автор(ы) исследуемых 

определений 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

1 Асканова О.В. (2011) п р а н о к     6 

2 Демьяненко М.С. (2011) п р а н о к     6 

3 Кучиева З.З. (2012) п р а н о к     6 

4 Королев Д.А. (2015) п р а н   к   ц 6 

5 Сюлина С.П. (2014) п   а н о к   ц 6 

6 Константинова Е.С. 

(2007) 

п   а н о   с ц 6 

7 Губанова Е.В., 

Орловцева О.М. (2015) 

п   а н   к с ц 6 

8 Кушнер А.А. (2010) п   а н   к с ц 6 

9 Кушнер А.А. (2011) п   а н   к с ц 6 

10 Кучиева З.З. (2011) п р а н о       5 

11 Панюков А.В., Телегин 

В.А. (2011) 

п р а     к   ц 5 

12 Потрывайло М.Н. (2011) п р   н о к     5 

13 Рахматулина Э.Ф. (2007) п   а н   к   ц 5 

14 Познышева Н.О. (2009) п р   н о       4 

15 Кокорев А.И., Кузьменко 

В.В. (2015) 

п р   н       ц 4 

16 Киреева Н.В., Галеев 

С.П. (2017) 

  р     о к с   4 

17 Железняков С.С. (2012) п р     о к     4 

18 Перепечаева Е.С. (2014) п   а   о к     4 

19 Зомитев С.Ю. (2011) п   а   о     ц 4 

20 Файзрахманов Р.А., 

Скирюк О.С. (2011) 

п   а   о     ц 4 

21 Бочкарёва Н.А. (2007) п     н о   с   4 

22 Жарикова А.В., Осадчая 

О.П. (2014) 

п     н о   с   4 

23 Гончарова Н.А. (2007) п     н о     ц 4 

24 Хлынин Э.В. (2018)     а   о к     3 

25 Лютова И.И. (2012) п   а     к     3 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

26 Мицель А.А., Зедина 

М.А. (2012) 

п     н о       3 

27 Левко В.А., Сычева Е.М. 

(2012) 

        о   с ц 3 

28 Пяткин В.В., Королёв 

В.А., Колчин А.И. (2017) 

п       о     ц 3 

29 Хусаинов Г.А. (2007)     а н         2 

30 Куимов В.В., Рагозина 

М.А. (2011) 

п       о       2 

31 Рагозина М.А., Левко 

В.А., Лячин В.И. (2014) 

п       о       2 

32 Бадаш Х.З. (2006)         о       1 

33 Бабкина Н.И. (2015)             с   1 

34 Мачин К.А. (2016)               ц 1 

35 Хусаинов Г.А. (2009) п               1 

36 Асканова О.В. (2012)                 0 

37 Падерин И.Д. (2015)                 0 
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Приложение В. Основные характеристики методов оперативно-производственного планирования 

Метод 

выполнения 

ПП 

Базовые внутренние 

цели 

Система 

централизованного 

управления 

производством 

Реализуемая схема 

производственного процесса 

Система карточек Носитель заданий 

на производство 

Kanban - скорейшее 

выполнение заказов 

потребителей; 

- ограничение 

запасов в 

производственных 

цепочках. 

система вытягивания весь процесс разделён на циклы, 

между ними созданы 

минимальные запасы, для 

сопряжения циклов 

используются карточки 

вытягивания НзП/материалов с 

предыдущих циклов 

- канбан изъятия по 

заявке потребителя 

- канбан производства 

деталей и сборок  

- канбан поставок для 

снабжения 

карточки канбан 

Sinchro 

MRP 

- скорейшее 

выполнение заказов 

потребителей; 

- ограничение 

запасов в 

производственных 

цепочках. 

система вытягивания 

и synchro-MRP 

control - 

централизованные 

разрешения на 

производство внутри 

системы Канбан 

весь процесс разделён на циклы, 

между ними созданы 

минимальные запасы, для 

сопряжения циклов 

используются карточки 

вытягивания НзП/материалов с 

предыдущих циклов 

- карты 

транспортировки – 

Synchro 1 (C-kanban) 

- карты 

производства/заказа – 

Synchro 2 (P-kanban) 

карточки Sinchro 

MRP 

ConWIP - системное 

ограничение 

общего объёма 

запасов 

незавершённого 

производства на 

линии 

специалисты по 

производству и 

управлению 

запасами, которые 

оперативно 

формируют и 

корректируют 

backlog list 

линия из рабочих станций, перед 

ней backlog list детали 

перемещаются в стандартных 

контейнерах, количество деталей 

в контейнере сбалансировано по 

узкому месту, карточки ConWIP 

по одной на каждую рабочую 

станцию плюс ещё одна для 

сдачи ГП / запуска новой партии 

деталей 

карточки ConWIP - 

"свободное место" для 

пропуска деталей на 

производственную 

линию для обработки 

backlog list - 

упорядоченный 

оперативный 

производственный 

план для линии 
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Метод 

выполнения 

ПП 

Базовые внутренние 

цели 

Система 

централизованного 

управления 

производством 

Реализуемая схема производственного 

процесса 

Система 

карточек 

Особый 

носитель 

заданий на 

производство 

Kanban-

ConWIP 

- скорейшее выполнение 

заказов потребителей; 

- системное ограничение 

общего объёма запасов 

незавершённого 

производства на линии 

система 

вытягивания 

линия состоит из рабочих станций, с 

каждой партией ходит одновременно 

два типа карточек: карточки Канбан для 

связи смежных станций, карточки  

ConWIP для контроля запасов на всей 

линии в целом 

- карточки 

Канбан 

- карточки 

ConWIP 

Карточки 

Канбан 

Карточки 

ConWIP 

BOA - 

LOOR 

- рыночные цели: время 

выполнения заказа, 

отклонения от графика 

выпуска; 

- производственные 

цели: загрузка 

оборудования, уровень 

запасов на производстве; 

- рентабельность 

производственное 

планирование и 

контроль с 

интегрированным 

методом BOA - 

LOOR 

модель воронки и выходящая из неё 

диаграмма пропускной способности, 

позволяющая одновременно 

контролировать все четыре показателя: 

время выполнения заказа, отклонения 

от графика выпуска, загрузка 

оборудования, уровень запасов на 

производстве 

отсутствует отсутствует 

OPT – DBR - локализация "узкого 

места"; 

- обеспечение 

достаточного уровня 

загрузки "узкого места"; 

- контроль уровня 

запасов перед "узким 

местом". 

система "барабан-буфер-верёвка": 

• "барабан" - "узкое место" в процессе, 

• "буфер" -  запас НзП перед узким местом, 

• "верёвка" - система мониторинга работы 

"барабана" и регулирования "буфера" перед ним 

отсутствует отсутствует 
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Метод 

выполнения 

ПП 

Базовые 

внутренние цели 

Система 

централизованного 

управления 

производством 

Реализуемая схема 

производственного процесса 

Система карточек Особый 

носитель 

заданий на 

производство 

POLCA - скорейшее 

выполнение 

заказов 

потребителей 

HL/MRP - 

планирование и 

координация 

движения материалов 

от внешних 

поставщиков и через 

внутренние ячейки в 

соответствии с датами 

поставки 

всё производство - 

совокупность ячеек QRM (у 

каждой свой FTMS), исходя 

из заказов потребителей 

HL/MRP формирует для 

каждой ячейки свой 

перечень работ, сопряжение 

ячеек - это 

накладывающиеся друг на 

друга циклы парного 

взаимодействия на базе 

карточек POLCA и дат 

авторизации из перечня 

работ 

карточки POLCA: 

 - карты парного 

взаимодействия смежных 

ячеек QRM, где одна 

ячейка это источник, а 

вторая получатель, 

- сообщение ячейки 

источнику о свободной 

производственной 

мощности ячейки 

получателя 

- разрешение для ячейки 

источника взять 

очередную работу из 

перечня работ 

перечни работ 

для ячеек QRM 

Push / Pull целевая функция в 

рамках Процессов 

принятия решения 

Маркова (Markov 

Decision Processes 

– MDP) 

гибридная стратегия 

управления, в рамках 

которой начальные 

этапы производства 

подчиняются 

политике 

выталкивания (push), 

а завершающие – 

политике вытягивания 

«Parallel four stage 

production/inventory system» 

(параллельная 

четырёхступенчатая система 

производства/запасов). 

отсутствует отсутствует 
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Метод 

выполнения 

ПП 

Базовые внутренние цели Система 

централизованного 

управления 

производством 

Реализуемая схема 

производственного процесса 

Система 

карточек 

Особый носитель 

заданий на 

производство 

PBC обеспечение 

гарантированных поставок 

разнообразных 

комплектующих для 

производства сложных 

конструкций по системе JIT 

гибкая система 

управления 

производственными 

программами на 

основе JIT, в рамках 

которой один цикл 

управления одной 

программой делится 

на ряд одинаковых 

периодов времени 

Наложенные друг на друга циклы 

управления производственными 

программами со смещением 

каждого последующего цикла 

относительно предыдущего на 

один период дальше во времени. 

Этапами одного цикла могут быть: 

сбор заказов, производственное 

совещание, обработка данных, 

производство деталей, выпуск 

продукции, продажи и поставки. 

отсутствует Формализованный 

результат этапов: 

сбор заказов и 

производственное 

совещание 

Corma - максимально возможное 

использование 

производственных 

мощностей; 

- максимально короткие 

сроки выполнения заказов; 

- максимально оперативное и 

своевременное пополнение 

производственных запасов 

система 

отслеживания 

загрузки 

критических 

производственных 

мощностей и 

оперативной 

дозагрузки их 

заказами на 

пополнение запасов 

«смешанное производство» – 

производство, критические 

производственные мощности 

которого одновременно 

используются и для производства 

на склад и для производства по 

заказам 

отсутствует - заказы от 

внешних 

потребителей; 

- заказы на 

пополнение 

запасов. 
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Приложение Г. Данные о продажах ООО «Гидронт» 

№ дата клиент сумма номенклатура 

1 15.01.2015 97 65 426 244 

2 15.01.2015 97 65 426 244 

3 06.05.2015 269 124 628 244 

4 13.07.2015 269 124 628 249 

5 13.01.2015 269 22 971 60 

6 19.02.2015 276 8 566 211 

7 14.01.2015 61 5 559 213 

8 14.01.2015 61 5 559 208 

9 14.01.2015 269 118 275 150 

10 18.05.2015 89 71 369 217 

11 19.01.2015 137 35 632 108 

12 16.04.2015 81 72 277 266 

13 16.04.2015 55 28 285 265 

14 02.12.2015 20 983 018 244 

15 17.09.2015 20 983 018 244 

16 02.12.2015 20 983 018 244 

17 01.03.2016 20 983 018 244 

18 20.07.2015 20 983 018 136 

19 10.11.2015 20 983 018 136 

20 17.05.2016 20 983 018 244 

21 17.09.2015 20 983 018 244 

22 02.12.2015 20 983 018 136 

23 28.10.2015 20 983 018 244 

24 13.08.2015 20 983 018 136 

25 13.01.2016 20 983 018 244 

26 02.12.2015 20 983 018 244 

27 17.09.2015 20 983 018 136 

28 13.01.2016 20 983 018 136 

29 23.04.2015 20 983 018 244 

30 20.10.2015 20 983 018 244 

31 03.06.2015 20 983 018 244 

32 12.02.2016 20 983 018 244 

33 23.04.2015 20 983 018 244 

34 28.10.2015 20 983 018 244 

35 13.05.2015 20 983 018 244 

36 13.05.2015 20 983 018 239 

37 20.01.2015 79 9 026 150 

38 20.01.2015 79 9 026 124 

39 03.02.2015 262 13 476 169 

40 03.02.2015 262 13 476 169 

41 03.02.2015 262 13 476 235 

42 23.01.2015 10 8 696 285 



200 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

43 23.01.2015 10 8 696 30 

44 22.01.2015 269 43 699 244 

45 02.02.2015 124 6 365 150 

46 02.02.2015 124 6 365 124 

47 28.01.2015 21 2 334 52 

48 22.01.2015 79 41 407 244 

49 22.01.2015 79 41 407 124 

50 14.04.2015 152 1 508 54 

51 29.01.2015 71 279 000 141 

52 21.01.2015 79 167 550 154 

53 21.01.2015 41 3 677 124 

54 29.01.2015 76 13 526 169 

55 21.01.2015 182 66 266 58 

56 21.01.2015 182 66 266 58 

57 21.01.2015 239 22 966 124 

58 21.01.2015 239 22 966 124 

59 21.01.2015 239 22 966 151 

60 04.02.2015 106 118 810 124 

61 04.02.2015 106 118 810 244 

62 16.04.2015 49 180 351 244 

63 10.03.2015 4 30 120 169 

64 10.03.2015 4 30 120 169 

65 22.01.2015 155 4 097 150 

66 22.01.2015 155 4 097 124 

67 03.02.2015 269 11 189 148 

68 22.01.2015 269 11 189 60 

69 22.01.2015 269 11 189 148 

70 22.01.2015 269 11 189 148 

71 03.06.2015 178 195 656 28 

72 23.01.2015 274 3 970 126 

73 26.01.2015 183 15 229 60 

74 26.01.2015 61 9 108 208 

75 26.01.2015 61 9 108 231 

76 26.01.2015 61 9 108 213 

77 23.01.2015 20 6 376 136 

78 25.03.2015 14 79 407 273 

79 29.01.2015 59 10 845 136 

80 21.04.2015 59 10 845 208 

81 29.01.2015 59 10 845 150 

82 21.04.2015 59 10 845 222 

83 21.04.2015 59 10 845 82 

84 17.03.2015 141 24 869 262 

 

 



201 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

85 29.04.2015 158 75 255 126 

86 29.04.2015 158 75 255 81 

87 29.04.2015 158 75 255 244 

88 29.04.2015 158 75 255 146 

89 29.04.2015 158 75 255 244 

90 30.01.2015 228 28 914 124 

91 30.01.2015 228 28 914 246 

92 28.01.2015 79 6 813 150 

93 28.01.2015 79 6 813 124 

94 27.01.2015 211 9 107 60 

95 13.07.2015 269 15 508 237 

96 21.04.2015 269 15 508 54 

97 28.04.2015 269 15 508 46 

98 18.05.2015 269 15 508 237 

99 18.05.2015 269 15 508 124 

100 28.04.2015 269 15 508 170 

101 28.04.2015 269 15 508 309 

102 14.04.2015 163 16 531 169 

103 14.04.2015 163 16 531 169 

104 25.02.2015 264 13 372 151 

105 25.02.2015 264 13 372 124 

106 29.01.2015 104 43 666 244 

107 29.01.2015 104 43 666 244 

108 03.02.2015 269 7 173 234 

109 28.01.2015 91 13 941 169 

110 29.01.2015 27 140 719 8 

111 28.04.2015 194 73 882 169 

112 05.02.2015 228 11 626 150 

113 05.02.2015 228 11 626 124 

114 13.05.2015 183 60 170 22 

115 13.05.2015 183 60 170 22 

116 13.05.2015 183 60 170 22 

117 13.05.2015 183 60 170 22 

118 07.04.2015 183 60 170 242 

119 07.04.2015 183 60 170 278 

120 07.04.2015 183 60 170 124 

121 03.06.2015 183 86 686 22 

122 03.06.2015 183 86 686 22 

123 03.06.2015 183 86 686 22 

124 03.06.2015 183 86 686 9 

125 03.06.2015 183 86 686 243 

126 07.04.2015 183 86 686 279 

 

 



202 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

127 03.06.2015 183 86 686 124 

128 03.06.2015 183 86 686 18 

129 03.06.2015 183 86 686 22 

130 25.05.2015 183 121 359 124 

131 25.05.2015 183 121 359 242 

132 25.05.2015 183 121 359 22 

133 25.05.2015 183 121 359 22 

134 07.04.2015 183 121 359 278 

135 06.02.2015 183 40 412 104 

136 07.04.2015 115 218 400 4 

137 15.04.2015 24 115 327 237 

138 15.04.2015 24 115 327 237 

139 07.04.2015 24 115 327 35 

140 03.02.2015 79 132 956 151 

141 02.02.2015 99 1 856 57 

142 02.04.2015 197 34 635 277 

143 18.03.2015 119 14 071 316 

144 27.02.2015 95 6 590 36 

145 27.02.2015 95 6 590 57 

146 27.02.2015 95 6 590 36 

147 06.04.2015 19 2 914 136 

148 06.04.2015 19 2 914 36 

149 06.04.2015 19 17 408 136 

150 06.04.2015 19 17 408 36 

151 06.04.2015 19 17 408 220 

152 03.02.2015 269 10 982 218 

153 03.02.2015 269 10 982 147 

154 03.02.2015 269 10 982 124 

155 03.02.2015 269 69 509 244 

156 16.02.2015 216 6 374 36 

157 27.03.2015 21 1 970 52 

158 18.03.2015 116 148 017 270 

159 06.05.2015 156 14 991 73 

160 10.02.2015 211 7 946 111 

161 09.02.2015 79 13 735 244 

162 09.02.2015 79 13 735 124 

163 09.02.2015 79 13 735 124 

164 13.05.2015 20 729 069 216 

165 16.03.2015 20 729 069 216 

166 16.04.2015 20 729 069 216 

167 10.02.2015 20 729 069 216 

168 06.02.2015 139 11 998 124 

 

 



203 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

169 06.02.2015 139 11 998 151 

170 06.02.2015 139 11 998 150 

171 09.02.2015 105 14 591 27 

172 11.02.2015 61 29 873 208 

173 11.02.2015 61 29 873 169 

174 09.02.2015 155 16 844 124 

175 09.02.2015 155 16 844 150 

176 10.02.2015 245 14 041 150 

177 09.02.2015 61 35 138 220 

178 11.02.2015 61 35 138 220 

179 11.02.2015 183 39 797 104 

180 11.02.2015 61 6 980 87 

181 11.02.2015 61 6 980 124 

182 11.02.2015 61 6 980 150 

183 11.02.2015 254 14 068 71 

184 11.02.2015 254 14 068 108 

185 01.06.2015 104 77 134 244 

186 20.04.2015 104 77 134 244 

187 20.04.2015 104 77 134 244 

188 01.06.2015 104 77 134 244 

189 01.06.2015 104 77 134 244 

190 06.07.2015 104 77 134 244 

191 06.07.2015 104 77 134 244 

192 01.06.2015 104 77 134 244 

193 07.05.2015 70 44 640 56 

194 03.04.2015 70 44 640 52 

195 06.07.2015 70 44 640 169 

196 07.05.2015 70 44 640 18 

197 07.05.2015 70 44 640 301 

198 29.06.2015 70 44 640 169 

199 07.05.2015 70 44 640 52 

200 11.02.2015 61 48 336 169 

201 19.05.2015 119 65 407 212 

202 13.02.2015 137 12 058 150 

203 11.03.2015 242 26 817 151 

204 11.03.2015 242 26 817 124 

205 23.03.2015 242 26 817 151 

206 23.03.2015 242 26 817 124 

207 31.03.2015 178 83 372 29 

208 12.02.2015 145 364 916 277 

209 23.03.2015 77 215 935 28 

210 17.02.2015 211 13 058 30 

 

 



204 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

211 17.02.2015 211 13 058 60 

212 17.02.2015 211 13 058 36 

213 17.02.2015 211 13 058 60 

214 16.02.2015 165 2 783 86 

215 19.05.2015 24 88 993 237 

216 15.04.2015 24 88 993 35 

217 19.05.2015 24 88 993 237 

218 23.04.2015 79 19 290 21 

219 17.02.2015 156 4 706 172 

220 17.03.2015 183 17 566 22 

221 19.02.2015 141 5 373 36 

222 17.02.2015 183 3 350 224 

223 30.06.2015 183 176 639 278 

224 30.06.2015 183 176 639 124 

225 30.06.2015 183 176 639 242 

226 30.06.2015 183 176 639 22 

227 30.06.2015 183 176 639 22 

228 30.06.2015 183 176 639 22 

229 30.06.2015 183 176 639 22 

230 30.06.2015 183 176 639 22 

231 07.05.2015 163 38 065 285 

232 25.05.2015 80 24 429 35 

233 30.04.2015 155 38 926 246 

234 30.04.2015 155 38 926 52 

235 16.07.2015 155 38 926 43 

236 30.04.2015 155 38 926 299 

237 30.04.2015 155 38 926 151 

238 16.07.2015 155 38 926 219 

239 30.04.2015 155 38 926 150 

240 30.04.2015 155 38 926 55 

241 30.04.2015 155 38 926 124 

242 30.04.2015 155 38 926 22 

243 30.04.2015 155 38 926 22 

244 30.04.2015 155 38 926 124 

245 30.04.2015 155 38 926 124 

246 30.04.2015 155 38 926 124 

247 30.04.2015 155 38 926 253 

248 22.04.2015 183 37 425 296 

249 26.02.2015 20 8 398 237 

250 13.05.2015 20 8 398 237 

251 24.02.2015 198 8 200 290 

252 24.02.2015 198 8 200 245 

 

 



205 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

253 24.02.2015 198 8 200 107 

254 24.02.2015 198 8 200 114 

255 24.02.2015 198 8 200 129 

256 24.02.2015 198 8 200 85 

257 24.02.2015 198 8 200 111 

258 19.02.2015 104 2 400 82 

259 13.05.2015 151 9 546 103 

260 13.05.2015 151 9 546 67 

261 13.05.2015 151 9 546 67 

262 13.05.2015 151 9 546 104 

263 05.03.2015 44 327 300 245 

264 05.03.2015 44 327 300 136 

265 19.02.2015 108 4 292 32 

266 19.02.2015 108 4 292 51 

267 19.02.2015 108 4 292 2 

268 19.02.2015 108 4 292 55 

269 19.02.2015 108 4 292 150 

270 19.02.2015 211 12 940 57 

271 01.04.2015 133 3 842 95 

272 27.02.2015 65 5 962 115 

273 25.02.2015 239 21 715 124 

274 25.02.2015 239 21 715 151 

275 25.02.2015 239 21 715 124 

276 04.03.2015 19 10 378 36 

277 04.03.2015 19 10 378 136 

278 04.03.2015 19 10 378 220 

279 25.02.2015 210 3 373 234 

280 27.02.2015 245 38 878 150 

281 18.06.2015 73 142 206 213 

282 18.06.2015 73 142 206 82 

283 18.06.2015 73 142 206 161 

284 18.06.2015 73 142 206 162 

285 18.06.2015 73 142 206 162 

286 25.02.2015 211 16 992 36 

287 25.02.2015 211 16 992 30 

288 25.02.2015 211 16 992 49 

289 26.02.2015 99 2 553 57 

290 17.04.2015 106 63 680 124 

291 17.04.2015 106 63 680 244 

292 17.04.2015 106 63 680 250 

293 17.04.2015 106 63 680 244 

294 25.02.2015 269 25 399 60 

 

 



206 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

295 27.02.2015 211 36 578 244 

296 27.02.2015 245 5 782 150 

297 27.02.2015 245 5 782 150 

298 27.02.2015 245 5 782 124 

299 16.07.2015 20 21 027 237 

300 02.03.2015 211 9 985 30 

301 02.03.2015 211 9 985 60 

302 02.03.2015 211 9 985 60 

303 02.03.2015 211 9 985 36 

304 02.03.2015 211 9 985 36 

305 02.03.2015 211 9 985 36 

306 02.03.2015 211 9 985 36 

307 04.03.2015 79 6 083 150 

308 04.03.2015 79 6 083 124 

309 17.06.2015 71 232 596 309 

310 12.03.2015 43 17 255 124 

311 12.03.2015 43 17 255 124 

312 12.03.2015 43 17 255 251 

313 12.03.2015 43 17 255 150 

314 12.03.2015 43 17 255 244 

315 12.03.2015 43 17 255 244 

316 12.03.2015 43 17 255 244 

317 12.03.2015 43 17 255 220 

318 12.03.2015 43 17 255 215 

319 03.03.2015 20 50 472 84 

320 04.03.2015 182 77 072 216 

321 04.03.2015 182 77 072 58 

322 05.03.2015 108 2 610 253 

323 05.03.2015 45 12 435 36 

324 05.03.2015 45 12 435 36 

325 04.03.2015 211 11 300 36 

326 05.03.2015 186 37 175 151 

327 05.03.2015 186 37 175 246 

328 05.03.2015 186 37 175 124 

329 17.06.2015 207 1 849 225 

330 28.05.2015 183 72 065 22 

331 22.04.2015 183 72 065 242 

332 28.05.2015 183 72 065 18 

333 14.04.2015 183 72 065 242 

334 14.04.2015 183 72 065 124 

335 22.04.2015 183 72 065 279 

336 22.04.2015 183 72 065 124 

 

 



207 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

337 28.05.2015 183 72 065 9 

338 28.05.2015 183 72 065 22 

339 28.05.2015 183 72 065 22 

340 28.05.2015 183 72 065 22 

341 03.06.2015 167 3 775 100 

342 03.06.2015 167 3 775 183 

343 03.06.2015 167 3 775 200 

344 03.06.2015 167 3 775 101 

345 01.06.2015 24 25 283 35 

346 17.07.2015 24 25 283 237 

347 17.07.2015 24 25 283 237 

348 17.07.2015 24 25 283 237 

349 17.07.2015 24 25 283 237 

350 14.04.2015 273 4 157 284 

351 22.05.2015 56 10 078 298 

352 29.04.2015 50 40 483 282 

353 29.04.2015 50 40 483 214 

354 29.04.2015 50 40 483 13 

355 29.04.2015 50 40 483 53 

356 29.04.2015 50 40 483 35 

357 20.07.2015 50 40 483 13 

358 29.04.2015 50 40 483 143 

359 20.03.2015 185 544 280 140 

360 10.03.2015 269 43 756 60 

361 10.03.2015 187 77 510 36 

362 10.03.2015 187 77 510 136 

363 10.03.2015 187 77 510 310 

364 10.03.2015 187 77 510 202 

365 10.03.2015 187 77 510 198 

366 12.03.2015 104 83 782 244 

367 12.03.2015 104 83 782 244 

368 26.05.2015 198 163 521 37 

369 19.03.2015 228 19 367 246 

370 19.03.2015 228 19 367 124 

371 22.05.2015 27 8 012 36 

372 22.05.2015 27 8 012 36 

373 22.05.2015 27 8 012 36 

374 22.05.2015 27 8 012 36 

375 22.05.2015 27 8 012 36 

376 22.05.2015 27 8 012 36 

377 22.05.2015 27 8 012 136 

378 12.03.2015 241 18 140 146 

 

 



208 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

379 12.03.2015 241 18 140 81 

380 20.05.2015 215 6 498 58 

381 19.03.2015 29 6 497 36 

382 12.03.2015 187 1 142 198 

383 16.03.2015 129 13 208 46 

384 16.03.2015 129 13 208 173 

385 27.03.2015 144 27 857 150 

386 27.05.2015 156 17 650 150 

387 27.05.2015 156 17 650 124 

388 27.03.2015 156 4 251 172 

389 21.05.2015 156 46 123 278 

390 17.03.2015 224 43 867 277 

391 05.05.2015 18 74 943 37 

392 17.03.2015 269 5 774 60 

393 19.03.2015 228 26 260 124 

394 19.03.2015 228 26 260 246 

395 03.06.2015 183 21 017 70 

396 29.04.2015 115 186 046 4 

397 03.07.2015 68 273 312 34 

398 03.07.2015 68 273 312 167 

399 03.07.2015 68 273 312 177 

400 03.07.2015 68 273 312 224 

401 03.07.2015 68 273 312 224 

402 03.07.2015 68 273 312 237 

403 03.07.2015 68 273 312 60 

404 03.07.2015 68 273 312 36 

405 03.07.2015 68 273 312 268 

406 03.07.2015 68 273 312 232 

407 18.06.2015 69 405 487 269 

408 14.04.2015 214 21 216 36 

409 14.04.2015 214 21 216 89 

410 17.03.2015 17 319 83 

411 26.03.2015 43 18 256 150 

412 26.03.2015 43 18 256 136 

413 26.03.2015 43 18 256 162 

414 26.03.2015 43 18 256 220 

415 26.03.2015 43 18 256 215 

416 26.03.2015 43 18 256 124 

417 18.03.2015 245 905 136 

418 18.03.2015 61 3 952 283 

419 14.04.2015 84 33 409 271 

420 25.06.2015 86 192 360 169 

 

 



209 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

421 25.06.2015 86 192 360 169 

422 19.03.2015 35 42 674 61 

423 19.03.2015 79 1 131 136 

424 19.03.2015 211 13 125 36 

425 19.03.2015 211 13 125 36 

426 20.03.2015 211 14 940 61 

427 20.03.2015 211 14 940 172 

428 20.03.2015 211 14 940 36 

429 20.03.2015 211 14 940 36 

430 20.03.2015 211 14 940 36 

431 20.03.2015 211 14 940 36 

432 20.03.2015 211 14 940 30 

433 20.03.2015 211 14 940 60 

434 20.03.2015 211 14 940 60 

435 27.07.2015 269 65 160 36 

436 27.07.2015 269 65 160 13 

437 27.07.2015 269 65 160 35 

438 27.07.2015 269 65 160 35 

439 09.02.2016 21 45 583 244 

440 09.02.2016 21 45 583 244 

441 17.09.2015 21 45 583 124 

442 09.02.2016 21 45 583 124 

443 17.09.2015 21 45 583 124 

444 09.02.2016 21 45 583 244 

445 09.02.2016 21 45 583 43 

446 09.02.2016 21 45 583 124 

447 17.09.2015 21 45 583 124 

448 09.02.2016 21 45 583 124 

449 09.02.2016 21 45 583 124 

450 09.02.2016 21 45 583 124 

451 09.02.2016 21 45 583 247 

452 09.02.2016 21 45 583 43 

453 13.05.2015 208 11 960 81 

454 20.10.2015 20 342 344 216 

455 20.10.2015 20 342 344 216 

456 16.12.2015 20 342 344 216 

457 17.05.2016 20 342 344 216 

458 02.06.2015 20 342 344 216 

459 13.08.2015 20 342 344 216 

460 20.07.2015 20 342 344 216 

461 02.06.2015 20 342 344 216 

462 26.03.2015 83 8 114 52 

 

 



210 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

463 26.03.2015 83 8 114 60 

464 24.03.2015 211 4 505 36 

465 26.03.2015 251 10 397 150 

466 01.04.2015 6 3 714 155 

467 24.03.2015 171 6 997 64 

468 24.03.2015 171 6 997 169 

469 24.03.2015 171 6 997 155 

470 29.06.2015 174 13 807 169 

471 17.06.2015 22 91 900 162 

472 26.03.2015 172 7 218 33 

473 30.03.2015 269 3 202 89 

474 30.03.2015 269 3 202 136 

475 31.03.2015 228 21 065 246 

476 31.03.2015 228 21 065 124 

477 26.03.2015 61 1 440 85 

478 01.04.2015 79 5 597 124 

479 01.04.2015 79 5 597 150 

480 15.04.2015 64 41 341 169 

481 01.04.2015 20 77 900 150 

482 01.04.2015 20 77 900 246 

483 30.03.2015 198 204 232 244 

484 21.05.2015 127 129 070 270 

485 17.06.2015 183 3 786 103 

486 17.06.2015 183 3 786 102 

487 26.06.2015 269 26 985 105 

488 23.09.2015 269 26 985 299 

489 13.07.2015 269 26 985 299 

490 30.03.2015 181 13 406 211 

491 30.03.2015 198 633 136 

492 02.04.2015 182 44 019 58 

493 02.04.2015 182 44 019 58 

494 07.04.2015 146 52 672 250 

495 03.04.2015 187 70 522 36 

496 03.04.2015 187 70 522 310 

497 03.04.2015 187 70 522 202 

498 03.04.2015 187 70 522 198 

499 03.04.2015 187 70 522 203 

500 03.04.2015 187 70 522 202 

501 02.04.2015 211 12 750 60 

502 03.04.2015 20 19 594 244 

503 03.04.2015 20 19 594 109 

504 03.04.2015 20 19 594 136 

 

 



211 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

505 03.04.2015 20 19 594 150 

506 03.04.2015 20 19 594 124 

507 06.04.2015 269 5 667 60 

508 13.04.2015 79 5 916 150 

509 13.04.2015 79 5 916 136 

510 15.07.2015 115 176 686 4 

511 18.06.2015 159 20 100 205 

512 06.07.2015 152 74 704 52 

513 07.04.2015 177 41 033 81 

514 08.04.2015 146 339 124 

515 08.04.2015 61 1 206 113 

516 08.04.2015 79 28 709 220 

517 10.04.2015 104 49 266 244 

518 10.04.2015 104 49 266 244 

519 10.04.2015 104 49 266 244 

520 07.04.2015 211 20 471 57 

521 10.04.2015 18 167 948 277 

522 08.04.2015 97 1 540 89 

523 16.04.2015 21 29 548 17 

524 16.04.2015 21 29 548 56 

525 16.04.2015 21 29 548 285 

526 03.06.2015 183 11 748 119 

527 13.04.2015 16 1 865 222 

528 14.05.2015 26 96 487 274 

529 10.04.2015 211 5 539 172 

530 10.04.2015 245 4 815 152 

531 14.04.2015 245 4 815 124 

532 14.04.2015 245 4 815 152 

533 17.04.2015 113 41 348 244 

534 21.04.2015 269 167 031 150 

535 21.04.2015 269 167 031 244 

536 14.04.2015 274 9 546 107 

537 27.04.2015 61 5 362 148 

538 27.04.2015 61 5 362 81 

539 27.04.2015 61 5 362 150 

540 17.07.2015 39 16 324 209 

541 17.06.2015 39 16 324 211 

542 11.06.2015 39 16 324 207 

543 17.07.2015 39 16 324 211 

544 21.05.2015 156 132 777 278 

545 17.04.2015 112 1 053 57 

546 21.07.2015 139 44 738 151 

 

 



212 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

547 21.07.2015 139 44 738 124 

548 21.07.2015 139 44 738 250 

549 19.11.2015 266 55 259 182 

550 24.08.2015 266 55 259 182 

551 16.09.2015 266 55 259 182 

552 19.11.2015 266 55 259 182 

553 27.10.2015 266 55 259 182 

554 20.05.2015 136 204 774 256 

555 07.08.2015 20 181 074 124 

556 16.07.2015 20 181 074 124 

557 07.08.2015 20 181 074 136 

558 16.07.2015 20 181 074 136 

559 07.08.2015 20 181 074 109 

560 16.07.2015 20 181 074 109 

561 07.08.2015 20 181 074 150 

562 16.07.2015 20 181 074 251 

563 07.08.2015 20 181 074 251 

564 16.07.2015 20 181 074 150 

565 13.08.2015 20 181 074 124 

566 30.07.2015 20 181 074 124 

567 13.08.2015 20 181 074 136 

568 30.07.2015 20 181 074 136 

569 13.08.2015 20 181 074 109 

570 30.07.2015 20 181 074 109 

571 13.08.2015 20 181 074 150 

572 30.07.2015 20 181 074 251 

573 13.08.2015 20 181 074 248 

574 16.04.2015 228 10 680 115 

575 16.04.2015 166 5 695 144 

576 16.04.2015 166 5 695 81 

577 08.07.2015 259 9 222 111 

578 21.04.2015 211 11 939 30 

579 21.04.2015 211 11 939 45 

580 21.04.2015 211 11 939 61 

581 21.04.2015 211 11 939 60 

582 21.04.2015 211 11 939 36 

583 17.04.2015 261 3 215 175 

584 17.04.2015 261 3 215 142 

585 28.04.2015 256 5 916 177 

586 28.04.2015 256 5 916 177 

587 28.04.2015 256 5 916 82 

588 25.08.2015 33 675 575 169 

 

 



213 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

589 23.04.2015 67 7 974 213 

590 18.06.2015 184 78 408 261 

591 20.04.2015 123 4 880 40 

592 19.06.2015 106 45 026 244 

593 19.06.2015 106 45 026 124 

594 07.09.2015 12 26 744 133 

595 06.07.2015 252 16 968 252 

596 25.06.2015 127 40 395 270 

597 22.04.2015 131 25 032 36 

598 22.04.2015 131 25 032 36 

599 22.04.2015 131 25 032 36 

600 04.08.2015 266 15 477 124 

601 04.08.2015 266 15 477 38 

602 04.08.2015 266 15 477 38 

603 04.08.2015 266 15 477 150 

604 04.08.2015 266 15 477 259 

605 04.08.2015 266 15 477 259 

606 16.07.2015 3 88 200 285 

607 24.04.2015 20 33 362 150 

608 30.06.2015 226 87 915 136 

609 30.06.2015 226 87 915 124 

610 30.06.2015 226 87 915 251 

611 24.04.2015 79 9 908 250 

612 24.04.2015 79 9 908 124 

613 06.05.2015 79 9 908 150 

614 06.05.2015 79 9 908 124 

615 29.04.2015 177 102 858 243 

616 03.06.2015 118 18 745 124 

617 03.06.2015 118 18 745 191 

618 19.05.2015 35 99 360 216 

619 20.10.2015 20 17 245 25 

620 20.10.2015 20 17 245 11 

621 20.10.2015 20 17 245 43 

622 22.07.2015 217 190 246 286 

623 30.06.2015 222 13 097 93 

624 17.07.2015 24 85 321 237 

625 17.07.2015 24 85 321 237 

626 17.07.2015 24 85 321 35 

627 14.05.2015 182 28 216 58 

628 14.05.2015 182 28 216 58 

629 07.05.2015 61 522 126 

630 06.05.2015 269 63 164 60 

 

 



214 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

631 04.08.2015 266 14 893 259 

632 04.08.2015 266 14 893 259 

633 04.08.2015 266 14 893 124 

634 04.08.2015 266 14 893 38 

635 04.08.2015 266 14 893 38 

636 04.08.2015 266 14 893 150 

637 08.05.2015 74 2 990 81 

638 07.05.2015 254 18 495 285 

639 03.06.2015 183 34 720 22 

640 07.05.2015 255 34 182 277 

641 12.05.2015 232 15 000 144 

642 09.06.2015 277 12 263 22 

643 09.06.2015 277 12 263 58 

644 12.05.2015 96 11 014 255 

645 12.05.2015 96 11 014 36 

646 13.05.2015 61 13 473 258 

647 13.05.2015 61 13 473 146 

648 13.05.2015 61 13 473 314 

649 22.05.2015 11 14 007 51 

650 22.05.2015 11 14 007 136 

651 22.05.2015 11 14 007 56 

652 22.05.2015 11 14 007 150 

653 22.05.2015 11 14 007 124 

654 21.08.2015 32 46 595 156 

655 21.08.2015 32 46 595 38 

656 21.08.2015 32 46 595 38 

657 21.08.2015 32 46 595 171 

658 13.05.2015 61 40 440 281 

659 16.11.2015 269 5 863 309 

660 20.10.2016 269 5 863 170 

661 27.07.2015 269 5 863 170 

662 27.07.2015 269 5 863 46 

663 27.07.2015 269 5 863 309 

664 23.09.2015 269 5 863 46 

665 04.12.2015 269 5 863 170 

666 18.05.2015 269 28 522 299 

667 18.05.2015 269 28 522 60 

668 18.05.2015 269 28 522 136 

669 18.05.2015 135 35 892 277 

670 25.05.2015 228 50 028 246 

671 25.05.2015 228 50 028 124 

672 25.05.2015 228 50 028 246 

 

 



215 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

673 19.05.2015 226 10 200 290 

674 18.06.2015 77 140 152 28 

675 18.05.2015 269 5 215 148 

676 21.07.2015 245 18 000 195 

677 26.08.2015 18 160 710 192 

678 26.08.2015 18 160 710 193 

679 25.05.2015 29 6 936 36 

680 25.05.2015 29 6 936 45 

681 27.05.2015 21 11 249 17 

682 27.05.2015 21 11 249 285 

683 04.06.2015 146 46 475 250 

684 11.04.2016 21 17 215 217 

685 21.07.2015 245 5 640 195 

686 10.07.2015 111 19 845 268 

687 10.07.2015 111 19 845 268 

688 25.06.2015 219 20 091 211 

689 28.05.2015 249 9 486 45 

690 28.05.2015 249 9 486 60 

691 25.05.2015 140 10 457 169 

692 01.10.2015 117 10 662 208 

693 01.10.2015 117 10 662 210 

694 01.10.2015 117 10 662 218 

695 01.10.2015 117 10 662 218 

696 04.06.2015 226 3 400 290 

697 27.05.2015 107 35 699 32 

698 28.05.2015 132 11 288 124 

699 28.05.2015 132 11 288 150 

700 28.10.2015 268 327 930 126 

701 28.10.2015 268 327 930 81 

702 28.10.2015 268 327 930 148 

703 28.10.2015 268 327 930 150 

704 28.10.2015 268 327 930 124 

705 24.08.2015 56 12 303 298 

706 16.07.2015 130 21 755 1 

707 16.07.2015 130 21 755 315 

708 09.06.2015 198 90 435 151 

709 04.06.2015 43 12 259 124 

710 04.06.2015 43 12 259 124 

711 04.06.2015 43 12 259 250 

712 04.06.2015 43 12 259 250 

713 28.05.2015 179 13 455 81 

714 28.05.2015 179 13 455 81 

 

 



216 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

715 10.07.2015 116 116 458 270 

716 28.05.2015 80 15 520 30 

717 29.05.2015 177 1 434 136 

718 29.05.2015 177 1 434 109 

719 01.06.2015 211 13 660 36 

720 01.06.2015 211 13 660 36 

721 01.06.2015 211 13 660 36 

722 23.06.2015 113 104 353 251 

723 23.06.2015 113 104 353 124 

724 01.06.2015 11 9 548 51 

725 01.06.2015 11 9 548 2 

726 01.06.2015 11 9 548 55 

727 01.06.2015 11 9 548 48 

728 01.06.2015 11 9 548 124 

729 01.06.2015 11 9 548 136 

730 01.06.2015 11 9 548 150 

731 23.06.2015 113 2 226 108 

732 03.06.2015 163 7 128 36 

733 03.06.2015 163 7 128 136 

734 02.06.2015 225 35 208 277 

735 03.06.2015 169 13 726 151 

736 03.06.2015 169 13 726 124 

737 03.06.2015 169 13 726 299 

738 19.08.2015 258 9 499 300 

739 19.08.2015 258 9 499 300 

740 18.08.2015 183 17 578 296 

741 08.06.2015 182 38 022 58 

742 08.06.2015 182 38 022 216 

743 08.06.2015 182 38 022 32 

744 03.06.2015 145 13 331 124 

745 03.06.2015 145 13 331 151 

746 03.06.2015 145 13 331 150 

747 04.06.2015 146 13 806 220 

748 05.06.2015 211 18 498 36 

749 05.06.2015 211 18 498 60 

750 05.06.2015 211 18 498 36 

751 05.06.2015 211 18 498 45 

752 03.06.2015 177 3 466 100 

753 05.06.2015 257 1 265 57 

754 02.06.2015 261 1 083 55 

755 16.06.2015 156 15 760 150 

756 16.06.2015 156 15 760 124 

 

 



217 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

757 04.06.2015 43 35 279 220 

758 19.06.2015 106 4 090 87 

759 04.06.2015 104 32 828 244 

760 04.06.2015 104 32 828 244 

761 04.06.2015 241 84 182 81 

762 10.06.2015 29 2 241 57 

763 04.06.2015 90 5 188 36 

764 04.06.2015 90 5 188 89 

765 08.06.2015 61 15 633 244 

766 08.06.2015 61 15 633 124 

767 08.06.2015 61 15 633 244 

768 08.06.2015 61 15 633 244 

769 08.06.2015 1 14 438 169 

770 08.06.2015 1 14 438 169 

771 08.06.2015 1 14 438 155 

772 08.06.2015 1 14 438 235 

773 11.08.2015 266 32 192 136 

774 26.08.2015 266 32 192 136 

775 16.09.2015 266 32 192 136 

776 16.10.2015 266 32 192 136 

777 16.10.2015 266 32 192 136 

778 17.11.2015 266 32 192 136 

779 08.09.2015 269 196 952 179 

780 17.06.2015 21 71 260 285 

781 15.06.2015 21 71 260 52 

782 26.11.2015 21 66 988 36 

783 13.08.2015 21 66 988 36 

784 16.07.2015 21 66 988 36 

785 22.09.2015 21 66 988 36 

786 13.10.2015 21 66 988 36 

787 08.06.2015 177 6 735 115 

788 23.06.2015 79 110 662 151 

789 10.06.2015 250 4 170 60 

790 10.06.2015 250 4 170 213 

791 03.11.2015 157 22 522 211 

792 03.11.2015 157 22 522 209 

793 30.06.2015 240 27 583 244 

794 19.08.2015 152 8 809 54 

795 10.06.2015 138 12 309 30 

796 25.08.2015 260 54 020 192 

797 27.08.2015 190 28 814 132 

798 27.08.2015 190 28 814 136 

 

 



218 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

799 27.08.2015 190 28 814 153 

800 27.08.2015 190 28 814 153 

801 27.08.2015 190 28 814 51 

802 27.08.2015 190 28 814 2 

803 27.08.2015 190 28 814 124 

804 27.08.2015 190 28 814 294 

805 27.08.2015 190 28 814 298 

806 27.08.2015 190 28 814 305 

807 27.08.2015 190 28 814 307 

808 27.08.2015 190 28 814 99 

809 10.06.2015 61 13 926 220 

810 26.10.2015 263 4 485 76 

811 16.06.2015 245 3 899 124 

812 16.06.2015 245 3 899 191 

813 18.06.2015 212 9 366 201 

814 18.06.2015 212 9 366 100 

815 01.07.2015 61 337 122 

816 01.07.2015 61 337 112 

817 01.07.2015 61 337 112 

818 01.07.2015 61 337 112 

819 01.07.2015 61 337 106 

820 18.06.2015 228 62 043 192 

821 18.06.2015 228 62 043 96 

822 07.07.2015 110 66 004 162 

823 01.10.2015 219 258 496 28 

824 01.10.2015 219 258 496 28 

825 01.10.2015 219 258 496 28 

826 11.09.2015 219 258 496 140 

827 01.10.2015 219 258 496 163 

828 01.10.2015 219 258 496 187 

829 01.10.2015 219 258 496 193 

830 17.08.2015 21 121 550 62 

831 26.06.2015 126 4 096 191 

832 26.06.2015 126 4 096 96 

833 26.06.2015 126 4 096 213 

834 21.07.2015 106 48 046 244 

835 21.07.2015 106 48 046 124 

836 16.06.2015 102 37 031 277 

837 18.06.2015 163 720 57 

838 18.06.2015 79 5 809 96 

839 18.06.2015 79 5 809 191 

840 25.06.2015 21 163 933 285 

 

 



219 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

841 23.06.2015 186 2 669 253 

842 19.06.2015 140 16 688 191 

843 24.08.2015 87 28 655 217 

844 24.08.2015 87 28 655 246 

845 24.08.2015 87 28 655 124 

846 17.06.2015 241 76 355 244 

847 25.08.2015 192 18 988 201 

848 20.07.2015 192 18 988 201 

849 22.06.2015 42 1 324 127 

850 18.06.2015 230 1 923 128 

851 18.06.2015 230 1 923 127 

852 19.06.2015 27 3 022 172 

853 19.06.2015 27 8 195 226 

854 14.08.2015 136 148 138 37 

855 14.08.2015 136 148 138 308 

856 14.08.2015 136 148 138 38 

857 25.09.2015 274 481 288 208 

858 25.09.2015 274 481 288 243 

859 17.09.2015 274 481 288 109 

860 20.10.2015 274 481 288 304 

861 25.09.2015 274 481 288 145 

862 20.10.2015 274 481 288 168 

863 20.10.2015 274 481 288 304 

864 17.09.2015 274 481 288 81 

865 14.10.2015 274 481 288 200 

866 25.09.2015 274 481 288 145 

867 25.09.2015 274 481 288 217 

868 25.09.2015 274 481 288 126 

869 17.09.2015 274 481 288 63 

870 25.09.2015 274 481 288 81 

871 25.09.2015 274 481 288 224 

872 25.09.2015 274 481 288 208 

873 17.09.2015 274 481 288 58 

874 14.10.2015 274 481 288 241 

875 17.09.2015 274 481 288 170 

876 20.10.2015 274 481 288 136 

877 25.09.2015 274 481 288 109 

878 20.10.2015 274 481 288 178 

879 25.09.2015 274 481 288 233 

880 14.10.2015 274 481 288 217 

881 17.09.2015 274 481 288 81 

882 22.06.2015 104 68 466 244 

 

 



220 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

883 22.06.2015 104 68 466 244 

884 16.11.2015 190 139 370 245 

885 16.11.2015 190 139 370 245 

886 22.06.2015 230 11 914 127 

887 22.06.2015 230 11 914 128 

888 22.06.2015 230 11 914 136 

889 14.07.2015 69 75 418 277 

890 22.06.2015 93 52 067 12 

891 22.06.2015 93 52 067 71 

892 22.06.2015 93 52 067 34 

893 29.06.2015 145 20 879 124 

894 23.06.2015 145 20 879 277 

895 29.06.2015 145 20 879 150 

896 29.06.2015 145 20 879 244 

897 22.06.2015 62 6 479 64 

898 22.06.2015 62 6 479 169 

899 22.06.2015 62 6 479 155 

900 18.08.2015 183 81 167 22 

901 18.08.2015 183 81 167 22 

902 18.08.2015 183 81 167 242 

903 18.08.2015 183 81 167 278 

904 01.07.2015 73 1 050 136 

905 20.11.2015 1 17 881 178 

906 20.11.2015 1 17 881 304 

907 20.11.2015 1 17 881 304 

908 20.11.2015 1 17 881 304 

909 20.11.2015 1 17 881 304 

910 20.11.2015 1 17 881 169 

911 25.06.2015 254 604 124 

912 21.07.2015 61 5 333 195 

913 25.06.2015 160 6 986 162 

914 30.06.2015 120 77 187 151 

915 30.06.2015 120 77 187 124 

916 29.06.2015 79 5 809 96 

917 29.06.2015 79 5 809 191 

918 01.12.2015 21 84 826 311 

919 21.01.2016 21 89 668 169 

920 15.09.2015 183 118 909 9 

921 15.09.2015 183 118 909 69 

922 01.10.2015 183 91 564 279 

923 21.10.2015 183 91 564 18 

924 16.10.2015 183 91 564 193 

 

 



221 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

925 01.10.2015 183 91 564 69 

926 01.10.2015 183 91 564 22 

927 01.10.2015 183 91 564 22 

928 01.10.2015 183 91 564 22 

929 01.10.2015 183 91 564 22 

930 01.10.2015 183 91 564 9 

931 30.03.2016 265 403 016 154 

932 05.04.2016 265 403 016 180 

933 05.04.2016 265 403 016 257 

934 05.04.2016 265 403 016 299 

935 05.04.2016 265 403 016 303 

936 30.03.2016 265 403 016 257 

937 05.04.2016 265 403 016 169 

938 29.03.2016 265 403 016 180 

939 05.04.2016 265 403 016 197 

940 30.03.2016 265 403 016 299 

941 05.04.2016 265 403 016 154 

942 30.03.2016 265 403 016 303 

943 30.03.2016 265 403 016 169 

944 30.03.2016 265 403 016 197 

945 14.08.2015 156 8 707 60 

946 21.10.2015 274 58 858 59 

947 18.08.2015 206 2 584 52 

948 18.08.2015 206 2 584 60 

949 29.06.2015 140 2 129 222 

950 06.07.2015 61 15 633 244 

951 06.07.2015 61 15 633 244 

952 06.07.2015 61 15 633 244 

953 06.07.2015 61 15 633 124 

954 09.07.2015 21 12 547 189 

955 09.07.2015 21 12 547 96 

956 13.07.2015 21 12 547 189 

957 13.07.2015 21 12 547 96 

958 06.07.2015 218 11 183 162 

959 29.06.2015 140 2 010 47 

960 09.07.2015 222 5 893 175 

961 19.08.2015 222 5 893 55 

962 09.07.2015 222 5 893 55 

963 09.07.2015 222 5 893 52 

964 16.11.2015 75 1 942 234 

965 17.07.2015 23 37 923 277 

966 03.08.2015 23 37 923 277 

 

 



222 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

967 19.08.2015 219 6 256 157 

968 19.08.2015 219 6 256 302 

969 20.10.2015 219 296 582 28 

970 20.10.2015 219 296 582 28 

971 20.10.2015 219 296 582 28 

972 01.10.2015 219 296 582 140 

973 20.10.2015 219 296 582 187 

974 20.10.2015 219 296 582 193 

975 03.11.2015 220 50 995 169 

976 03.11.2015 220 50 995 113 

977 03.11.2015 220 50 995 191 

978 17.08.2015 219 24 917 74 

979 17.08.2015 219 24 917 75 

980 17.08.2015 219 24 917 75 

981 16.11.2015 150 2 165 172 

982 16.11.2015 150 2 165 234 

983 19.08.2015 180 32 634 154 

984 02.07.2015 182 47 141 216 

985 02.07.2015 182 47 141 32 

986 02.07.2015 182 47 141 58 

987 07.07.2015 267 13 749 130 

988 19.08.2015 152 108 902 52 

989 21.10.2015 152 108 902 54 

990 07.07.2015 177 19 905 81 

991 21.10.2015 22 149 541 169 

992 08.07.2015 121 37 267 244 

993 08.07.2015 121 37 267 244 

994 13.08.2015 219 28 860 36 

995 16.10.2015 178 166 378 28 

996 13.08.2015 219 14 690 177 

997 07.07.2015 274 3 331 126 

998 08.07.2015 121 9 065 117 

999 08.07.2015 121 9 065 117 

1 000 08.07.2015 121 9 065 107 

1 001 08.07.2015 121 9 065 116 

1 002 08.07.2015 121 9 065 116 

1 003 14.07.2015 104 44 315 244 

1 004 14.07.2015 104 44 315 244 

1 005 24.07.2015 183 61 156 104 

1 006 04.08.2015 183 61 156 104 

1 007 20.10.2015 7 11 243 150 

1 008 20.10.2015 7 11 243 124 

 

 



223 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 009 16.07.2015 155 20 344 214 

1 010 18.08.2015 193 2 598 21 

1 011 18.08.2015 193 2 598 303 

1 012 20.07.2015 88 26 064 184 

1 013 17.07.2015 22 6 991 150 

1 014 17.07.2015 22 6 991 81 

1 015 13.07.2015 269 8 711 60 

1 016 13.07.2015 269 8 711 124 

1 017 13.07.2015 269 725 126 

1 018 13.07.2015 269 725 136 

1 019 01.10.2015 183 88 461 278 

1 020 01.10.2015 183 88 461 22 

1 021 01.10.2015 183 88 461 22 

1 022 16.10.2015 183 88 461 189 

1 023 01.10.2015 183 93 359 278 

1 024 01.10.2015 183 93 359 22 

1 025 01.10.2015 183 93 359 22 

1 026 01.10.2015 183 93 359 22 

1 027 01.10.2015 183 93 359 22 

1 028 01.10.2015 183 93 359 184 

1 029 25.08.2015 272 6 881 146 

1 030 25.08.2015 272 6 881 146 

1 031 02.09.2015 155 29 106 124 

1 032 02.09.2015 155 29 106 124 

1 033 02.09.2015 155 29 106 124 

1 034 02.09.2015 155 29 106 124 

1 035 23.10.2015 155 29 106 299 

1 036 23.10.2015 155 29 106 254 

1 037 02.09.2015 155 29 106 184 

1 038 02.09.2015 155 29 106 192 

1 039 15.07.2015 269 184 785 277 

1 040 22.07.2015 79 30 230 231 

1 041 22.07.2015 79 30 230 244 

1 042 22.07.2015 79 30 230 185 

1 043 16.07.2015 120 19 297 124 

1 044 16.07.2015 120 19 297 151 

1 045 21.10.2015 22 56 219 298 

1 046 21.10.2015 22 56 219 294 

1 047 28.07.2015 22 56 219 150 

1 048 17.07.2015 241 93 795 58 

1 049 21.07.2015 211 12 743 36 

1 050 21.07.2015 211 12 743 30 

 

 



224 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 051 21.07.2015 211 12 743 60 

1 052 01.10.2015 183 113 139 22 

1 053 01.10.2015 183 113 139 22 

1 054 30.07.2015 6 1 917 99 

1 055 20.07.2015 269 7 890 147 

1 056 20.07.2015 269 7 890 100 

1 057 20.07.2015 269 7 890 136 

1 058 16.10.2015 183 88 945 190 

1 059 22.07.2015 241 112 243 81 

1 060 15.09.2015 107 43 134 22 

1 061 28.07.2015 1 48 482 192 

1 062 28.07.2015 1 48 482 184 

1 063 29.07.2015 187 69 988 198 

1 064 29.07.2015 187 69 988 36 

1 065 29.07.2015 187 69 988 203 

1 066 29.07.2015 187 69 988 136 

1 067 29.07.2015 187 69 988 202 

1 068 29.07.2015 187 69 988 310 

1 069 29.07.2015 187 69 988 202 

1 070 02.09.2015 197 95 418 280 

1 071 04.08.2016 197 95 418 280 

1 072 23.07.2015 15 18 215 285 

1 073 03.11.2015 156 3 432 173 

1 074 02.09.2015 155 4 418 299 

1 075 02.09.2015 155 4 418 295 

1 076 02.09.2015 155 4 418 10 

1 077 24.07.2015 15 4 330 177 

1 078 24.07.2015 15 4 330 61 

1 079 24.07.2015 15 4 330 176 

1 080 01.12.2015 21 37 954 110 

1 081 01.12.2015 21 37 954 190 

1 082 01.12.2015 21 37 954 164 

1 083 01.12.2015 21 37 954 164 

1 084 01.12.2015 21 37 954 124 

1 085 01.12.2015 21 37 954 124 

1 086 13.08.2015 17 106 312 140 

1 087 13.08.2015 17 106 312 181 

1 088 27.07.2015 211 12 731 36 

1 089 27.07.2015 211 11 208 30 

1 090 13.10.2015 21 54 623 285 

1 091 13.08.2015 21 54 623 285 

1 092 26.11.2015 21 54 623 285 

 

 



225 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 093 21.01.2016 21 54 623 285 

1 094 27.07.2015 61 37 557 281 

1 095 24.08.2015 61 37 557 244 

1 096 29.07.2015 99 1 702 57 

1 097 29.07.2015 143 32 000 246 

1 098 17.08.2015 79 38 104 277 

1 099 17.08.2015 79 38 104 191 

1 100 17.08.2015 79 38 104 192 

1 101 29.07.2015 22 28 603 191 

1 102 05.08.2015 22 28 603 191 

1 103 02.11.2015 20 34 943 136 

1 104 02.11.2015 20 34 943 109 

1 105 21.08.2015 20 34 943 150 

1 106 21.08.2015 20 34 943 124 

1 107 21.08.2015 20 34 943 136 

1 108 21.08.2015 20 34 943 109 

1 109 21.08.2015 20 34 943 251 

1 110 02.11.2015 20 34 943 150 

1 111 02.11.2015 20 34 943 251 

1 112 02.11.2015 20 34 943 124 

1 113 30.07.2015 211 8 600 36 

1 114 31.07.2015 176 16 131 96 

1 115 31.07.2015 176 16 131 191 

1 116 24.08.2015 275 14 851 22 

1 117 04.08.2015 211 13 711 36 

1 118 13.08.2015 21 9 507 17 

1 119 21.10.2015 21 9 507 17 

1 120 13.08.2015 21 9 507 52 

1 121 17.11.2015 2 23 350 234 

1 122 26.11.2015 21 225 908 36 

1 123 04.08.2015 182 87 764 32 

1 124 04.08.2015 182 87 764 58 

1 125 04.08.2015 182 87 764 216 

1 126 03.08.2015 210 3 066 234 

1 127 31.07.2015 109 2 072 155 

1 128 04.08.2015 254 5 243 299 

1 129 27.08.2015 6 1 917 100 

1 130 10.08.2015 79 6 256 191 

1 131 10.08.2015 79 6 256 96 

1 132 25.08.2015 196 11 572 22 

1 133 12.08.2015 43 14 293 220 

1 134 17.08.2015 6 1 998 101 

 

 



226 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 135 17.08.2015 6 1 998 115 

1 136 17.08.2015 6 1 998 100 

1 137 28.10.2015 27 18 999 50 

1 138 17.11.2015 27 18 999 14 

1 139 17.11.2015 27 18 999 223 

1 140 17.11.2015 27 18 999 208 

1 141 28.10.2015 27 18 999 304 

1 142 28.10.2015 27 18 999 309 

1 143 17.11.2015 27 18 999 26 

1 144 28.10.2015 27 18 999 138 

1 145 28.10.2015 27 18 999 160 

1 146 17.11.2015 27 18 999 26 

1 147 28.10.2015 27 18 999 287 

1 148 28.10.2015 27 18 999 160 

1 149 17.11.2015 27 18 999 26 

1 150 28.10.2015 27 18 999 291 

1 151 17.11.2015 27 18 999 26 

1 152 28.10.2015 27 18 999 291 

1 153 17.11.2015 27 18 999 223 

1 154 28.10.2015 27 18 999 298 

1 155 17.11.2015 27 18 999 227 

1 156 28.10.2015 27 18 999 208 

1 157 28.10.2015 27 18 999 213 

1 158 17.11.2015 27 18 999 35 

1 159 28.10.2015 27 18 999 221 

1 160 17.11.2015 27 18 999 42 

1 161 17.11.2015 27 18 999 221 

1 162 01.10.2015 209 5 492 118 

1 163 06.08.2015 231 11 817 149 

1 164 06.08.2015 231 11 817 240 

1 165 06.08.2015 187 3 665 310 

1 166 06.08.2015 187 3 665 198 

1 167 06.08.2015 96 2 658 255 

1 168 06.08.2015 96 2 658 57 

1 169 27.08.2015 51 13 963 151 

1 170 27.08.2015 51 13 963 124 

1 171 27.08.2015 51 13 963 170 

1 172 27.08.2015 51 13 963 309 

1 173 27.08.2015 51 13 963 191 

1 174 14.08.2015 210 3 220 234 

1 175 19.08.2015 228 53 140 96 

1 176 19.08.2015 228 53 140 192 

 

 



227 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 177 13.08.2015 140 9 706 169 

1 178 13.08.2015 140 9 706 222 

1 179 13.08.2015 140 9 706 191 

1 180 13.08.2015 5 8 841 30 

1 181 13.08.2015 5 8 841 30 

1 182 13.08.2015 5 8 841 30 

1 183 15.10.2015 142 157 054 192 

1 184 13.08.2015 211 8 864 60 

1 185 13.08.2015 211 8 864 30 

1 186 01.09.2015 13 75 022 189 

1 187 01.09.2015 13 75 022 192 

1 188 01.09.2015 13 75 022 192 

1 189 01.09.2015 104 78 555 244 

1 190 01.09.2015 104 78 555 244 

1 191 27.10.2015 13 249 862 280 

1 192 04.12.2015 269 16 995 147 

1 193 16.11.2015 269 16 995 309 

1 194 04.12.2015 269 16 995 147 

1 195 20.11.2015 269 16 995 126 

1 196 04.12.2015 269 16 995 81 

1 197 20.11.2015 269 16 995 90 

1 198 20.11.2015 269 16 995 147 

1 199 03.11.2015 24 116 081 30 

1 200 23.10.2015 24 40 659 169 

1 201 14.08.2015 154 17 697 220 

1 202 14.08.2015 154 17 697 162 

1 203 14.08.2015 154 17 697 191 

1 204 21.12.2015 9 81 155 36 

1 205 17.11.2015 24 15 787 217 

1 206 14.08.2015 98 20 500 81 

1 207 14.08.2015 211 9 403 60 

1 208 14.08.2015 211 9 403 36 

1 209 17.08.2015 53 44 608 162 

1 210 05.10.2015 156 16 756 172 

1 211 05.10.2015 156 16 756 196 

1 212 19.08.2015 122 5 269 30 

1 213 19.08.2015 66 11 000 81 

1 214 19.08.2015 120 39 904 124 

1 215 19.08.2015 120 39 904 151 

1 216 24.08.2015 140 1 356 46 

1 217 24.08.2015 140 1 356 136 

1 218 24.08.2015 228 12 172 97 

 

 



228 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 219 18.08.2015 239 63 164 151 

1 220 02.09.2015 155 15 723 191 

1 221 02.09.2015 155 15 723 191 

1 222 02.09.2015 155 15 723 192 

1 223 02.09.2015 155 15 723 192 

1 224 02.09.2015 155 15 723 124 

1 225 02.09.2015 155 15 723 124 

1 226 02.09.2015 155 15 723 124 

1 227 02.09.2015 155 15 723 124 

1 228 19.08.2015 182 58 839 216 

1 229 26.08.2015 79 571 136 

1 230 26.08.2015 79 571 124 

1 231 19.08.2015 187 19 225 198 

1 232 19.08.2015 187 19 225 136 

1 233 19.08.2015 187 19 225 203 

1 234 19.08.2015 187 19 225 310 

1 235 19.08.2015 187 19 225 36 

1 236 19.08.2015 187 19 225 202 

1 237 19.08.2015 187 19 225 202 

1 238 21.10.2015 79 23 441 21 

1 239 13.11.2015 168 164 003 233 

1 240 27.08.2015 150 45 111 191 

1 241 27.08.2015 150 45 111 96 

1 242 24.08.2015 47 20 956 96 

1 243 24.08.2015 47 20 956 192 

1 244 25.08.2015 63 4 900 36 

1 245 27.08.2015 190 5 367 51 

1 246 27.08.2015 190 5 367 2 

1 247 27.08.2015 190 5 367 294 

1 248 08.10.2015 183 165 980 37 

1 249 02.09.2015 155 23 565 191 

1 250 02.09.2015 155 23 565 191 

1 251 02.09.2015 155 23 565 124 

1 252 02.09.2015 155 23 565 124 

1 253 02.09.2015 155 23 565 124 

1 254 02.09.2015 155 23 565 124 

1 255 02.09.2015 155 23 565 192 

1 256 17.11.2015 247 7 074 163 

1 257 17.11.2015 247 7 074 136 

1 258 21.08.2015 79 17 140 220 

1 259 13.11.2015 85 275 572 275 

1 260 20.01.2016 107 25 300 162 

 

 



229 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 261 27.08.2015 107 25 300 162 

1 262 28.10.2015 27 15 154 160 

1 263 28.10.2015 27 15 154 298 

1 264 17.11.2015 27 15 154 26 

1 265 28.10.2015 27 15 154 213 

1 266 28.10.2015 27 15 154 81 

1 267 17.11.2015 27 15 154 26 

1 268 28.10.2015 27 15 154 221 

1 269 17.11.2015 27 15 154 175 

1 270 17.11.2015 27 15 154 26 

1 271 17.11.2015 27 15 154 36 

1 272 28.10.2015 27 15 154 208 

1 273 17.11.2015 27 15 154 26 

1 274 17.11.2015 27 15 154 36 

1 275 17.11.2015 27 15 154 35 

1 276 17.11.2015 27 15 154 223 

1 277 17.11.2015 27 15 154 208 

1 278 17.11.2015 27 15 154 36 

1 279 28.10.2015 27 15 154 50 

1 280 17.11.2015 27 15 154 227 

1 281 17.11.2015 27 15 154 221 

1 282 17.11.2015 27 15 154 36 

1 283 28.10.2015 27 15 154 291 

1 284 28.10.2015 27 15 154 223 

1 285 17.11.2015 27 15 154 42 

1 286 17.11.2015 27 15 154 16 

1 287 28.10.2015 27 15 154 291 

1 288 17.11.2015 27 15 154 14 

1 289 28.10.2015 27 15 154 297 

1 290 17.11.2015 27 15 154 288 

1 291 28.10.2015 27 15 154 138 

1 292 28.10.2015 27 15 154 309 

1 293 28.10.2015 27 15 154 303 

1 294 17.11.2015 27 15 154 36 

1 295 28.10.2015 27 15 154 287 

1 296 28.10.2015 27 15 154 160 

1 297 28.10.2015 27 15 154 303 

1 298 17.11.2015 27 15 154 36 

1 299 28.10.2015 27 15 154 304 

1 300 28.09.2015 176 19 587 191 

1 301 28.09.2015 176 19 587 96 

1 302 08.12.2015 227 183 177 7 

 

 



230 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 303 09.10.2015 94 13 653 189 

1 304 09.10.2015 94 13 653 184 

1 305 09.10.2015 94 13 653 96 

1 306 09.10.2015 94 13 653 96 

1 307 21.10.2015 203 27 493 263 

1 308 04.12.2015 37 1 538 17 

1 309 07.12.2015 268 13 877 206 

1 310 17.09.2015 268 13 877 217 

1 311 10.09.2015 146 14 370 127 

1 312 10.09.2015 146 14 370 129 

1 313 21.10.2015 203 55 903 260 

1 314 31.08.2015 120 9 485 126 

1 315 02.09.2015 149 7 288 191 

1 316 02.09.2015 149 7 288 253 

1 317 02.09.2015 149 7 288 299 

1 318 02.09.2015 149 7 288 55 

1 319 02.09.2015 182 139 723 58 

1 320 02.09.2015 182 139 723 216 

1 321 06.04.2016 25 42 425 21 

1 322 06.04.2016 25 42 425 158 

1 323 06.04.2016 25 42 425 159 

1 324 06.04.2016 25 42 425 158 

1 325 06.04.2016 25 42 425 21 

1 326 06.04.2016 25 42 425 21 

1 327 10.09.2015 15 13 873 191 

1 328 10.09.2015 15 13 873 191 

1 329 10.09.2015 15 13 873 96 

1 330 08.10.2015 110 29 804 162 

1 331 21.10.2015 204 9 541 52 

1 332 21.10.2015 204 9 541 60 

1 333 21.10.2015 183 23 034 296 

1 334 16.11.2015 115 128 544 4 

1 335 17.11.2015 34 10 705 165 

1 336 18.11.2015 246 11 109 183 

1 337 18.11.2015 246 11 109 100 

1 338 18.11.2015 246 11 109 200 

1 339 18.11.2015 246 11 109 200 

1 340 18.11.2015 246 11 109 101 

1 341 03.09.2015 120 21 377 151 

1 342 03.09.2015 120 21 377 124 

1 343 14.09.2015 79 26 050 96 

1 344 14.09.2015 79 26 050 192 

 

 



231 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 345 01.10.2015 211 32 004 36 

1 346 01.10.2015 211 32 004 36 

1 347 17.11.2015 211 94 313 191 

1 348 04.09.2015 211 11 190 36 

1 349 04.09.2015 211 11 190 30 

1 350 04.09.2015 211 11 190 60 

1 351 10.09.2015 251 18 870 189 

1 352 24.11.2015 178 84 640 29 

1 353 18.11.2015 139 56 879 96 

1 354 18.11.2015 139 56 879 191 

1 355 18.11.2015 139 56 879 191 

1 356 09.09.2015 269 2 952 90 

1 357 14.09.2015 199 12 097 33 

1 358 21.10.2015 252 4 388 66 

1 359 21.10.2015 252 4 388 66 

1 360 21.10.2015 271 22 772 169 

1 361 08.09.2015 60 4 621 57 

1 362 08.09.2015 164 2 747 36 

1 363 08.09.2015 164 2 747 57 

1 364 06.10.2015 243 18 371 22 

1 365 07.09.2015 61 14 591 125 

1 366 11.11.2015 201 116 809 227 

1 367 21.09.2015 190 5 397 99 

1 368 17.11.2015 6 17 144 100 

1 369 17.11.2015 6 17 144 101 

1 370 17.11.2015 6 17 144 115 

1 371 15.09.2015 155 23 774 191 

1 372 15.09.2015 155 23 774 192 

1 373 15.09.2015 155 23 774 124 

1 374 15.09.2015 155 23 774 124 

1 375 15.09.2015 155 23 774 124 

1 376 15.09.2015 155 23 774 124 

1 377 12.10.2015 155 22 336 124 

1 378 12.10.2015 155 22 336 124 

1 379 12.10.2015 155 22 336 191 

1 380 12.10.2015 155 22 336 192 

1 381 12.10.2015 155 22 336 124 

1 382 12.10.2015 155 22 336 124 

1 383 16.09.2015 211 13 427 172 

1 384 14.09.2015 219 40 920 221 

1 385 04.12.2015 137 79 858 154 

1 386 04.12.2015 137 79 858 98 

 

 



232 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 387 04.12.2015 137 79 858 192 

1 388 04.12.2015 137 79 858 228 

1 389 04.12.2015 78 126 123 65 

1 390 04.12.2015 78 126 123 137 

1 391 08.10.2015 228 6 952 96 

1 392 08.10.2015 228 6 952 97 

1 393 03.11.2015 220 87 014 191 

1 394 17.09.2015 136 12 000 285 

1 395 17.09.2015 136 12 000 15 

1 396 17.09.2015 136 12 000 45 

1 397 23.06.2016 25 41 770 169 

1 398 23.06.2016 25 41 770 169 

1 399 08.10.2015 183 71 359 190 

1 400 21.10.2015 183 71 359 278 

1 401 08.10.2015 183 71 359 22 

1 402 03.11.2015 183 71 359 22 

1 403 08.10.2015 183 71 359 22 

1 404 08.12.2015 13 181 635 192 

1 405 08.12.2015 13 181 635 192 

1 406 19.10.2015 13 181 635 192 

1 407 19.10.2015 13 181 635 192 

1 408 19.10.2015 13 181 635 192 

1 409 08.12.2015 13 181 635 192 

1 410 17.09.2015 175 3 911 253 

1 411 16.11.2015 183 12 527 70 

1 412 22.09.2015 73 1 292 136 

1 413 10.12.2015 183 35 233 296 

1 414 21.09.2015 29 17 646 36 

1 415 16.11.2015 183 121 044 9 

1 416 16.11.2015 183 121 044 69 

1 417 16.11.2015 20 679 533 216 

1 418 13.01.2016 20 679 533 216 

1 419 17.09.2015 187 62 482 203 

1 420 17.09.2015 187 62 482 310 

1 421 17.09.2015 187 62 482 36 

1 422 17.09.2015 187 62 482 136 

1 423 17.09.2015 187 62 482 202 

1 424 17.09.2015 187 62 482 202 

1 425 17.09.2015 187 62 482 198 

1 426 13.01.2016 20 301 669 174 

1 427 01.10.2015 211 6 830 45 

1 428 02.12.2015 205 155 309 43 

 

 



233 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 429 30.11.2015 117 37 362 207 

1 430 18.09.2015 269 48 950 147 

1 431 05.10.2015 156 858 172 

1 432 01.10.2015 211 23 178 36 

1 433 06.11.2015 211 23 178 45 

1 434 01.10.2015 211 23 178 30 

1 435 01.10.2015 211 23 178 36 

1 436 01.10.2015 211 23 178 36 

1 437 23.09.2015 104 107 280 192 

1 438 23.09.2015 104 107 280 192 

1 439 21.09.2015 155 3 056 136 

1 440 21.09.2015 155 3 056 109 

1 441 19.01.2016 266 267 500 136 

1 442 19.01.2016 266 267 500 136 

1 443 19.01.2016 266 267 500 150 

1 444 06.12.2016 266 267 500 150 

1 445 02.12.2015 266 267 500 150 

1 446 17.05.2016 266 267 500 150 

1 447 02.12.2015 266 267 500 199 

1 448 02.12.2015 266 267 500 17 

1 449 19.01.2016 266 267 500 199 

1 450 17.05.2016 266 267 500 136 

1 451 02.12.2015 266 267 500 150 

1 452 19.01.2016 266 267 500 150 

1 453 19.01.2016 266 267 500 150 

1 454 19.01.2016 266 267 500 150 

1 455 02.12.2015 266 267 500 199 

1 456 19.01.2016 266 267 500 199 

1 457 02.12.2015 266 267 500 136 

1 458 03.11.2015 187 105 040 36 

1 459 15.10.2015 187 105 040 136 

1 460 15.10.2015 187 105 040 202 

1 461 15.10.2015 187 105 040 202 

1 462 15.10.2015 187 105 040 198 

1 463 03.11.2015 187 105 040 310 

1 464 03.11.2015 187 105 040 202 

1 465 10.12.2015 187 105 040 198 

1 466 15.10.2015 187 105 040 203 

1 467 15.10.2015 187 105 040 310 

1 468 17.11.2015 21 4 913 124 

1 469 17.11.2015 21 4 913 52 

1 470 01.10.2015 155 9 645 214 

 

 



234 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 471 15.10.2015 237 193 715 277 

1 472 23.09.2015 269 74 528 299 

1 473 23.09.2015 269 74 528 60 

1 474 24.09.2015 254 112 091 285 

1 475 10.12.2015 183 25 385 20 

1 476 10.12.2015 183 25 385 20 

1 477 10.12.2015 183 25 385 20 

1 478 10.12.2015 183 25 385 20 

1 479 24.09.2015 20 3 495 91 

1 480 23.09.2015 21 95 202 311 

1 481 16.11.2015 31 14 538 220 

1 482 26.10.2015 155 50 372 11 

1 483 01.10.2015 211 9 828 36 

1 484 11.12.2015 183 113 778 22 

1 485 09.10.2015 43 28 905 215 

1 486 09.10.2015 43 28 905 220 

1 487 09.10.2015 43 28 905 96 

1 488 09.10.2015 43 28 905 192 

1 489 17.12.2015 195 47 984 312 

1 490 11.04.2016 21 19 107 169 

1 491 11.04.2016 21 19 107 66 

1 492 11.04.2016 21 19 107 66 

1 493 01.10.2015 120 21 377 124 

1 494 01.10.2015 120 21 377 151 

1 495 18.12.2015 219 10 999 302 

1 496 18.12.2015 219 10 999 157 

1 497 01.10.2015 236 20 220 219 

1 498 01.10.2015 104 52 354 192 

1 499 01.10.2015 104 52 354 192 

1 500 02.12.2015 107 265 440 22 

1 501 01.10.2015 211 4 554 45 

1 502 01.10.2015 61 42 301 220 

1 503 01.10.2015 61 42 301 281 

1 504 01.10.2015 61 42 301 146 

1 505 03.11.2015 17 20 855 150 

1 506 03.11.2015 17 20 855 88 

1 507 03.11.2015 17 20 855 124 

1 508 03.11.2015 17 59 180 151 

1 509 03.11.2015 17 59 180 148 

1 510 03.11.2015 17 59 180 148 

1 511 03.11.2015 17 59 180 126 

1 512 03.11.2015 17 59 180 81 

 

 



235 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 513 03.11.2015 17 59 180 124 

1 514 10.11.2015 46 6 826 41 

1 515 10.11.2015 46 6 826 41 

1 516 10.11.2015 46 6 826 80 

1 517 10.11.2015 46 6 826 79 

1 518 07.10.2015 182 100 814 32 

1 519 07.10.2015 182 100 814 58 

1 520 01.10.2015 146 10 556 127 

1 521 01.10.2015 146 10 556 129 

1 522 14.01.2016 107 59 172 189 

1 523 14.01.2016 107 59 172 163 

1 524 14.01.2016 107 59 172 289 

1 525 14.01.2016 107 59 172 131 

1 526 11.04.2016 21 57 819 169 

1 527 05.10.2015 100 12 330 285 

1 528 08.10.2015 228 55 774 98 

1 529 08.10.2015 228 55 774 192 

1 530 02.10.2015 232 19 880 100 

1 531 16.11.2015 72 11 923 116 

1 532 16.11.2015 270 8 892 39 

1 533 07.10.2015 29 9 366 155 

1 534 18.02.2016 157 26 881 209 

1 535 18.02.2016 157 26 881 211 

1 536 20.02.2016 3 272 908 285 

1 537 20.11.2015 197 16 163 317 

1 538 08.10.2015 269 126 936 150 

1 539 26.10.2015 11 13 748 192 

1 540 26.10.2015 11 13 748 191 

1 541 26.10.2015 11 13 748 51 

1 542 03.11.2015 11 13 748 2 

1 543 26.10.2015 11 13 748 55 

1 544 26.10.2015 11 13 748 48 

1 545 26.10.2015 11 13 748 124 

1 546 23.11.2015 235 25 868 267 

1 547 12.10.2015 47 54 871 172 

1 548 12.10.2015 47 54 871 172 

1 549 08.10.2015 47 54 871 52 

1 550 03.12.2015 47 54 871 300 

1 551 19.11.2015 47 54 871 272 

1 552 03.12.2015 47 54 871 293 

1 553 03.12.2015 47 54 871 52 

1 554 19.11.2015 47 54 871 54 

 

 



236 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 555 08.10.2015 269 20 915 162 

1 556 08.10.2015 269 20 915 126 

1 557 08.10.2015 269 20 915 90 

1 558 13.10.2015 106 56 838 96 

1 559 13.10.2015 106 56 838 192 

1 560 12.10.2015 79 20 522 96 

1 561 12.10.2015 79 20 522 191 

1 562 23.11.2015 141 71 903 262 

1 563 03.12.2015 234 11 694 301 

1 564 13.10.2015 166 19 160 81 

1 565 12.10.2015 47 34 265 96 

1 566 12.10.2015 47 34 265 192 

1 567 20.11.2015 1 22 302 54 

1 568 15.01.2016 183 251 048 278 

1 569 25.01.2016 183 251 048 190 

1 570 15.01.2016 183 251 048 190 

1 571 25.01.2016 183 251 048 190 

1 572 25.01.2016 183 251 048 278 

1 573 02.02.2016 183 251 048 278 

1 574 02.02.2016 183 251 048 190 

1 575 13.10.2015 149 941 142 

1 576 13.10.2015 149 941 52 

1 577 13.10.2015 149 941 96 

1 578 18.12.2015 107 470 000 22 

1 579 13.10.2015 198 187 82 

1 580 03.12.2015 22 91 808 303 

1 581 03.12.2015 22 91 808 191 

1 582 18.12.2015 107 470 000 22 

1 583 17.11.2015 54 5 448 234 

1 584 21.10.2015 82 58 283 169 

1 585 20.11.2015 69 123 297 276 

1 586 19.11.2015 11 65 753 189 

1 587 21.01.2016 24 69 125 165 

1 588 21.01.2016 24 69 125 230 

1 589 11.01.2016 24 69 125 48 

1 590 25.12.2015 24 69 125 52 

1 591 25.12.2015 24 69 125 169 

1 592 11.01.2016 24 69 125 30 

1 593 25.12.2015 24 69 125 54 

1 594 25.12.2015 24 69 125 18 

1 595 21.01.2016 24 69 125 191 

1 596 21.01.2016 24 69 125 192 

 

 



237 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 597 23.11.2015 203 53 883 261 

1 598 21.10.2015 228 78 989 192 

1 599 21.10.2015 228 78 989 192 

1 600 21.10.2015 228 78 989 96 

1 601 21.10.2015 61 32 820 169 

1 602 21.10.2015 61 32 820 169 

1 603 19.10.2015 211 24 483 36 

1 604 29.08.2016 52 6 310 186 

1 605 29.08.2016 52 6 310 228 

1 606 27.10.2015 118 47 456 191 

1 607 27.10.2015 118 47 456 96 

1 608 03.11.2015 43 22 784 189 

1 609 03.11.2015 43 22 784 96 

1 610 03.11.2015 43 22 784 220 

1 611 03.11.2015 43 22 784 162 

1 612 03.11.2015 43 22 784 189 

1 613 11.11.2015 148 55 473 189 

1 614 17.11.2015 35 80 000 216 

1 615 23.10.2015 104 52 041 192 

1 616 23.10.2015 104 52 041 192 

1 617 15.07.2016 269 4 155 170 

1 618 22.10.2015 73 2 422 136 

1 619 25.12.2015 24 142 046 18 

1 620 25.12.2015 24 142 046 22 

1 621 03.12.2015 70 1 604 72 

1 622 18.11.2015 242 33 569 189 

1 623 09.03.2016 202 272 92 

1 624 09.03.2016 202 272 92 

1 625 14.01.2016 160 120 843 217 

1 626 06.11.2015 47 58 709 278 

1 627 22.01.2016 18 212 300 189 

1 628 22.01.2016 18 212 300 189 

1 629 17.02.2016 221 34 695 36 

1 630 17.02.2016 221 34 695 36 

1 631 17.02.2016 221 34 695 234 

1 632 17.02.2016 221 34 695 36 

1 633 17.02.2016 221 34 695 61 

1 634 17.02.2016 221 34 695 36 

1 635 29.10.2015 233 13 749 19 

1 636 26.10.2015 8 3 061 30 

1 637 26.10.2015 8 3 061 60 

1 638 26.10.2015 8 3 061 172 

 

 



238 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 639 26.10.2015 8 3 061 123 

1 640 26.10.2015 8 3 061 142 

1 641 26.10.2015 8 3 061 82 

1 642 26.10.2015 8 3 061 82 

1 643 26.10.2015 8 3 061 177 

1 644 03.11.2015 29 25 893 36 

1 645 03.11.2015 29 25 893 36 

1 646 12.01.2016 27 40 068 136 

1 647 12.01.2016 27 40 068 36 

1 648 12.01.2016 27 40 068 36 

1 649 12.01.2016 27 40 068 36 

1 650 12.01.2016 27 40 068 36 

1 651 12.01.2016 27 40 068 36 

1 652 12.01.2016 27 40 068 36 

1 653 12.01.2016 27 40 068 36 

1 654 12.01.2016 27 40 068 36 

1 655 28.10.2015 238 2 581 81 

1 656 17.12.2015 24 15 793 169 

1 657 17.12.2015 24 15 793 191 

1 658 29.10.2015 104 73 127 192 

1 659 29.10.2015 104 73 127 192 

1 660 29.10.2015 104 73 127 192 

1 661 06.11.2015 182 90 006 58 

1 662 06.11.2015 182 90 006 32 

1 663 24.12.2015 56 12 382 298 

1 664 15.01.2016 202 49 149 22 

1 665 15.01.2016 202 49 149 233 

1 666 15.01.2016 202 49 149 3 

1 667 29.10.2015 28 6 694 177 

1 668 16.11.2015 269 44 289 46 

1 669 18.03.2016 269 44 289 81 

1 670 16.11.2015 269 44 289 150 

1 671 04.12.2015 269 44 289 150 

1 672 21.01.2016 269 44 289 136 

1 673 21.01.2016 269 44 289 170 

1 674 21.01.2016 269 44 289 309 

1 675 21.01.2016 269 44 289 150 

1 676 18.03.2016 269 44 289 147 

1 677 28.03.2016 269 44 289 126 

1 678 06.11.2015 211 12 932 30 

1 679 30.11.2015 79 48 875 134 

1 680 03.12.2015 79 48 875 292 

 

 



239 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 681 30.11.2015 79 48 875 306 

1 682 30.11.2015 79 48 875 189 

1 683 30.11.2015 79 48 875 134 

1 684 11.01.2016 17 407 025 140 

1 685 11.01.2016 17 407 025 181 

1 686 17.12.2015 156 7 855 172 

1 687 07.04.2016 156 7 855 31 

1 688 07.04.2016 156 7 855 172 

1 689 19.01.2016 162 14 258 78 

1 690 21.01.2016 21 9 716 17 

1 691 21.01.2016 21 9 716 52 

1 692 25.05.2016 21 104 686 43 

1 693 25.05.2016 21 104 686 230 

1 694 25.05.2016 21 104 686 24 

1 695 05.04.2016 21 148 028 285 

1 696 01.03.2016 21 148 028 285 

1 697 01.03.2016 21 348 977 36 

1 698 25.03.2016 21 414 470 169 

1 699 02.11.2015 269 4 388 210 

1 700 02.11.2015 269 4 388 126 

1 701 02.11.2015 269 4 388 90 

1 702 06.11.2015 121 38 419 244 

1 703 06.11.2015 121 38 419 244 

1 704 19.11.2015 38 12 514 220 

1 705 18.11.2015 212 8 105 201 

1 706 18.11.2015 212 8 105 100 

1 707 09.11.2015 139 16 937 96 

1 708 09.11.2015 139 16 937 189 

1 709 09.11.2015 139 16 937 189 

1 710 05.11.2015 36 10 606 81 

1 711 12.11.2015 15 12 646 96 

1 712 12.11.2015 15 12 646 191 

1 713 12.11.2015 15 12 646 191 

1 714 14.01.2016 117 51 660 209 

1 715 14.01.2016 117 51 660 211 

1 716 05.11.2015 266 8 215 199 

1 717 05.11.2015 266 8 215 136 

1 718 18.11.2015 266 8 215 199 

1 719 18.11.2015 266 8 215 136 

1 720 18.01.2016 30 35 942 264 

1 721 10.11.2015 43 16 801 189 

1 722 10.11.2015 43 16 801 162 

 

 



240 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

1 723 10.11.2015 43 16 801 136 

1 724 28.03.2016 269 1 573 89 

1 725 04.12.2015 269 1 573 89 

1 726 12.01.2016 219 69 510 22 

1 727 17.12.2015 136 60 621 38 

1 728 25.11.2015 229 109 735 189 

1 729 10.11.2015 43 14 973 215 

1 730 15.03.2016 265 1 726 066 37 

1 731 15.03.2016 265 1 726 066 180 

1 732 12.11.2015 47 57 168 285 

1 733 13.01.2016 47 169 718 285 

1 734 10.11.2015 149 5 100 64 

1 735 10.11.2015 149 5 100 169 

1 736 10.11.2015 149 5 100 155 

1 737 10.11.2015 149 5 100 172 

1 738 10.11.2015 149 5 100 142 

1 739 19.11.2015 20 56 778 189 

1 740 19.11.2015 20 56 778 189 

1 741 24.11.2015 20 56 778 189 

1 742 26.11.2015 20 56 778 124 

1 743 24.11.2015 20 56 778 109 

1 744 24.11.2015 20 56 778 136 

1 745 19.11.2015 20 56 778 124 

1 746 19.11.2015 20 56 778 109 

1 747 19.11.2015 20 56 778 136 

1 748 26.11.2015 20 56 778 189 

1 749 17.11.2015 68 280 501 94 

1 750 15.01.2016 21 10 731 188 

1 751 17.11.2015 228 104 903 192 

1 752 16.11.2015 269 74 065 299 

1 753 16.11.2015 269 74 065 151 

1 754 16.11.2015 269 74 065 151 

1 755 16.11.2015 269 74 065 244 

1 756 16.11.2015 269 74 065 60 

1 757 21.01.2016 269 13 734 46 

1 758 18.11.2015 121 38 419 244 

1 759 18.11.2015 121 38 419 244 

1 760 12.11.2015 211 13 058 36 

1 761 12.11.2015 211 13 058 36 

1 762 19.01.2016 238 2 176 81 

1 763 20.11.2015 40 19 320 22 

1 764 12.11.2015 158 15 484 81 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 765 21.01.2016 134 106 342 127 

1 766 21.01.2016 134 106 342 136 

1 767 21.01.2016 134 106 342 162 

1 768 16.11.2015 269 1 731 313 

1 769 16.11.2015 106 59 873 192 

1 770 16.11.2015 106 59 873 96 

1 771 20.11.2015 189 28 350 68 

1 772 13.05.2016 73 76 946 213 

1 773 13.05.2016 73 76 946 161 

1 774 13.05.2016 73 76 946 162 

1 775 13.01.2016 119 71 827 271 

1 776 13.01.2016 119 71 827 272 

1 777 28.03.2016 269 4 394 210 

1 778 17.11.2015 23 134 663 277 

1 779 18.11.2015 223 4 655 36 

1 780 19.11.2015 147 2 933 253 

1 781 01.03.2016 117 56 747 210 

1 782 01.03.2016 117 56 747 211 

1 783 01.03.2016 117 56 747 210 

1 784 01.03.2016 117 56 747 211 

1 785 24.03.2016 193 7 880 236 

1 786 24.03.2016 193 7 880 236 

1 787 24.03.2016 193 7 880 77 

1 788 20.11.2015 269 3 414 60 

1 789 25.11.2015 114 92 910 166 

1 790 24.03.2016 48 91 325 169 

1 791 24.11.2015 104 92 999 189 

1 792 24.11.2015 104 92 999 192 

1 793 20.11.2015 70 7 500 52 

1 794 23.11.2015 70 7 500 52 

1 795 24.11.2015 146 63 052 285 

1 796 04.12.2015 153 6 000 283 

1 797 22.03.2016 27 11 490 208 

1 798 22.03.2016 27 11 490 298 

1 799 07.04.2016 27 11 490 14 

1 800 22.03.2016 27 11 490 36 

1 801 22.03.2016 27 11 490 35 

1 802 22.03.2016 27 11 490 81 

1 803 22.03.2016 27 11 490 26 

1 804 22.03.2016 27 11 490 16 

1 805 22.03.2016 27 11 490 291 

1 806 22.03.2016 27 11 490 297 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 807 22.03.2016 27 11 490 26 

1 808 22.03.2016 27 11 490 288 

1 809 22.03.2016 27 11 490 291 

1 810 22.03.2016 27 11 490 287 

1 811 22.03.2016 27 11 490 26 

1 812 22.03.2016 27 11 490 304 

1 813 22.03.2016 27 11 490 208 

1 814 22.03.2016 27 11 490 138 

1 815 22.03.2016 27 11 490 26 

1 816 22.03.2016 27 11 490 221 

1 817 22.03.2016 27 11 490 175 

1 818 22.03.2016 27 11 490 227 

1 819 22.03.2016 27 11 490 160 

1 820 22.03.2016 27 11 490 36 

1 821 07.04.2016 27 11 490 309 

1 822 07.04.2016 27 11 490 303 

1 823 22.03.2016 27 11 490 36 

1 824 22.03.2016 27 11 490 160 

1 825 22.03.2016 27 11 490 303 

1 826 22.03.2016 27 11 490 36 

1 827 22.03.2016 27 11 490 213 

1 828 22.03.2016 27 11 490 42 

1 829 22.03.2016 27 11 490 223 

1 830 22.03.2016 27 11 490 36 

1 831 22.03.2016 27 11 490 221 

1 832 22.03.2016 27 11 490 50 

1 833 22.03.2016 27 11 490 223 

1 834 22.03.2016 27 11 490 36 

1 835 17.12.2015 16 4 412 55 

1 836 01.03.2016 16 4 412 52 

1 837 23.11.2015 183 6 680 109 

1 838 23.11.2015 183 6 680 124 

1 839 23.11.2015 183 6 680 136 

1 840 07.12.2015 128 79 654 189 

1 841 01.03.2016 124 30 372 211 

1 842 01.03.2016 124 30 372 225 

1 843 29.01.2016 124 30 372 208 

1 844 29.01.2016 124 30 372 253 

1 845 29.01.2016 124 30 372 55 

1 846 01.03.2016 124 30 372 52 

1 847 01.03.2016 124 30 372 21 

1 848 01.03.2016 124 30 372 224 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 849 01.03.2016 124 30 372 209 

1 850 29.01.2016 124 30 372 274 

1 851 01.03.2016 124 30 372 189 

1 852 17.12.2015 156 89 902 194 

1 853 17.12.2015 156 89 902 98 

1 854 22.03.2016 156 89 902 189 

1 855 22.03.2016 156 89 902 189 

1 856 25.02.2016 156 89 902 189 

1 857 21.01.2016 269 37 766 46 

1 858 02.12.2015 108 17 734 189 

1 859 03.03.2016 25 95 342 6 

1 860 03.03.2016 25 95 342 44 

1 861 03.03.2016 25 95 342 44 

1 862 03.03.2016 25 95 342 23 

1 863 28.03.2016 157 25 189 209 

1 864 28.03.2016 157 25 189 211 

1 865 01.03.2016 124 43 294 30 

1 866 27.11.2015 211 8 387 49 

1 867 16.12.2015 269 90 432 277 

1 868 30.11.2015 177 41 757 81 

1 869 22.04.2016 183 78 364 278 

1 870 22.04.2016 183 78 364 189 

1 871 22.04.2016 183 78 364 96 

1 872 22.04.2016 183 78 364 136 

1 873 01.12.2015 228 1 034 96 

1 874 17.12.2015 79 6 751 191 

1 875 17.12.2015 79 6 751 96 

1 876 01.12.2015 177 3 389 121 

1 877 02.12.2015 182 64 407 32 

1 878 02.12.2015 21 1 725 176 

1 879 02.12.2015 20 6 055 136 

1 880 15.04.2016 269 28 080 46 

1 881 22.04.2016 269 28 080 150 

1 882 15.04.2016 269 28 080 244 

1 883 15.04.2016 269 28 080 46 

1 884 04.12.2015 269 94 772 151 

1 885 04.12.2015 269 94 772 151 

1 886 04.12.2015 269 94 772 60 

1 887 04.12.2015 269 94 772 136 

1 888 06.04.2016 18 9 184 126 

1 889 06.04.2016 18 9 184 120 

1 890 06.04.2016 18 9 184 120 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 891 06.04.2016 18 9 184 120 

1 892 06.04.2016 18 9 184 113 

1 893 06.04.2016 18 9 184 113 

1 894 08.12.2015 103 39 257 294 

1 895 08.12.2015 103 39 257 298 

1 896 08.12.2015 103 39 257 307 

1 897 08.12.2015 103 39 257 99 

1 898 08.12.2015 103 39 257 132 

1 899 08.12.2015 103 39 257 132 

1 900 08.12.2015 103 39 257 136 

1 901 08.12.2015 103 39 257 305 

1 902 06.04.2016 18 112 006 189 

1 903 06.04.2016 18 112 006 96 

1 904 06.04.2016 18 112 006 109 

1 905 24.03.2016 70 44 460 52 

1 906 24.03.2016 70 44 460 56 

1 907 08.12.2015 79 3 655 109 

1 908 08.12.2015 79 3 655 136 

1 909 17.03.2016 25 289 773 155 

1 910 17.03.2016 25 289 773 36 

1 911 15.04.2016 24 8 532 22 

1 912 21.12.2015 211 8 944 60 

1 913 15.01.2016 211 8 944 36 

1 914 15.01.2016 211 8 944 139 

1 915 15.01.2016 211 8 944 60 

1 916 07.12.2015 253 5 914 124 

1 917 07.12.2015 253 5 914 189 

1 918 14.01.2016 155 21 339 192 

1 919 14.01.2016 155 21 339 124 

1 920 14.01.2016 155 21 339 124 

1 921 14.01.2016 155 21 339 124 

1 922 14.01.2016 155 21 339 189 

1 923 07.12.2015 200 14 591 286 

1 924 19.01.2016 125 3 807 173 

1 925 23.12.2015 248 88 316 189 

1 926 23.12.2015 248 88 316 189 

1 927 21.12.2015 211 64 262 189 

1 928 15.01.2016 211 64 262 189 

1 929 09.12.2015 128 1 103 96 

1 930 13.01.2016 116 208 376 272 

1 931 22.12.2015 101 25 680 189 

1 932 22.12.2015 101 25 680 96 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 933 09.12.2015 58 16 162 286 

1 934 10.12.2015 187 54 292 203 

1 935 10.12.2015 187 54 292 310 

1 936 10.12.2015 200 29 930 286 

1 937 23.12.2015 210 3 504 234 

1 938 21.12.2015 57 20 429 81 

1 939 15.01.2016 269 95 760 277 

1 940 13.04.2016 137 145 496 98 

1 941 13.04.2016 137 145 496 192 

1 942 13.04.2016 137 145 496 228 

1 943 13.04.2016 137 145 496 154 

1 944 14.12.2015 183 2 912 57 

1 945 07.06.2016 137 140 863 154 

1 946 07.06.2016 137 140 863 98 

1 947 07.06.2016 137 140 863 192 

1 948 07.06.2016 137 140 863 228 

1 949 15.12.2015 170 27 957 191 

1 950 02.03.2016 187 44 620 238 

1 951 21.12.2015 104 50 138 192 

1 952 21.12.2015 104 50 138 189 

1 953 25.12.2015 61 69 292 169 

1 954 21.12.2015 211 20 710 30 

1 955 21.12.2015 211 20 710 49 

1 956 21.12.2015 211 20 710 36 

1 957 26.04.2016 191 32 396 229 

1 958 26.04.2016 191 32 396 189 

1 959 11.03.2016 160 126 523 5 

1 960 24.12.2015 213 3 504 234 

1 961 24.12.2015 188 79 870 189 

1 962 24.12.2015 188 79 870 189 

1 963 24.12.2015 188 79 870 136 

1 964 22.12.2015 120 14 400 126 

1 965 09.03.2016 244 24 192 22 

1 966 25.12.2015 161 8 200 81 

1 967 23.12.2015 79 6 751 191 

1 968 23.12.2015 79 6 751 96 

1 969 26.01.2016 274 48 340 189 

1 970 26.01.2016 274 48 340 189 

1 971 26.01.2016 274 48 340 136 

1 972 26.01.2016 274 48 340 109 

1 973 26.01.2016 274 48 340 189 

1 974 10.05.2016 20 483 513 216 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

1 975 28.09.2016 20 483 513 244 

1 976 17.03.2016 20 483 513 216 

1 977 31.08.2016 20 483 513 216 

1 978 12.08.2016 20 483 513 216 

1 979 28.09.2016 20 483 513 244 

1 980 27.05.2016 20 483 513 244 

1 981 10.11.2016 20 483 513 216 

1 982 17.05.2016 20 483 513 216 

1 983 28.09.2016 20 483 513 136 

1 984 25.05.2016 20 483 513 216 

1 985 02.12.2016 20 483 513 216 

1 986 31.08.2016 20 483 513 216 

1 987 22.06.2016 20 483 513 244 

1 988 22.06.2016 20 483 513 136 

1 989 01.03.2016 20 483 513 216 

1 990 12.08.2016 20 483 513 244 

1 991 27.05.2016 20 483 513 136 

1 992 31.08.2016 20 483 513 244 

1 993 22.06.2016 20 483 513 244 

1 994 31.08.2016 20 483 513 136 

1 995 24.12.2015 8 3 127 82 

1 996 24.12.2015 8 3 127 123 

1 997 24.12.2015 8 3 127 142 

1 998 24.12.2015 8 3 127 172 

1 999 24.12.2015 8 3 127 30 

2 000 24.12.2015 8 3 127 60 

2 001 24.12.2015 8 3 127 177 

2 002 24.12.2015 8 3 127 82 

2 003 24.03.2016 92 21 225 134 

2 004 24.03.2016 92 21 225 189 

2 005 24.03.2016 92 21 225 109 

2 006 24.03.2016 92 21 225 306 

2 007 24.03.2016 92 21 225 96 

2 008 24.03.2016 92 21 225 134 

2 009 24.03.2016 92 4 294 109 

2 010 24.03.2016 92 4 294 135 

2 011 17.05.2016 269 14 446 204 

2 012 15.04.2016 269 14 446 46 

2 013 28.12.2015 104 48 562 192 

2 014 28.12.2015 104 48 562 189 

2 015 14.01.2016 173 17 250 81 
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Приложение Д. Результаты ABC-анализа по данным ООО «Гидронт» 

Таблица Д.1 - Результаты ABC-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

20 28 487 245 25,364% 25,364% A 

274 12 107 905 10,780% 36,144% A 

183 8 072 422 7,187% 43,331% A 

219 3 802 786 3,386% 46,717% A 

269 3 575 398 3,183% 49,900% A 

187 3 040 003 2,707% 52,607% A 

68 3 013 621 2,683% 55,290% A 

104 2 496 623 2,223% 57,513% A 

266 2 289 527 2,038% 59,551% A 

21 1 902 927 1,694% 61,246% A 

24 1 760 043 1,567% 62,813% A 

182 1 734 259 1,544% 64,357% A 

268 1 667 404 1,485% 65,841% A 

13 1 564 738 1,393% 67,234% A 

155 1 525 746 1,358% 68,593% A 

79 1 345 125 1,198% 69,790% A 

107 1 309 573 1,166% 70,956% A 

211 1 300 303 1,158% 72,114% A 

27 1 258 847 1,121% 73,235% A 

228 1 086 122 0,967% 74,202% A 

106 915 996 0,816% 75,018% A 

61 839 353 0,747% 75,765% A 

136 745 809 0,664% 76,429% A 

73 715 794 0,637% 77,066% A 

115 709 676 0,632% 77,698% A 

33 675 575 0,601% 78,300% A 

47 665 287 0,592% 78,892% A 

22 664 902 0,592% 79,484% A 

43 658 355 0,586% 80,070% B 

44 654 600 0,583% 80,653% B 

190 646 006 0,575% 81,228% B 

17 630 588 0,561% 81,789% B 

69 604 202 0,538% 82,327% B 

18 564 311 0,502% 82,830% B 

185 544 280 0,485% 83,314% B 

178 530 046 0,472% 83,786% B 

198 516 408 0,460% 84,246% B 

71 511 596 0,455% 84,702% B 

156 503 836 0,449% 85,150% B 

145 488 425 0,435% 85,585% B 
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№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

158 391 759 0,349% 86,293% B 

139 391 656 0,349% 86,641% B 

86 384 720 0,343% 86,984% B 

120 382 169 0,340% 87,324% B 

137 367 122 0,327% 87,651% B 

77 356 087 0,317% 87,968% B 

70 329 084 0,293% 88,261% B 

103 314 056 0,280% 88,541% B 

152 302 825 0,270% 88,810% B 

11 298 860 0,266% 89,076% B 

1 284 304 0,253% 89,329% B 

50 283 381 0,252% 89,582% B 

226 277 345 0,247% 89,829% B 

85 275 572 0,245% 90,074% B 

121 273 535 0,244% 90,318% B 

116 264 475 0,235% 90,553% B 

113 252 280 0,225% 90,778% B 

78 252 246 0,225% 91,002% B 

220 239 999 0,214% 91,216% B 

188 239 610 0,213% 91,429% B 

146 226 196 0,201% 91,631% B 

35 222 034 0,198% 91,828% B 

177 222 011 0,198% 92,026% B 

23 210 509 0,187% 92,213% B 

239 197 207 0,176% 92,389% B 

237 193 715 0,172% 92,562% B 

217 190 246 0,169% 92,731% B 

32 186 380 0,166% 92,897% B 

227 183 177 0,163% 93,060% B 

49 180 351 0,161% 93,221% B 

248 176 632 0,157% 93,378% B 

127 169 465 0,151% 93,529% B 

254 164 569 0,147% 93,675% B 

168 164 003 0,146% 93,821% B 

142 157 054 0,140% 93,961% B 

93 156 201 0,139% 94,100% B 

205 155 309 0,138% 94,238% B 

197 146 216 0,130% 94,369% B 

242 140 837 0,125% 94,494% B 

203 137 279 0,122% 94,616% B 

118 132 402 0,118% 94,734% B 

97 132 392 0,118% 94,852% B 

245 117 053 0,104% 94,956% B 

201 116 809 0,104% 95,060% C 
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№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

186 114 194 0,102% 95,162% C 

15 110 762 0,099% 95,260% C 

229 109 735 0,098% 95,358% C 

141 102 145 0,091% 95,449% C 

29 101 408 0,090% 95,539% C 

26 96 487 0,086% 95,625% C 

110 95 808 0,085% 95,711% C 

150 94 552 0,084% 95,795% C 

114 92 910 0,083% 95,878% C 

19 89 186 0,079% 95,957% C 

3 88 200 0,079% 96,035% C 

163 86 103 0,077% 96,112% C 

87 85 965 0,077% 96,189% C 

9 81 155 0,072% 96,261% C 

128 80 757 0,072% 96,333% C 

117 80 010 0,071% 96,404% C 

119 79 478 0,071% 96,475% C 

14 79 407 0,071% 96,545% C 

184 78 408 0,070% 96,615% C 

131 75 096 0,067% 96,682% C 

194 73 882 0,066% 96,748% C 

81 72 277 0,064% 96,812% C 

176 71 436 0,064% 96,876% C 

89 71 369 0,064% 96,939% C 

51 69 815 0,062% 97,002% C 

39 65 296 0,058% 97,060% C 

6 64 974 0,058% 97,118% C 

140 63 114 0,056% 97,174% C 

4 60 240 0,054% 97,227% C 

82 58 283 0,052% 97,279% C 

149 57 475 0,051% 97,330% C 

246 55 545 0,049% 97,380% C 

148 55 473 0,049% 97,429% C 

94 54 612 0,049% 97,478% C 

59 54 225 0,048% 97,526% C 

260 54 020 0,048% 97,574% C 

154 53 091 0,047% 97,622% C 

101 51 360 0,046% 97,667% C 

8 49 504 0,044% 97,711% C 

195 47 984 0,043% 97,754% C 

157 45 044 0,040% 97,794% C 

53 44 608 0,040% 97,834% C 

200 44 521 0,040% 97,874% C 

224 43 867 0,039% 97,913% C 

130 43 510 0,039% 97,951% C 
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№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

214 42 432 0,038% 97,989% C 

108 41 804 0,037% 98,026% C 

64 41 341 0,037% 98,063% C 

169 41 178 0,037% 98,100% C 

262 40 428 0,036% 98,136% C 

80 39 949 0,036% 98,171% C 

111 39 690 0,035% 98,207% C 

230 39 588 0,035% 98,242% C 

151 38 184 0,034% 98,276% C 

192 37 976 0,034% 98,310% C 

102 37 031 0,033% 98,343% C 

222 36 669 0,033% 98,375% C 

135 35 892 0,032% 98,407% C 

225 35 208 0,031% 98,439% C 

212 34 942 0,031% 98,470% C 

232 34 880 0,031% 98,501% C 

56 34 763 0,031% 98,532% C 

255 34 182 0,030% 98,562% C 

84 33 409 0,030% 98,592% C 

180 32 634 0,029% 98,621% C 

143 32 000 0,028% 98,650% C 

166 30 550 0,027% 98,677% C 

251 29 267 0,026% 98,703% C 

189 28 350 0,025% 98,728% C 

55 28 285 0,025% 98,753% C 

170 27 957 0,025% 98,778% C 

144 27 857 0,025% 98,803% C 

240 27 583 0,025% 98,828% C 

96 27 344 0,024% 98,852% C 

46 27 304 0,024% 98,876% C 

179 26 910 0,024% 98,900% C 

12 26 744 0,024% 98,924% C 

264 26 744 0,024% 98,948% C 

5 26 523 0,024% 98,971% C 

129 26 416 0,024% 98,995% C 

88 26 064 0,023% 99,018% C 

235 25 868 0,023% 99,041% C 

252 25 744 0,023% 99,064% C 

45 24 870 0,022% 99,086% C 

277 24 526 0,022% 99,108% C 

231 23 634 0,021% 99,129% C 

2 23 350 0,021% 99,150% C 

271 22 772 0,020% 99,170% C 

132 22 576 0,020% 99,190% C 

7 22 486 0,020% 99,210% C 
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№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

171 20 991 0,019% 99,229% C 

98 20 500 0,018% 99,247% C 

57 20 429 0,018% 99,265% C 

236 20 220 0,018% 99,283% C 

159 20 100 0,018% 99,301% C 

95 19 770 0,018% 99,319% C 

62 19 437 0,017% 99,336% C 

40 19 320 0,017% 99,353% C 

204 19 082 0,017% 99,370% C 

258 18 998 0,017% 99,387% C 

249 18 972 0,017% 99,404% C 

243 18 371 0,016% 99,421% C 

256 17 748 0,016% 99,436% C 

10 17 392 0,015% 99,452% C 

83 16 228 0,014% 99,466% C 

58 16 162 0,014% 99,481% C 

167 15 100 0,013% 99,494% C 

275 14 851 0,013% 99,507% C 

105 14 591 0,013% 99,520% C 

31 14 538 0,013% 99,533% C 

247 14 148 0,013% 99,546% C 

91 13 941 0,012% 99,558% C 

174 13 807 0,012% 99,571% C 

272 13 762 0,012% 99,583% C 

233 13 749 0,012% 99,595% C 

267 13 749 0,012% 99,607% C 

76 13 526 0,012% 99,619% C 

181 13 406 0,012% 99,631% C 

210 13 163 0,012% 99,643% C 

124 12 730 0,011% 99,654% C 

38 12 514 0,011% 99,665% C 

100 12 330 0,011% 99,676% C 

138 12 309 0,011% 99,687% C 

126 12 288 0,011% 99,698% C 

199 12 097 0,011% 99,709% C 

208 11 960 0,011% 99,720% C 

72 11 923 0,011% 99,730% C 

253 11 828 0,011% 99,741% C 

234 11 694 0,010% 99,751% C 

196 11 572 0,010% 99,762% C 

218 11 183 0,010% 99,772% C 

66 11 000 0,010% 99,781% C 

34 10 705 0,010% 99,791% C 

36 10 606 0,009% 99,800% C 

90 10 376 0,009% 99,810% C 
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№ клиента 
выручка 

за 2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

259 9 222 0,008% 99,818% C 

270 8 892 0,008% 99,826% C 

276 8 566 0,008% 99,833% C 

250 8 340 0,007% 99,841% C 

161 8 200 0,007% 99,848% C 

67 7 974 0,007% 99,855% C 

261 7 513 0,007% 99,862% C 

172 7 218 0,006% 99,868% C 

160 6 986 0,006% 99,875% C 

28 6 694 0,006% 99,880% C 

215 6 498 0,006% 99,886% C 

216 6 374 0,006% 99,892% C 

16 6 277 0,006% 99,898% C 

99 6 111 0,005% 99,903% C 

153 6 000 0,005% 99,908% C 

65 5 962 0,005% 99,914% C 

164 5 494 0,005% 99,919% C 

209 5 492 0,005% 99,923% C 

54 5 448 0,005% 99,928% C 

122 5 269 0,005% 99,933% C 

193 5 196 0,005% 99,938% C 

206 5 168 0,005% 99,942% C 

63 4 900 0,004% 99,947% C 

123 4 880 0,004% 99,951% C 

223 4 655 0,004% 99,955% C 

60 4 621 0,004% 99,959% C 

263 4 485 0,004% 99,963% C 

273 4 157 0,004% 99,967% C 

175 3 911 0,003% 99,970% C 

133 3 842 0,003% 99,974% C 

41 3 677 0,003% 99,977% C 

213 3 504 0,003% 99,980% C 

74 2 990 0,003% 99,983% C 

147 2 933 0,003% 99,985% C 

165 2 783 0,002% 99,988% C 

238 2 581 0,002% 99,990% C 

109 2 072 0,002% 99,992% C 

75 1 942 0,002% 99,994% C 

207 1 849 0,002% 99,995% C 

37 1 538 0,001% 99,997% C 

42 1 324 0,001% 99,998% C 

257 1 265 0,001% 99,999% C 

112 1 053 0,001% 100,000% C 

по остальным клиентам продаж в 2015 году не было 
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Таблица Д.2 - Результаты ABC-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 1 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
выручка 

за 1кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 1кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

20 1 523 384 16,946% 16,946% A 

44 654 600 7,282% 24,227% A 

185 544 280 6,054% 30,282% A 

79 469 500 5,223% 35,504% A 

269 420 662 4,679% 40,183% A 

211 416 189 4,630% 44,813% A 

187 388 692 4,324% 49,137% A 

145 364 916 4,059% 53,196% A 

182 286 676 3,189% 56,385% A 

71 279 000 3,104% 59,488% A 

43 264 831 2,946% 62,434% A 

198 262 265 2,917% 65,352% A 

104 257 296 2,862% 68,214% A 

61 243 132 2,705% 70,918% A 

106 237 620 2,643% 73,561% A 

77 215 935 2,402% 75,963% A 

228 214 464 2,386% 78,349% A 

116 148 017 1,646% 79,995% A 

27 140 719 1,565% 81,561% B 

239 134 043 1,491% 83,052% B 

97 130 852 1,456% 84,507% B 

183 116 354 1,294% 85,802% B 

186 111 525 1,241% 87,042% B 

242 107 268 1,193% 88,235% B 

178 83 372 0,927% 89,163% B 

14 79 407 0,883% 90,046% B 

245 71 170 0,792% 90,838% B 

4 60 240 0,670% 91,508% B 

137 47 690 0,530% 92,038% B 

224 43 867 0,488% 92,526% B 

35 42 674 0,475% 93,001% B 

155 41 882 0,466% 93,467% B 

262 40 428 0,450% 93,917% B 

241 36 280 0,404% 94,320% B 

139 35 994 0,400% 94,721% B 

19 31 134 0,346% 95,067% C 

141 30 242 0,336% 95,403% C 

254 28 136 0,313% 95,716% C 

144 27 857 0,310% 96,026% C 

264 26 744 0,297% 96,324% C 

 



254 

 

№ клиента 
выручка 

за 1кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 1кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

129 26 416 0,294% 96,617% C 

45 24 870 0,277% 96,894% C 

108 24 070 0,268% 97,162% C 

59 21 690 0,241% 97,403% C 

171 20 991 0,233% 97,637% C 

95 19 770 0,220% 97,857% C 

10 17 392 0,193% 98,050% C 

83 16 228 0,181% 98,231% C 

105 14 591 0,162% 98,393% C 

119 14 071 0,157% 98,549% C 

91 13 941 0,155% 98,704% C 

76 13 526 0,150% 98,855% C 

181 13 406 0,149% 99,004% C 

124 12 730 0,142% 99,146% C 

251 10 397 0,116% 99,261% C 

156 8 957 0,100% 99,361% C 

276 8 566 0,095% 99,456% C 

172 7 218 0,080% 99,536% C 

29 6 497 0,072% 99,609% C 

216 6 374 0,071% 99,680% C 

65 5 962 0,066% 99,746% C 

99 4 409 0,049% 99,795% C 

21 4 304 0,048% 99,843% C 

274 3 970 0,044% 99,887% C 

41 3 677 0,041% 99,928% C 

210 3 373 0,038% 99,965% C 

165 2 783 0,031% 99,996% C 

17 319 0,004% 100,000% C 

по остальным клиентам продаж в 1 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Д.3 - Результаты ABC-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
выручка 

за 2кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

20 7 353 446 29,442% 29,442% A 

183 4 126 468 16,522% 45,963% A 

104 813 190 3,256% 49,219% A 

269 738 335 2,956% 52,175% A 

73 711 030 2,847% 55,022% A 

24 638 243 2,555% 57,578% A 

155 506 038 2,026% 59,604% A 

187 423 132 1,694% 61,298% A 

21 417 595 1,672% 62,970% A 
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№ клиента 
выручка 

за 2кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

69 405 487 1,623% 64,593% A 

115 404 446 1,619% 66,213% A 

86 384 720 1,540% 67,753% A 

158 376 275 1,507% 69,260% A 

106 348 862 1,397% 70,656% A 

228 284 850 1,140% 71,797% A 

226 277 345 1,110% 72,907% A 

70 267 840 1,072% 73,980% A 

156 260 711 1,044% 75,024% A 

182 258 536 1,035% 76,059% A 

198 253 956 1,017% 77,075% A 

113 252 280 1,010% 78,086% A 

79 244 555 0,979% 79,065% A 

50 242 898 0,973% 80,037% B 

18 242 891 0,972% 81,010% B 

71 232 596 0,931% 81,941% B 

211 213 427 0,855% 82,795% B 

136 204 774 0,820% 83,615% B 

178 195 656 0,783% 84,399% B 

49 180 351 0,722% 85,121% B 

61 175 131 0,701% 85,822% B 

127 169 465 0,679% 86,501% B 

241 160 537 0,643% 87,143% B 

177 156 960 0,628% 87,772% B 

93 156 201 0,625% 88,397% B 

120 154 374 0,618% 89,015% B 

77 140 152 0,561% 89,576% B 

11 136 871 0,548% 90,124% B 

145 123 509 0,495% 90,619% B 

146 113 292 0,454% 91,072% B 

35 99 360 0,398% 91,470% B 

26 96 487 0,386% 91,857% B 

22 91 900 0,368% 92,225% B 

163 86 103 0,345% 92,569% B 

43 84 315 0,338% 92,907% B 

184 78 408 0,314% 93,221% B 

131 75 096 0,301% 93,521% B 

194 73 882 0,296% 93,817% B 

81 72 277 0,289% 94,107% B 

89 71 369 0,286% 94,392% B 

27 67 301 0,269% 94,662% B 

119 65 407 0,262% 94,924% B 

19 58 052 0,232% 95,156% C 

1 57 752 0,231% 95,387% C 

214 42 432 0,170% 95,557% C 
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№ клиента 
выручка 

за 2кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 2кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

64 41 341 0,166% 95,723% C 

169 41 178 0,165% 95,888% C 

80 39 949 0,160% 96,048% C 

230 39 588 0,159% 96,206% C 

151 38 184 0,153% 96,359% C 

118 37 490 0,150% 96,509% C 

102 37 031 0,148% 96,657% C 

135 35 892 0,144% 96,801% C 

107 35 699 0,143% 96,944% C 

225 35 208 0,141% 97,085% C 

197 34 635 0,139% 97,224% C 

255 34 182 0,137% 97,361% C 

84 33 409 0,134% 97,494% C 

39 32 648 0,131% 97,625% C 

59 32 535 0,130% 97,755% C 

140 31 284 0,125% 97,881% C 

55 28 285 0,113% 97,994% C 

240 27 583 0,110% 98,104% C 

179 26 910 0,108% 98,212% C 

277 24 526 0,098% 98,310% C 

132 22 576 0,090% 98,401% C 

245 22 243 0,089% 98,490% C 

96 22 028 0,088% 98,578% C 

159 20 100 0,080% 98,658% C 

219 20 091 0,080% 98,739% C 

62 19 437 0,078% 98,817% C 

254 19 099 0,076% 98,893% C 

249 18 972 0,076% 98,969% C 

212 18 732 0,075% 99,044% C 

256 17 748 0,071% 99,115% C 

29 16 113 0,065% 99,180% C 

167 15 100 0,060% 99,240% C 

232 15 000 0,060% 99,300% C 

174 13 807 0,055% 99,355% C 

222 13 097 0,052% 99,408% C 

138 12 309 0,049% 99,457% C 

126 12 288 0,049% 99,506% C 

208 11 960 0,048% 99,554% C 

166 11 390 0,046% 99,600% C 

90 10 376 0,042% 99,641% C 

56 10 078 0,040% 99,682% C 

274 9 546 0,038% 99,720% C 

250 8 340 0,033% 99,753% C 

67 7 974 0,032% 99,785% C 

261 7 513 0,030% 99,815% C 

160 6 986 0,028% 99,843% C 
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215 6 498 0,026% 99,869% C 

123 4 880 0,020% 99,889% C 

273 4 157 0,017% 99,905% C 

133 3 842 0,015% 99,921% C 

6 3 714 0,015% 99,936% C 

74 2 990 0,012% 99,948% C 

186 2 669 0,011% 99,958% C 

16 1 865 0,007% 99,966% C 

207 1 849 0,007% 99,973% C 

97 1 540 0,006% 99,979% C 

152 1 508 0,006% 99,985% C 

42 1 324 0,005% 99,991% C 

257 1 265 0,005% 99,996% C 

112 1 053 0,004% 100,000% C 

по остальным клиентам продаж в 2 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Д.4 - Результаты ABC-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 3 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
выручка 

за 3кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 3кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

20 9 239 421 27,256% 27,256% A 

274 8 185 227 24,146% 51,402% A 

68 2 733 120 8,063% 59,464% A 

269 1 103 435 3,255% 62,719% A 

187 1 069 195 3,154% 65,873% A 

182 743 000 2,192% 68,065% A 

155 725 581 2,140% 70,205% A 

183 702 376 2,072% 72,277% A 

21 678 290 2,001% 74,278% A 

33 675 575 1,993% 76,271% A 

104 614 568 1,813% 78,084% A 

136 480 414 1,417% 79,501% A 

219 430 229 1,269% 80,771% B 

266 389 314 1,148% 81,919% B 

190 367 266 1,083% 83,002% B 

24 357 095 1,053% 84,056% B 

18 321 420 0,948% 85,004% B 

79 287 896 0,849% 85,853% B 

13 225 066 0,664% 86,517% B 

17 212 624 0,627% 87,144% B 

241 206 038 0,608% 87,752% B 

152 192 415 0,568% 88,320% B 

217 190 246 0,561% 88,881% B 

32 186 380 0,550% 89,431% B 

115 176 686 0,521% 89,952% B 

120 170 641 0,503% 90,455% B 

211 168 010 0,496% 90,951% B 

 



258 

 

№ клиента 
выручка 

за 3кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 3кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

61 159 255 0,470% 91,421% B 

139 134 214 0,396% 91,817% B 

22 127 407 0,376% 92,193% B 

121 119 859 0,354% 92,546% B 

228 118 452 0,349% 92,896% B 

254 117 334 0,346% 93,242% B 

116 116 458 0,344% 93,585% B 

1 96 964 0,286% 93,871% B 

106 96 092 0,283% 94,155% B 

197 95 418 0,281% 94,436% B 

150 90 222 0,266% 94,702% B 

3 88 200 0,260% 94,963% B 

87 85 965 0,254% 95,216% C 

23 75 846 0,224% 95,440% C 

69 75 418 0,222% 95,662% C 

15 72 824 0,215% 95,877% C 

176 71 436 0,211% 96,088% C 

51 69 815 0,206% 96,294% C 

107 68 434 0,202% 96,496% C 

110 66 004 0,195% 96,691% C 

239 63 164 0,186% 96,877% C 

260 54 020 0,159% 97,036% C 

154 53 091 0,157% 97,193% C 

70 44 640 0,132% 97,325% C 

53 44 608 0,132% 97,456% C 

130 43 510 0,128% 97,584% C 

47 41 912 0,124% 97,708% C 

50 40 483 0,119% 97,828% C 

111 39 690 0,117% 97,945% C 

192 37 976 0,112% 98,057% C 

39 32 648 0,096% 98,153% C 

180 32 634 0,096% 98,249% C 

143 32 000 0,094% 98,344% C 

140 31 830 0,094% 98,437% C 

149 29 152 0,086% 98,523% C 

146 28 740 0,085% 98,608% C 

12 26 744 0,079% 98,687% C 

5 26 523 0,078% 98,765% C 

88 26 064 0,077% 98,842% C 

245 23 640 0,070% 98,912% C 

231 23 634 0,070% 98,982% C 

222 23 572 0,070% 99,051% C 

98 20 500 0,060% 99,112% C 

177 19 905 0,059% 99,170% C 

258 18 998 0,056% 99,227% C 
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№ клиента 
выручка 

за 3кв.2015 г. 

% в общей 

выручки 

за 3кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

251 18 870 0,056% 99,282% C 

29 17 646 0,052% 99,334% C 

252 16 968 0,050% 99,384% C 

275 14 851 0,044% 99,428% C 

43 14 293 0,042% 99,470% C 

268 13 877 0,041% 99,511% C 

272 13 762 0,041% 99,552% C 

267 13 749 0,041% 99,592% C 

56 12 303 0,036% 99,629% C 

199 12 097 0,036% 99,664% C 

196 11 572 0,034% 99,698% C 

218 11 183 0,033% 99,731% C 

66 11 000 0,032% 99,764% C 

6 9 828 0,029% 99,793% C 

259 9 222 0,027% 99,820% C 

156 8 707 0,026% 99,846% C 

210 6 286 0,019% 99,864% C 

164 5 494 0,016% 99,881% C 

96 5 316 0,016% 99,896% C 

122 5 269 0,016% 99,912% C 

193 5 196 0,015% 99,927% C 

206 5 168 0,015% 99,942% C 

63 4 900 0,014% 99,957% C 

60 4 621 0,014% 99,970% C 

175 3 911 0,012% 99,982% C 

73 2 342 0,007% 99,989% C 

109 2 072 0,006% 99,995% C 

99 1 702 0,005% 100,000% C 

по остальным клиентам продаж в 3 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Д.5 - Результаты ABC-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 4 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
выручка 

за 4кв.2015 г. 

% в общей 

выручке 

за 4кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

20 10 370 994 23,331% 23,331% A 

274 3 909 162 8,794% 32,126% A 

219 3 352 466 7,542% 39,668% A 

183 3 127 224 7,035% 46,703% A 

266 1 900 213 4,275% 50,978% A 

268 1 653 527 3,720% 54,698% A 

13 1 339 672 3,014% 57,712% A 

269 1 312 966 2,954% 60,665% A 

107 1 205 440 2,712% 63,377% A 

187 1 158 984 2,607% 65,984% A 
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№ клиента 
выручка 

за 4кв.2015 г. 

% в общей 

выручке 

за 4кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

27 1 050 827 2,364% 68,349% A 

104 811 569 1,826% 70,174% A 

21 802 738 1,806% 71,980% A 

24 764 705 1,720% 73,701% A 

47 623 375 1,402% 75,103% A 

211 502 677 1,131% 76,234% A 

228 468 356 1,054% 77,287% A 

182 446 047 1,003% 78,291% A 

22 445 595 1,002% 79,293% A 

17 417 645 0,940% 80,233% B 

79 343 174 0,772% 81,005% B 

137 319 432 0,719% 81,724% B 

103 314 056 0,707% 82,430% B 

43 294 916 0,663% 83,094% B 

68 280 501 0,631% 83,725% B 

190 278 740 0,627% 84,352% B 

85 275 572 0,620% 84,972% B 

61 261 835 0,589% 85,561% B 

78 252 246 0,567% 86,128% B 

155 252 245 0,567% 86,696% B 

178 251 018 0,565% 87,260% B 

220 239 999 0,540% 87,800% B 

188 239 610 0,539% 88,339% B 

106 233 422 0,525% 88,864% B 

156 225 461 0,507% 89,372% B 

139 221 448 0,498% 89,870% B 

237 193 715 0,436% 90,306% B 

227 183 177 0,412% 90,718% B 

248 176 632 0,397% 91,115% B 

168 164 003 0,369% 91,484% B 

11 161 989 0,364% 91,848% B 

142 157 054 0,353% 92,202% B 

205 155 309 0,349% 92,551% B 

121 153 676 0,346% 92,897% B 

203 137 279 0,309% 93,206% B 

23 134 663 0,303% 93,509% B 

1 129 588 0,292% 93,800% B 

115 128 544 0,289% 94,089% B 

69 123 297 0,277% 94,367% B 

201 116 809 0,263% 94,630% B 

229 109 735 0,247% 94,876% B 

152 108 902 0,245% 95,121% C 

118 94 912 0,214% 95,335% C 

114 92 910 0,209% 95,544% C 

146 84 164 0,189% 95,733% C 
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№ клиента 
выручка 

за 4кв.2015 г. 

% в общей 

выручке 

за 4кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

9 81 155 0,183% 95,916% C 

128 80 757 0,182% 96,097% C 

117 80 010 0,180% 96,277% C 

35 80 000 0,180% 96,457% C 

141 71 903 0,162% 96,619% C 

29 61 152 0,138% 96,757% C 

136 60 621 0,136% 96,893% C 

82 58 283 0,131% 97,024% C 

120 57 154 0,129% 97,153% C 

246 55 545 0,125% 97,278% C 

148 55 473 0,125% 97,403% C 

94 54 612 0,123% 97,525% C 

6 51 432 0,116% 97,641% C 

101 51 360 0,116% 97,757% C 

8 49 504 0,111% 97,868% C 

195 47 984 0,108% 97,976% C 

177 45 146 0,102% 98,078% C 

157 45 044 0,101% 98,179% C 

200 44 521 0,100% 98,279% C 

15 37 938 0,085% 98,364% C 

242 33 569 0,076% 98,440% C 

110 29 804 0,067% 98,507% C 

189 28 350 0,064% 98,571% C 

149 28 323 0,064% 98,635% C 

170 27 957 0,063% 98,697% C 

46 27 304 0,061% 98,759% C 

235 25 868 0,058% 98,817% C 

2 23 350 0,053% 98,870% C 

271 22 772 0,051% 98,921% C 

7 22 486 0,051% 98,971% C 

57 20 429 0,046% 99,017% C 

236 20 220 0,045% 99,063% C 

232 19 880 0,045% 99,108% C 

40 19 320 0,043% 99,151% C 

166 19 160 0,043% 99,194% C 

204 19 082 0,043% 99,237% C 

243 18 371 0,041% 99,278% C 

108 17 734 0,040% 99,318% C 

70 16 604 0,037% 99,356% C 

212 16 210 0,036% 99,392% C 

197 16 163 0,036% 99,428% C 

58 16 162 0,036% 99,465% C 

158 15 484 0,035% 99,500% C 

31 14 538 0,033% 99,532% C 

247 14 148 0,032% 99,564% C 
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№ клиента 
выручка 

за 4кв.2015 г. 

% в общей 

выручке 

за 4кв.2015 г. 

нарастающий 

итог 
группа 

233 13 749 0,031% 99,595% C 

38 12 514 0,028% 99,623% C 

56 12 382 0,028% 99,651% C 

100 12 330 0,028% 99,679% C 

72 11 923 0,027% 99,706% C 

253 11 828 0,027% 99,732% C 

234 11 694 0,026% 99,759% C 

34 10 705 0,024% 99,783% C 

36 10 606 0,024% 99,807% C 

270 8 892 0,020% 99,827% C 

252 8 776 0,020% 99,846% C 

161 8 200 0,018% 99,865% C 

28 6 694 0,015% 99,880% C 

153 6 000 0,013% 99,893% C 

209 5 492 0,012% 99,906% C 

54 5 448 0,012% 99,918% C 

223 4 655 0,010% 99,928% C 

263 4 485 0,010% 99,938% C 

16 4 412 0,010% 99,948% C 

150 4 330 0,010% 99,958% C 

210 3 504 0,008% 99,966% C 

213 3 504 0,008% 99,974% C 

147 2 933 0,007% 99,980% C 

238 2 581 0,006% 99,986% C 

73 2 422 0,005% 99,992% C 

75 1 942 0,004% 99,996% C 

37 1 538 0,003% 100,000% C 

198 187 0,000% 100,000% C 

по остальным клиентам продаж в 4 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Д.6 – Отнесение клиентов к отдельным группам в рамках ABC-

анализа по данным о продажах ООО «Гидронт» за 2015 год. Составлено 

автором 

№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

1 B - C B B 

2 C - - - C 

3 C - - B - 

4 C B - - - 

5 C - - C - 

6 C - C C C 

7 C - - - C 

8 C - - - C 

9 C - - - C 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

10 C C - - - 

11 B - B - B 

12 C - - C - 

13 A - - B A 

14 C B - - - 

15 C - - C C 

16 C - C - C 

17 B C - B B 

18 B - B B - 

19 C C C - - 

20 A A A A A 

21 A C A A A 

22 A - B B A 

23 B - - C B 

24 A - A B A 

25 - - - - - 

26 C - B - - 

27 A B B - A 

28 C - - - C 

29 C C C C C 

30 - - - - - 

31 C - - - C 

32 B - - B - 

33 A - - A - 

34 C - - - C 

35 B B B - C 

36 C - - - C 

37 C - - - C 

38 C - - - C 

39 C - C C - 

40 C - - - C 

41 C C - - - 

42 C - C - - 

43 B A B C B 

44 B A - - - 

45 C C - - - 

46 C - - - C 

47 A - - C A 

48 - - - - - 

49 B - B - - 

50 B - B C - 

51 C - - C - 

52 - - - - - 

53 C - - C - 

54 C - - - C 

55 C - C - - 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

56 C - C C C 

57 C - - - C 

58 C - - - C 

59 C C C - - 

60 C - - C - 

61 A A B B B 

62 C - C - - 

63 C - - C - 

64 C - C - - 

65 C C - - - 

66 C - - C - 

67 C - C - - 

68 A - - A B 

69 B - A C B 

70 B - A C C 

71 B A B - - 

72 C - - - C 

73 A - A C C 

74 C - C - - 

75 C - - - C 

76 C C - - - 

77 B A B - - 

78 B - - - B 

79 A A A B B 

80 C - C - - 

81 C - B - - 

82 C - - - C 

83 C C - - - 

84 C - C - - 

85 B - - - B 

86 B - A - - 

87 C - - C - 

88 C - - C - 

89 C - B - - 

90 C - C - - 

91 C C - - - 

92 - - - - - 

93 B - B - - 

94 C - - - C 

95 C C - - - 

96 C - C C - 

97 B B C - - 

98 C - - C - 

99 C C - C - 

100 C - - - C 

101 C - - - C 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

102 C - C - - 

103 B - - - B 

104 A A A A A 

105 C C - - - 

106 A A A B B 

107 A - C C A 

108 C C - - C 

109 C - - C - 

110 C - - C C 

111 C - - C - 

112 C - C - - 

113 B - A - - 

114 C - - - C 

115 A - A B B 

116 B A - B - 

117 C - - - C 

118 B - C - C 

119 C C B - - 

120 B - B B C 

121 B - - B B 

122 C - - C - 

123 C - C - - 

124 C C - - - 

125 - - - - - 

126 C - C - - 

127 B - B - - 

128 C - - - C 

129 C C - - - 

130 C - - C - 

131 C - B - - 

132 C - C - - 

133 C - C - - 

134 - - - - - 

135 C - C - - 

136 A - B A C 

137 B B - - B 

138 C - C - - 

139 B B - B B 

140 C - C C - 

141 C C - - C 

142 B - - - B 

143 C - - C - 

144 C C - - - 

145 B A B - - 

146 B - B C C 

147 C - - - C 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

148 C - - - C 

149 C - - C C 

150 C - - B C 

151 C - C - - 

152 B - C B C 

153 C - - - C 

154 C - - C - 

155 A B A A B 

156 B C A C B 

157 C - - - C 

158 B - A - C 

159 C - C - - 

160 C - C - - 

161 C - - - C 

162 - - - - - 

163 C - B - - 

164 C - - C - 

165 C C - - - 

166 C - C - C 

167 C - C - - 

168 B - - - B 

169 C - C - - 

170 C - - - C 

171 C C - - - 

172 C C - - - 

173 - - - - - 

174 C - C - - 

175 C - - C - 

176 C - - C - 

177 B - B C C 

178 B B B - B 

179 C - C - - 

180 C - - C - 

181 C C - - - 

182 A A A A A 

183 A B A A A 

184 C - B - - 

185 B A - - - 

186 C B C - - 

187 A A A A A 

188 B - - - B 

189 C - - - C 

190 B - - B B 

191 - - - - - 

192 C - - C - 

193 C - - C - 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

194 C - B - - 

195 C - - - C 

196 C - - C - 

197 B - C B C 

198 B A A - C 

199 C - - C - 

200 C - - - C 

201 C - - - B 

202 - - - - - 

203 B - - - B 

204 C - - - C 

205 B - - - B 

206 C - - C - 

207 C - C - - 

208 C - C - - 

209 C - - - C 

210 C C - C C 

211 A A B B A 

212 C - C - C 

213 C - - - C 

214 C - C - - 

215 C - C - - 

216 C C - - - 

217 B - - B - 

218 C - - C - 

219 A - C B A 

220 B - - - B 

221 - - - - - 

222 C - C C - 

223 C - - - C 

224 C B - - - 

225 C - C - - 

226 B - A - - 

227 B - - - B 

228 A A A B A 

229 C - - - B 

230 C - C - - 

231 C - - C - 

232 C - C - C 

233 C - - - C 

234 C - - - C 

235 C - - - C 

236 C - - - C 

237 B - - - B 

238 C - - - C 

239 B B - C - 
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№ клиента весь 2015 г. 1 кв. 2015 г. 2 кв. 2015 г. 3 кв. 2015 г. 4 кв. 2015 г. 

240 C - C - - 

241 B B B B - 

242 B B - - C 

243 C - - - C 

244 - - - - - 

245 B B C C - 

246 C - - - C 

247 C - - - C 

248 B - - - B 

249 C - C - - 

250 C - C - - 

251 C C - C - 

252 C - - C C 

253 C - - - C 

254 B C C B - 

255 C - C - - 

256 C - C - - 

257 C - C - - 

258 C - - C - 

259 C - - C - 

260 C - - C - 

261 C - C - - 

262 C B - - - 

263 C - - - C 

264 C C - - - 

265 - - - - - 

266 A - - B A 

267 C - - C - 

268 A - - C A 

269 A A A A A 

270 C - - - C 

271 C - - - C 

272 C - - C - 

273 C - C - - 

274 A C C A A 

275 C - - C - 

276 C C - - - 

277 C - C - - 
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Приложение Е. Результата XYZ-анализа по данным ООО «Гидронт» 

№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

61 243 132 175 131 159 255 261 835 20,74% 

79 469 500 244 555 287 896 343 174 25,12% 

104 257 296 813 190 614 568 811 569 36,32% 

269 420 662 738 335 1 103 435 1 312 966 38,25% 

106 237 620 348 862 96 092 233 422 39,13% 

211 416 189 213 427 168 010 502 677 42,67% 

182 286 676 258 536 743 000 446 047 44,38% 

187 388 692 423 132 1 069 195 1 158 984 46,80% 

228 214 464 284 850 118 452 468 356 47,17% 

20 1 523 384 7 353 446 9 239 421 10 370 994 47,84% 

56 0 10 078 12 303 12 382 58,71% 

21 4 304 417 595 678 290 802 738 64,24% 

24 0 638 243 357 095 764 705 66,76% 

155 41 882 506 038 725 581 252 245 67,60% 

210 3 373 0 6 286 3 504 67,70% 

1 0 57 752 96 964 129 588 67,92% 

35 42 674 99 360 0 80 000 68,41% 

43 264 831 84 315 14 293 294 916 71,93% 

120 0 154 374 170 641 57 154 73,46% 

178 83 372 195 656 0 251 018 73,56% 

146 0 113 292 28 740 84 164 78,85% 

183 116 354 4 126 468 702 376 3 127 224 82,26% 

115 0 404 446 176 686 128 544 82,36% 

29 6 497 16 113 17 646 61 152 83,25% 

241 36 280 160 537 206 038 0 84,50% 

139 35 994 0 134 214 221 448 88,45% 

245 71 170 22 243 23 640 0 88,67% 

156 8 957 260 711 8 707 225 461 93,51% 

197 0 34 635 95 418 16 163 98,83% 

136 0 204 774 480 414 60 621 99,38% 

198 262 265 253 956 0 187 99,95% 

39 0 32 648 32 648 0 100,00% 

140 0 31 284 31 830 0 100,01% 

149 0 0 29 152 28 323 100,02% 

212 0 18 732 0 16 210 100,52% 

11 0 136 871 0 161 989 100,70% 

71 279 000 232 596 0 0 100,82% 

22 0 91 900 127 407 445 595 100,98% 

116 148 017 0 116 458 0 101,41% 

69 0 405 487 75 418 123 297 101,51% 

121 0 0 119 859 153 676 101,52% 

190 0 0 367 266 278 740 101,86% 
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№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

18 0 242 891 321 420 0 101,92% 

232 0 15 000 0 19 880 101,94% 

108 24 070 0 0 17 734 102,27% 

59 21 690 32 535 0 0 103,92% 

77 215 935 140 152 0 0 104,43% 

166 0 11 390 0 19 160 106,27% 

152 0 1 508 192 415 108 902 106,41% 

23 0 0 75 846 134 663 107,52% 

222 0 13 097 23 572 0 107,85% 

251 10 397 0 18 870 0 108,06% 

19 31 134 58 052 0 0 108,73% 

177 0 156 960 19 905 45 146 109,40% 

15 0 0 72 824 37 938 109,47% 

252 0 0 16 968 8 776 109,66% 

254 28 136 19 099 117 334 0 109,73% 

17 319 0 212 624 417 645 109,97% 

274 3 970 9 546 8 185 227 3 909 162 111,58% 

239 134 043 0 63 164 0 112,18% 

110 0 0 66 004 29 804 113,38% 

16 0 1 865 0 4 412 115,30% 

141 30 242 0 0 71 903 115,44% 

118 0 37 490 0 94 912 117,31% 

99 4 409 0 1 702 0 118,00% 

145 364 916 123 509 0 0 122,01% 

242 107 268 0 0 33 569 124,41% 

6 0 3 714 9 828 51 432 126,92% 

70 0 267 840 44 640 16 604 131,66% 

96 0 22 028 5 316 0 132,18% 

119 14 071 65 407 0 0 135,44% 

27 140 719 67 301 0 1 050 827 135,97% 

266 0 0 389 314 1 900 213 136,78% 

13 0 0 225 066 1 339 672 141,94% 

50 0 242 898 40 483 0 142,14% 

137 47 690 0 0 319 432 144,77% 

219 0 20 091 430 229 3 352 466 146,97% 

68 0 0 2 733 120 280 501 152,47% 

107 0 35 699 68 434 1 205 440 155,02% 

47 0 0 41 912 623 375 158,99% 

150 0 0 90 222 4 330 162,80% 

158 0 376 275 0 15 484 164,20% 

186 111 525 2 669 0 0 167,85% 

97 130 852 1 540 0 0 170,53% 

268 0 0 13 877 1 653 527 171,29% 

73 0 711 030 2 342 2 422 171,67% 

33 0 0 675 575 0 173,21% 

44 654 600 0 0 0 173,21% 
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№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

78 0 0 0 252 246 173,21% 

220 0 0 0 239 999 173,21% 

188 0 0 0 239 610 173,21% 

237 0 0 0 193 715 173,21% 

32 0 0 186 380 0 173,21% 

227 0 0 0 183 177 173,21% 

248 0 0 0 176 632 173,21% 

142 0 0 0 157 054 173,21% 

229 0 0 0 109 735 173,21% 

114 0 0 0 92 910 173,21% 

87 0 0 85 965 0 173,21% 

9 0 0 0 81 155 173,21% 

128 0 0 0 80 757 173,21% 

14 79 407 0 0 0 173,21% 

131 0 75 096 0 0 173,21% 

81 0 72 277 0 0 173,21% 

176 0 0 71 436 0 173,21% 

89 0 71 369 0 0 173,21% 

4 60 240 0 0 0 173,21% 

82 0 0 0 58 283 173,21% 

246 0 0 0 55 545 173,21% 

94 0 0 0 54 612 173,21% 

154 0 0 53 091 0 173,21% 

101 0 0 0 51 360 173,21% 

8 0 0 0 49 504 173,21% 

195 0 0 0 47 984 173,21% 

53 0 0 44 608 0 173,21% 

224 43 867 0 0 0 173,21% 

130 0 0 43 510 0 173,21% 

214 0 42 432 0 0 173,21% 

262 40 428 0 0 0 173,21% 

111 0 0 39 690 0 173,21% 

151 0 38 184 0 0 173,21% 

255 0 34 182 0 0 173,21% 

84 0 33 409 0 0 173,21% 

180 0 0 32 634 0 173,21% 

143 0 0 32 000 0 173,21% 

189 0 0 0 28 350 173,21% 

55 0 28 285 0 0 173,21% 

144 27 857 0 0 0 173,21% 

12 0 0 26 744 0 173,21% 

264 26 744 0 0 0 173,21% 

5 0 0 26 523 0 173,21% 

88 0 0 26 064 0 173,21% 

271 0 0 0 22 772 173,21% 

7 0 0 0 22 486 173,21% 
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№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

57 0 0 0 20 429 173,21% 

95 19 770 0 0 0 173,21% 

204 0 0 0 19 082 173,21% 

249 0 18 972 0 0 173,21% 

256 0 17 748 0 0 173,21% 

167 0 15 100 0 0 173,21% 

275 0 0 14 851 0 173,21% 

31 0 0 0 14 538 173,21% 

91 13 941 0 0 0 173,21% 

174 0 13 807 0 0 173,21% 

233 0 0 0 13 749 173,21% 

267 0 0 13 749 0 173,21% 

181 13 406 0 0 0 173,21% 

124 12 730 0 0 0 173,21% 

100 0 0 0 12 330 173,21% 

138 0 12 309 0 0 173,21% 

199 0 0 12 097 0 173,21% 

234 0 0 0 11 694 173,21% 

196 0 0 11 572 0 173,21% 

218 0 0 11 183 0 173,21% 

90 0 10 376 0 0 173,21% 

259 0 0 9 222 0 173,21% 

276 8 566 0 0 0 173,21% 

250 0 8 340 0 0 173,21% 

67 0 7 974 0 0 173,21% 

160 0 6 986 0 0 173,21% 

54 0 0 0 5 448 173,21% 

63 0 0 4 900 0 173,21% 

223 0 0 0 4 655 173,21% 

60 0 0 4 621 0 173,21% 

263 0 0 0 4 485 173,21% 

175 0 0 3 911 0 173,21% 

133 0 3 842 0 0 173,21% 

165 2 783 0 0 0 173,21% 

238 0 0 0 2 581 173,21% 

109 0 0 2 072 0 173,21% 

207 0 1 849 0 0 173,21% 

37 0 0 0 1 538 173,21% 

42 0 1 324 0 0 173,21% 

112 0 1 053 0 0 173,21% 

185 544 280 0 0 0 173,21% 

86 0 384 720 0 0 173,21% 

103 0 0 0 314 056 173,21% 

226 0 277 345 0 0 173,21% 

85 0 0 0 275 572 173,21% 
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№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

113 0 252 280 0 0 173,21% 

217 0 0 190 246 0 173,21% 

49 0 180 351 0 0 173,21% 

127 0 169 465 0 0 173,21% 

168 0 0 0 164 003 173,21% 

93 0 156 201 0 0 173,21% 

205 0 0 0 155 309 173,21% 

203 0 0 0 137 279 173,21% 

201 0 0 0 116 809 173,21% 

26 0 96 487 0 0 173,21% 

3 0 0 88 200 0 173,21% 

163 0 86 103 0 0 173,21% 

117 0 0 0 80 010 173,21% 

184 0 78 408 0 0 173,21% 

194 0 73 882 0 0 173,21% 

51 0 0 69 815 0 173,21% 

148 0 0 0 55 473 173,21% 

260 0 0 54 020 0 173,21% 

157 0 0 0 45 044 173,21% 

200 0 0 0 44 521 173,21% 

64 0 41 341 0 0 173,21% 

169 0 41 178 0 0 173,21% 

80 0 39 949 0 0 173,21% 

230 0 39 588 0 0 173,21% 

192 0 0 37 976 0 173,21% 

102 0 37 031 0 0 173,21% 

135 0 35 892 0 0 173,21% 

225 0 35 208 0 0 173,21% 

170 0 0 0 27 957 173,21% 

240 0 27 583 0 0 173,21% 

46 0 0 0 27 304 173,21% 

179 0 26 910 0 0 173,21% 

129 26 416 0 0 0 173,21% 

235 0 0 0 25 868 173,21% 

45 24 870 0 0 0 173,21% 

277 0 24 526 0 0 173,21% 

231 0 0 23 634 0 173,21% 

2 0 0 0 23 350 173,21% 

132 0 22 576 0 0 173,21% 

171 20 991 0 0 0 173,21% 

98 0 0 20 500 0 173,21% 

236 0 0 0 20 220 173,21% 

159 0 20 100 0 0 173,21% 

62 0 19 437 0 0 173,21% 

40 0 0 0 19 320 173,21% 
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№ клиента 
выручка за 

1 кв. 2015 г. 

выручка за 

2 кв. 2015 г. 

выручка за 

3 кв. 2015 г. 

выручка за 

4 кв. 2015 г. 

коэффициент 

вариации 

258 0 0 18 998 0 173,21% 

243 0 0 0 18 371 173,21% 

10 17 392 0 0 0 173,21% 

83 16 228 0 0 0 173,21% 

58 0 0 0 16 162 173,21% 

105 14 591 0 0 0 173,21% 

247 0 0 0 14 148 173,21% 

272 0 0 13 762 0 173,21% 

76 13 526 0 0 0 173,21% 

38 0 0 0 12 514 173,21% 

126 0 12 288 0 0 173,21% 

208 0 11 960 0 0 173,21% 

72 0 0 0 11 923 173,21% 

253 0 0 0 11 828 173,21% 

66 0 0 11 000 0 173,21% 

34 0 0 0 10 705 173,21% 

36 0 0 0 10 606 173,21% 

270 0 0 0 8 892 173,21% 

161 0 0 0 8 200 173,21% 

261 0 7 513 0 0 173,21% 

172 7 218 0 0 0 173,21% 

28 0 0 0 6 694 173,21% 

215 0 6 498 0 0 173,21% 

216 6 374 0 0 0 173,21% 

153 0 0 0 6 000 173,21% 

65 5 962 0 0 0 173,21% 

164 0 0 5 494 0 173,21% 

209 0 0 0 5 492 173,21% 

122 0 0 5 269 0 173,21% 

193 0 0 5 196 0 173,21% 

206 0 0 5 168 0 173,21% 

123 0 4 880 0 0 173,21% 

273 0 4 157 0 0 173,21% 

41 3 677 0 0 0 173,21% 

213 0 0 0 3 504 173,21% 

74 0 2 990 0 0 173,21% 

147 0 0 0 2 933 173,21% 

75 0 0 0 1 942 173,21% 

257 0 1 265 0 0 173,21% 
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Приложение Ж. Результаты RFM-анализа по данным ООО «Гидронт» 

Таблица Ж.1 – Таблица для RFM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2015 г. Составлено автором 

№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

1 13 284 304 

2 1 23 350 

3 1 88 200 

4 2 60 240 

5 3 26 523 

6 9 64 974 

7 2 22 486 

8 16 49 504 

9 1 81 155 

10 2 17 392 

11 20 298 860 

12 1 26 744 

13 10 1 564 738 

14 1 79 407 

15 10 110 762 

16 2 6 277 

17 12 630 588 

18 4 564 311 

19 8 89 186 

20 87 28 487 245 

21 41 1 902 927 

22 11 664 902 

23 3 210 509 

24 25 1 760 043 

25 0 0 

26 1 96 487 

27 73 1 258 847 

28 1 6 694 

29 8 101 408 

30 0 0 

31 1 14 538 

32 4 186 380 

33 1 675 575 

34 1 10 705 

35 3 222 034 

36 1 10 606 

37 1 1 538 

38 1 12 514 

39 4 65 296 

40 1 19 320 
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№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

41 1 3 677 

42 1 1 324 

43 34 658 355 

44 2 654 600 

45 2 24 870 

46 4 27 304 

47 14 665 287 

48 0 0 

49 1 180 351 

50 7 283 381 

51 5 69 815 

52 0 0 

53 1 44 608 

54 1 5 448 

55 1 28 285 

56 3 34 763 

57 1 20 429 

58 1 16 162 

59 5 54 225 

60 1 4 621 

61 48 839 353 

62 3 19 437 

63 1 4 900 

64 1 41 341 

65 1 5 962 

66 1 11 000 

67 1 7 974 

68 11 3 013 621 

69 3 604 202 

70 10 329 084 

71 2 511 596 

72 1 11 923 

73 8 715 794 

74 1 2 990 

75 1 1 942 

76 1 13 526 

77 2 356 087 

78 2 252 246 

79 56 1 345 125 

80 2 39 949 

81 1 72 277 

82 1 58 283 

83 2 16 228 

84 1 33 409 

85 1 275 572 
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№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

86 2 384 720 

87 3 85 965 

88 1 26 064 

89 1 71 369 

90 2 10 376 

91 1 13 941 

92 0 0 

93 3 156 201 

94 4 54 612 

95 3 19 770 

96 4 27 344 

97 3 132 392 

98 1 20 500 

99 3 6 111 

100 1 12 330 

101 2 51 360 

102 1 37 031 

103 8 314 056 

104 39 2 496 623 

105 1 14 591 

106 15 915 996 

107 6 1 309 573 

108 7 41 804 

109 1 2 072 

110 2 95 808 

111 2 39 690 

112 1 1 053 

113 4 252 280 

114 1 92 910 

115 4 709 676 

116 2 264 475 

117 5 80 010 

118 4 132 402 

119 2 79 478 

120 12 382 169 

121 11 273 535 

122 1 5 269 

123 1 4 880 

124 2 12 730 

125 0 0 

126 3 12 288 

127 2 169 465 

128 2 80 757 

129 2 26 416 

130 2 43 510 

131 3 75 096 

 



278 

 

№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

132 2 22 576 

133 1 3 842 

134 0 0 

135 1 35 892 

136 8 745 809 

137 6 367 122 

138 1 12 309 

139 12 391 656 

140 9 63 114 

141 3 102 145 

142 1 157 054 

143 1 32 000 

144 1 27 857 

145 8 488 425 

146 9 226 196 

147 1 2 933 

148 1 55 473 

149 12 57 475 

150 4 94 552 

151 4 38 184 

152 5 302 825 

153 1 6 000 

154 3 53 091 

155 62 1 525 746 

156 17 503 836 

157 2 45 044 

158 6 391 759 

159 1 20 100 

160 1 6 986 

161 1 8 200 

162 0 0 

163 6 86 103 

164 2 5 494 

165 1 2 783 

166 3 30 550 

167 4 15 100 

168 1 164 003 

169 3 41 178 

170 1 27 957 

171 3 20 991 

172 1 7 218 

173 0 0 

174 1 13 807 

175 1 3 911 

176 4 71 436 

 



279 

 

№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

177 9 222 011 

178 4 530 046 

179 2 26 910 

180 1 32 634 

181 1 13 406 

182 25 1 734 259 

183 102 8 072 422 

184 1 78 408 

185 1 544 280 

186 4 114 194 

187 47 3 040 003 

188 3 239 610 

189 1 28 350 

190 18 646 006 

191 0 0 

192 2 37 976 

193 2 5 196 

194 1 73 882 

195 1 47 984 

196 1 11 572 

197 3 146 216 

198 12 516 408 

199 1 12 097 

200 2 44 521 

201 1 116 809 

202 0 0 

203 3 137 279 

204 2 19 082 

205 1 155 309 

206 2 5 168 

207 1 1 849 

208 1 11 960 

209 1 5 492 

210 4 13 163 

211 82 1 300 303 

212 4 34 942 

213 1 3 504 

214 2 42 432 

215 1 6 498 

216 1 6 374 

217 1 190 246 

218 1 11 183 

219 24 3 802 786 

220 4 239 999 

221 0 0 

222 5 36 669 
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№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

223 1 4 655 

224 1 43 867 

225 1 35 208 

226 5 277 345 

227 1 183 177 

228 28 1 086 122 

229 1 109 735 

230 5 39 588 

231 2 23 634 

232 2 34 880 

233 1 13 749 

234 1 11 694 

235 1 25 868 

236 1 20 220 

237 1 193 715 

238 1 2 581 

239 7 197 207 

240 1 27 583 

241 6 402 855 

242 5 140 837 

243 1 18 371 

244 0 0 

245 13 117 053 

246 5 55 545 

247 2 14 148 

248 2 176 632 

249 2 18 972 

250 2 8 340 

251 2 29 267 

252 3 25 744 

253 2 11 828 

254 6 164 569 

255 1 34 182 

256 3 17 748 

257 1 1 265 

258 2 18 998 

259 1 9 222 

260 1 54 020 

261 3 7 513 

262 3 40 428 

263 1 4 485 

264 2 26 744 

265 0 0 

266 33 2 289 527 

267 1 13 749 

268 7 1 667 404 
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№ клиента 
количество покупок за 

2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2015 г. (Monetary) 

269 90 3 575 398 

270 1 8 892 

271 1 22 772 

272 2 13 762 

273 1 4 157 

274 29 12 107 905 

275 1 14 851 

276 1 8 566 

277 2 24 526 

 

Таблица Ж.2 – Таблица для RFM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 1 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
количество покупок за 1 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

1 кв. 2015 г. (Monetary) 

4 2 60 240 

10 2 17 392 

14 1 79 407 

17 1 319 

19 3 31 134 

20 5 1 523 384 

21 2 4 304 

27 1 140 719 

29 1 6 497 

35 1 42 674 

41 1 3 677 

43 15 264 831 

44 2 654 600 

45 2 24 870 

59 2 21 690 

61 15 243 132 

65 1 5 962 

71 1 279 000 

76 1 13 526 

77 1 215 935 

79 14 469 500 

83 2 16 228 

91 1 13 941 

95 3 19 770 

97 2 130 852 

99 2 4 409 

104 5 257 296 

105 1 14 591 
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№ клиента 
количество покупок за 1 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

1 кв. 2015 г. (Monetary) 

106 2 237 620 

108 6 24 070 

116 1 148 017 

119 1 14 071 

124 2 12 730 

129 2 26 416 

137 2 47 690 

139 3 35 994 

141 2 30 242 

144 1 27 857 

145 1 364 916 

155 4 41 882 

156 2 8 957 

165 1 2 783 

171 3 20 991 

172 1 7 218 

178 1 83 372 

181 1 13 406 

182 4 286 676 

183 5 116 354 

185 1 544 280 

186 3 111 525 

187 6 388 692 

198 9 262 265 

210 1 3 373 

211 31 416 189 

216 1 6 374 

224 1 43 867 

228 10 214 464 

239 6 134 043 

241 2 36 280 

242 4 107 268 

245 6 71 170 

251 1 10 397 

254 2 28 136 

262 3 40 428 

264 2 26 744 

269 17 420 662 

274 1 3 970 

276 1 8 566 

по остальным клиентам продаж в 1 квартале 2015 года не было 
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Таблица Ж.3 – Таблица для RFM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 2 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
количество покупок за 2 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2 кв. 2015 г. (Monetary) 

1 4 57 752 

6 1 3 714 

11 12 136 871 

16 1 1 865 

18 2 242 891 

19 5 58 052 

20 18 7 353 446 

21 8 417 595 

22 1 91 900 

24 7 638 243 

26 1 96 487 

27 9 67 301 

29 3 16 113 

35 1 99 360 

39 2 32 648 

42 1 1 324 

43 5 84 315 

49 1 180 351 

50 6 242 898 

55 1 28 285 

56 1 10 078 

59 3 32 535 

61 14 175 131 

62 3 19 437 

64 1 41 341 

67 1 7 974 

69 1 405 487 

70 6 267 840 

71 1 232 596 

73 5 711 030 

74 1 2 990 

77 1 140 152 

79 15 244 555 

80 2 39 949 

81 1 72 277 

84 1 33 409 

86 2 384 720 

89 1 71 369 

90 2 10 376 

93 3 156 201 
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№ клиента 
количество покупок за 2 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2 кв. 2015 г. (Monetary) 

96 2 22 028 

97 1 1 540 

102 1 37 031 

104 13 813 190 

106 7 348 862 

107 1 35 699 

112 1 1 053 

113 4 252 280 

115 2 404 446 

118 2 37 490 

119 1 65 407 

120 2 154 374 

123 1 4 880 

126 3 12 288 

127 2 169 465 

131 3 75 096 

132 2 22 576 

133 1 3 842 

135 1 35 892 

136 1 204 774 

138 1 12 309 

140 4 31 284 

145 7 123 509 

146 4 113 292 

151 4 38 184 

152 1 1 508 

155 13 506 038 

156 7 260 711 

158 5 376 275 

159 1 20 100 

160 1 6 986 

163 6 86 103 

166 2 11 390 

167 4 15 100 

169 3 41 178 

174 1 13 807 

177 6 156 960 

178 1 195 656 

179 2 26 910 

182 7 258 536 

183 46 4 126 468 

184 1 78 408 
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№ клиента 
количество покупок за 2 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

2 кв. 2015 г. (Monetary) 

186 1 2 669 

187 6 423 132 

194 1 73 882 

197 1 34 635 

198 2 253 956 

207 1 1 849 

208 1 11 960 

211 15 213 427 

212 2 18 732 

214 2 42 432 

215 1 6 498 

219 1 20 091 

222 1 13 097 

225 1 35 208 

226 5 277 345 

228 6 284 850 

230 5 39 588 

232 1 15 000 

240 1 27 583 

241 2 160 537 

245 5 22 243 

249 2 18 972 

250 2 8 340 

254 2 19 099 

255 1 34 182 

256 3 17 748 

257 1 1 265 

261 3 7 513 

269 16 738 335 

273 1 4 157 

274 1 9 546 

277 2 24 526 

по остальным клиентам продаж в 2 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Ж.4 – Таблица для RFM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 3 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
количество покупок за 3 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

3 кв. 2015 г. (Monetary) 

1 2 96 964 

3 1 88 200 

5 3 26 523 
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№ клиента 
количество покупок за 3 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

3 кв. 2015 г. (Monetary) 

6 5 9 828 

12 1 26 744 

13 3 225 066 

15 7 72 824 

17 2 212 624 

18 2 321 420 

20 33 9 239 421 

21 15 678 290 

22 5 127 407 

23 2 75 846 

24 7 357 095 

29 1 17 646 

32 4 186 380 

33 1 675 575 

39 2 32 648 

43 1 14 293 

47 2 41 912 

50 1 40 483 

51 5 69 815 

53 1 44 608 

56 1 12 303 

60 1 4 621 

61 13 159 255 

63 1 4 900 

66 1 11 000 

68 10 2 733 120 

69 1 75 418 

70 1 44 640 

73 2 2 342 

79 13 287 896 

87 3 85 965 

88 1 26 064 

96 2 5 316 

98 1 20 500 

99 1 1 702 

104 8 614 568 

106 2 96 092 

107 2 68 434 

109 1 2 072 

110 1 66 004 

111 2 39 690 

115 1 176 686 
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№ клиента 
количество покупок за 3 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

3 кв. 2015 г. (Monetary) 

116 1 116 458 

120 7 170 641 

121 7 119 859 

122 1 5 269 

130 2 43 510 

136 6 480 414 

139 3 134 214 

140 5 31 830 

143 1 32 000 

146 2 28 740 

149 4 29 152 

150 2 90 222 

152 3 192 415 

154 3 53 091 

155 35 725 581 

156 1 8 707 

164 2 5 494 

175 1 3 911 

176 4 71 436 

177 1 19 905 

180 1 32 634 

182 9 743 000 

183 9 702 376 

187 23 1 069 195 

190 16 367 266 

192 2 37 976 

193 2 5 196 

196 1 11 572 

197 1 95 418 

199 1 12 097 

206 2 5 168 

210 2 6 286 

211 15 168 010 

217 1 190 246 

218 1 11 183 

219 9 430 229 

222 4 23 572 

228 3 118 452 

231 2 23 634 

239 1 63 164 

241 2 206 038 

245 2 23 640 
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№ клиента 
количество покупок за 3 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

3 кв. 2015 г. (Monetary) 

251 1 18 870 

252 1 16 968 

254 2 117 334 

258 2 18 998 

259 1 9 222 

260 1 54 020 

266 17 389 314 

267 1 13 749 

268 1 13 877 

269 25 1 103 435 

272 2 13 762 

274 18 8 185 227 

275 1 14 851 

по остальным клиентам продаж в 3 квартале 2015 года не было 

 

Таблица Ж.5 – Таблица для RFM-анализа по данным о продажах ООО 

«Гидронт» за 4 квартал 2015 год. Составлено автором 

№ клиента 
количество покупок за 4 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

4 кв. 2015 г. (Monetary) 

1 7 129 588 

2 1 23 350 

6 3 51 432 

7 2 22 486 

8 16 49 504 

9 1 81 155 

11 8 161 989 

13 7 1 339 672 

15 3 37 938 

16 1 4 412 

17 9 417 645 

20 31 10 370 994 

21 16 802 738 

22 5 445 595 

23 1 134 663 

24 11 764 705 

27 63 1 050 827 

28 1 6 694 

29 3 61 152 

31 1 14 538 

34 1 10 705 

35 1 80 000 
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№ клиента 
количество покупок за 4 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

4 кв. 2015 г. (Monetary) 

36 1 10 606 

37 1 1 538 

38 1 12 514 

40 1 19 320 

43 13 294 916 

46 4 27 304 

47 12 623 375 

54 1 5 448 

56 1 12 382 

57 1 20 429 

58 1 16 162 

61 6 261 835 

68 1 280 501 

69 1 123 297 

70 3 16 604 

72 1 11 923 

73 1 2 422 

75 1 1 942 

78 2 252 246 

79 14 343 174 

82 1 58 283 

85 1 275 572 

94 4 54 612 

100 1 12 330 

101 2 51 360 

103 8 314 056 

104 13 811 569 

106 4 233 422 

107 3 1 205 440 

108 1 17 734 

110 1 29 804 

114 1 92 910 

115 1 128 544 

117 5 80 010 

118 2 94 912 

120 3 57 154 

121 4 153 676 

128 2 80 757 

136 1 60 621 

137 4 319 432 

139 6 221 448 

141 1 71 903 
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№ клиента 
количество покупок за 4 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

4 кв. 2015 г. (Monetary) 

142 1 157 054 

146 3 84 164 

147 1 2 933 

148 1 55 473 

149 8 28 323 

150 2 4 330 

152 1 108 902 

153 1 6 000 

155 10 252 245 

156 7 225 461 

157 2 45 044 

158 1 15 484 

161 1 8 200 

166 1 19 160 

168 1 164 003 

170 1 27 957 

177 2 45 146 

178 2 251 018 

182 5 446 047 

183 42 3 127 224 

187 12 1 158 984 

188 3 239 610 

189 1 28 350 

190 2 278 740 

195 1 47 984 

197 1 16 163 

198 1 187 

200 2 44 521 

201 1 116 809 

203 3 137 279 

204 2 19 082 

205 1 155 309 

209 1 5 492 

210 1 3 504 

211 21 502 677 

212 2 16 210 

213 1 3 504 

219 14 3 352 466 

220 4 239 999 

223 1 4 655 

227 1 183 177 

228 9 468 356 
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№ клиента 
количество покупок за 4 

кв. 2015 г. (Frequency) 

общая сумма покупок за 

4 кв. 2015 г. (Monetary) 

229 1 109 735 

232 1 19 880 

233 1 13 749 

234 1 11 694 

235 1 25 868 

236 1 20 220 

237 1 193 715 

238 1 2 581 

242 1 33 569 

243 1 18 371 

246 5 55 545 

247 2 14 148 

248 2 176 632 

252 2 8 776 

253 2 11 828 

263 1 4 485 

266 16 1 900 213 

268 6 1 653 527 

269 32 1 312 966 

270 1 8 892 

271 1 22 772 

274 9 3 909 162 

по остальным клиентам продаж в 4 квартале 2015 года не было 
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Приложение З. Значения коэффициента потенциала заказчика по 

данным ООО «Гидронт» 

клиент 

дата 

первой 

продажи 

КПЗ 

в след 

3 мес. 

КПЗ 

в след 

6 мес. 

КПЗ 

в след 

9 мес. 

КПЗ 

в след 

12 мес. 

КПЗ 

в след 

15 мес. 

КПЗ 

в след 

18 мес. 

КПЗ 

в след 

21 мес. 

КПЗ 

в след 

24 мес. 

20 23.01.2015 89,98 236,93 435,91 628,56 687,22 791,09 878,13 897,47 

274 23.01.2015 0,19 0,26 242,08 246,91 246,91 246,91 246,91 246,91 

183 26.01.2015 17,75 85,77 149,15 186,25 202,56 202,56 202,56 202,56 

266 04.08.2015 7,65 82,55 93,25 93,25 93,25 98,60 98,60 98,60 

21 28.01.2015 1,81 10,73 24,58 41,50 75,37 81,65 81,65 81,65 

269 13.01.2015 12,08 32,26 44,67 73,63 78,94 79,31 79,43 79,43 

219 25.06.2015 8,60 75,65 77,04 77,04 77,04 77,04 77,04 77,04 

265 15.03.2016 56,42 56,42 56,42 56,42 56,42 56,42 56,42 56,42 

187 10.03.2015 8,46 29,85 53,03 53,92 53,92 53,92 53,92 53,92 

104 29.01.2015 9,44 24,52 40,52 48,19 48,19 48,19 48,19 48,19 

27 29.01.2015 0,00 1,35 11,74 29,57 38,31 38,31 38,31 38,31 

24 07.04.2015 11,21 12,02 34,80 34,97 34,97 34,97 34,97 34,97 

268 17.09.2015 33,07 33,07 33,07 33,07 33,07 33,07 33,07 33,07 

155 22.01.2015 10,79 12,76 30,35 32,48 32,48 32,48 32,48 32,48 

182 21.01.2015 4,84 11,08 27,15 32,03 32,03 32,03 32,03 32,03 

107 27.05.2015 0,51 1,37 30,72 30,72 30,72 30,72 30,72 30,72 

137 19.01.2015 0,24 0,24 0,24 6,63 18,27 29,54 29,54 29,54 

17 17.03.2015 0,00 4,25 12,61 28,89 28,89 28,89 28,89 28,89 

211 27.01.2015 10,11 13,83 19,82 27,65 27,65 27,65 27,65 27,65 

13 01.09.2015 26,79 26,79 26,79 26,79 26,79 26,79 26,79 26,79 

18 10.04.2015 1,50 7,93 16,42 24,24 24,24 24,24 24,24 24,24 

79 20.01.2015 5,57 10,45 15,69 21,26 21,26 21,26 21,26 21,26 

228 30.01.2015 3,35 8,83 18,45 20,57 20,57 20,57 20,57 20,57 

61 14.01.2015 4,44 9,74 14,63 16,02 16,02 16,02 16,02 16,02 

47 24.08.2015 9,18 15,86 15,86 15,86 15,86 15,86 15,86 15,86 

156 17.02.2015 4,67 5,47 6,23 11,78 15,69 15,69 15,69 15,69 

106 04.02.2015 5,09 8,90 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 13,57 

22 17.06.2015 2,55 11,46 11,46 11,46 11,46 11,46 11,46 11,46 

136 20.05.2015 8,89 9,61 10,82 10,82 10,82 10,82 10,82 10,82 

198 24.02.2015 7,37 9,18 9,18 9,18 9,18 9,18 9,18 9,18 

178 31.03.2015 3,91 3,91 8,93 8,93 8,93 8,93 8,93 8,93 

43 12.03.2015 1,69 1,97 7,87 7,87 7,87 7,87 7,87 7,87 

124 02.02.2015 0,00 0,00 0,00 2,43 7,55 7,55 7,55 7,55 

70 03.04.2015 5,36 5,36 5,69 7,47 7,47 7,47 7,47 7,47 

117 01.10.2015 2,81 7,35 7,35 7,35 7,35 7,35 7,35 7,35 

241 12.03.2015 3,21 7,33 7,33 7,33 7,33 7,33 7,33 7,33 

139 06.02.2015 0,00 2,68 7,11 7,11 7,11 7,11 7,11 7,11 

25 03.03.2016 6,76 6,76 6,76 6,76 6,76 6,76 6,76 6,76 

116 18.03.2015 0,00 2,33 2,33 6,50 6,50 6,50 6,50 6,50 

115 07.04.2015 3,53 3,53 6,10 6,10 6,10 6,10 6,10 6,10 
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клиент 

дата 

первой 

продажи 

КПЗ 

в след 

3 мес. 

КПЗ 

в след 

6 мес. 

КПЗ 

в след 

9 мес. 

КПЗ 

в след 

12 мес. 

КПЗ 

в след 

15 мес. 

КПЗ 

в след 

18 мес. 

КПЗ 

в след 

21 мес. 

КПЗ 

в след 

24 мес. 

152 14.04.2015 1,49 6,03 6,03 6,03 6,03 6,03 6,03 6,03 

190 27.08.2015 5,68 5,68 5,68 5,68 5,68 5,68 5,68 5,68 

68 03.07.2015 0,00 5,61 5,61 5,61 5,61 5,61 5,61 5,61 

3 16.07.2015 0,00 0,00 5,46 5,46 5,46 5,46 5,46 5,46 

226 19.05.2015 5,34 5,34 5,34 5,34 5,34 5,34 5,34 5,34 

160 25.06.2015 0,00 0,00 4,95 4,95 4,95 4,95 4,95 4,95 

73 18.06.2015 0,05 0,10 0,10 4,71 4,71 4,71 4,71 4,71 

71 29.01.2015 0,00 4,65 4,65 4,65 4,65 4,65 4,65 4,65 

11 22.05.2015 1,34 4,58 4,58 4,58 4,58 4,58 4,58 4,58 

120 30.06.2015 3,41 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 4,56 

1 08.06.2015 1,94 4,53 4,53 4,53 4,53 4,53 4,53 4,53 

113 17.04.2015 4,22 4,22 4,22 4,22 4,22 4,22 4,22 4,22 

119 18.03.2015 1,31 1,31 1,31 4,18 4,18 4,18 4,18 4,18 

197 02.04.2015 0,00 1,91 2,23 2,23 2,23 4,14 4,14 4,14 

69 18.06.2015 1,51 3,97 3,97 3,97 3,97 3,97 3,97 3,97 

35 19.03.2015 1,99 1,99 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 3,59 

146 07.04.2015 1,21 2,20 3,46 3,46 3,46 3,46 3,46 3,46 

23 17.07.2015 0,76 3,45 3,45 3,45 3,45 3,45 3,45 3,45 

121 08.07.2015 0,00 3,07 3,07 3,07 3,07 3,07 3,07 3,07 

77 23.03.2015 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 2,80 

254 11.02.2015 0,37 0,49 2,73 2,73 2,73 2,73 2,73 2,73 

239 21.01.2015 1,30 1,30 2,57 2,57 2,57 2,57 2,57 2,57 

145 12.02.2015 0,00 2,47 2,47 2,47 2,47 2,47 2,47 2,47 

157 03.11.2015 1,08 2,08 2,08 2,08 2,08 2,08 2,08 2,08 

141 19.02.2015 0,50 0,50 1,94 1,94 1,94 1,94 1,94 1,94 

118 03.06.2015 0,00 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 

29 19.03.2015 0,32 0,68 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 1,90 

15 23.07.2015 0,83 1,59 1,59 1,59 1,59 1,59 1,59 1,59 

177 07.04.2015 0,66 0,66 1,56 1,56 1,56 1,56 1,56 1,56 

6 01.04.2015 0,04 0,20 1,23 1,23 1,23 1,23 1,23 1,23 

19 04.03.2015 1,16 1,16 1,16 1,16 1,16 1,16 1,16 1,16 

203 21.10.2015 1,08 1,08 1,08 1,08 1,08 1,08 1,08 1,08 

163 14.04.2015 1,06 1,06 1,06 1,06 1,06 1,06 1,06 1,06 

140 25.05.2015 1,05 1,05 1,05 1,05 1,05 1,05 1,05 1,05 

245 10.02.2015 0,31 0,94 0,94 0,94 0,94 0,94 0,94 0,94 

50 29.04.2015 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 

127 21.05.2015 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 0,81 

176 31.07.2015 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 

242 11.03.2015 0,00 0,00 0,67 0,67 0,67 0,67 0,67 0,67 

39 11.06.2015 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 
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клиент 

дата 

первой 
продажи 

КПЗ 

в след 
3 мес. 

КПЗ 

в след 
6 мес. 

КПЗ 

в след 
9 мес. 

КПЗ 

в след 
12 мес. 

КПЗ 

в след 
15 мес. 

КПЗ 

в след 
18 мес. 

КПЗ 

в след 
21 мес. 

КПЗ 

в след 
24 мес. 

59 29.01.2015 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 0,65 

110 07.07.2015 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60 0,60 

149 02.09.2015 0,57 0,57 0,57 0,57 0,57 0,57 0,57 0,57 

8 26.10.2015 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50 

56 22.05.2015 0,25 0,25 0,49 0,49 0,49 0,49 0,49 0,49 

193 18.08.2015 0,00 0,00 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 

222 30.06.2015 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 0,47 

108 19.02.2015 0,05 0,05 0,05 0,41 0,41 0,41 0,41 0,41 

232 12.05.2015 0,00 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 0,40 

166 16.04.2015 0,00 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 

192 20.07.2015 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 

251 26.03.2015 0,00 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 0,38 

212 18.06.2015 0,00 0,32 0,32 0,32 0,32 0,32 0,32 0,32 

158 29.04.2015 0,00 0,00 0,31 0,31 0,31 0,31 0,31 0,31 

210 25.02.2015 0,00 0,13 0,13 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 

16 13.04.2015 0,00 0,00 0,09 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 

252 06.07.2015 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 

96 12.05.2015 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11 

150 27.08.2015 0,09 0,09 0,09 0,09 0,09 0,09 0,09 0,09 

186 05.03.2015 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05 

238 28.10.2015 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04 0,04 

99 02.02.2015 0,00 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 

97 15.01.2015 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 

261 17.04.2015 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02 

202 15.01.2016 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01 

по остальным клиентам была зафиксирована только одна продажа 
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Приложение И. Данные о продажах ООО «Дебит-Е» 

№ дата клиент сумма номенклатура 

1 15.01.2018 22 250 349   

2 15.01.2018 22 178 770   

3 25.01.2018 50 785 309   

4 31.01.2018 14 2 834 454   

5 31.01.2018 61 118 000   

6 09.02.2018 78 1 416   

7 16.02.2018 8 3 575 400   

8 20.02.2018 31 944 000   

9 25.02.2018 50 1 079 799   

10 28.02.2018 61 118 000   

11 28.02.2018 14 2 468 718   

12 28.02.2018 20 90 624   

13 02.03.2018 74 430 700   

14 05.03.2018 51 56 050   

15 06.03.2018 27 106 200   

16 07.03.2018 74 778 800   

17 07.03.2018 27 135 700   

18 13.03.2018 27 531 000   

19 16.03.2018 68 44 000   

20 25.03.2018 50 1 014 357   

21 31.03.2018 14 2 834 454   

22 31.03.2018 61 118 000   

23 02.04.2018 27 3 451 500   

24 04.04.2018 12 102 500   

25 05.04.2018 14 122 661   

26 05.04.2018 14 122 661   

27 12.04.2018 78 28 320   

28 13.04.2018 22 480 260   

29 16.04.2018 9 695 000   

30 17.04.2018 29 122 130   

31 17.04.2018 74 415 478   

32 19.04.2018 68 22 000   

33 20.04.2018 62 767 000   

34 23.04.2018 16 1 742 057   

35 24.04.2018 61 223 020   

36 24.04.2018 74 1 722 800   

37 24.04.2018 20 60 416   

38 25.04.2018 50 1 112 521   

39 30.04.2018 61 118 000   

40 30.04.2018 14 2 743 020   

41 03.05.2018 35 7 566   

42 08.05.2018 15 28 770   

43 11.05.2018 31 2 832 000   

44 11.05.2018 22 1 062 000   

 



296 

 
№ дата клиент сумма номенклатура 

45 25.05.2018 50 1 145 242   

46 31.05.2018 14 2 712 542   

47 31.05.2018 61 118 000   

48 04.06.2018 54 169 920   

49 07.06.2018 72 507 400   

50 20.06.2018 44 227 920   

51 21.06.2018 34 7 051   

52 21.06.2018 8 20 000   

53 25.06.2018 50 1 243 405   

54 26.06.2018 62 31 860   

55 26.06.2018 44 319 600   

56 29.06.2018 27 171 100   

57 29.06.2018 27 516 000   

58 30.06.2018 14 2 743 020   

59 30.06.2018 61 118 000   

60 04.07.2018 20 515 601   

61 13.07.2018 8 581 776   

62 17.07.2018 62 383 500   

63 24.07.2018 32 30 064   

64 24.07.2018 60 13 800   

65 24.07.2018 60 127 931   

66 25.07.2018 50 1 243 405   

67 27.07.2018 74 2 159 872   

68 30.07.2018 8 100 208   

69 31.07.2018 14 2 773 498   

70 31.07.2018 61 118 000   

71 31.07.2018 38 371 767   

72 02.08.2018 1 4 900   

73 02.08.2018 53 114 732   

74 20.08.2018 38 148 622   

75 20.08.2018 38 157 990   

76 20.08.2018 38 299 822   

77 20.08.2018 78 118 354   

78 25.08.2018 50 1 210 684   

79 28.08.2018 47 12 400   

80 31.08.2018 61 118 000   

81 31.08.2018 14 2 743 020   

82 03.09.2018 61 290 280   

83 04.09.2018 13 835 440   

84 07.09.2018 31 1 864 400   

85 11.09.2018 19 66 670   

86 14.09.2018 27 136 880   

87 17.09.2018 78 19 588   

88 25.09.2018 50 1 341 569   

89 26.09.2018 2 2 550   

90 28.09.2018 38 105 327   
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№ дата клиент сумма номенклатура 

91 28.09.2018 13 1 253 160   

92 30.09.2018 14 2 727 781   

93 30.09.2018 61 118 000   

94 09.10.2018 22 8 651 600   

95 10.10.2018 60 37 963   

96 16.10.2018 51 278 768   

97 16.10.2018 54 389 400   

98 19.10.2018 43 25 488   

99 23.10.2018 64 97 729   

100 25.10.2018 50 1 341 569   

101 25.10.2018 42 26 989   

102 26.10.2018 14 49 065   

103 26.10.2018 14 49 065   

104 26.10.2018 51 46 462   

105 26.10.2018 62 383 500   

106 31.10.2018 61 118 000   

107 31.10.2018 14 2 733 877   

108 31.10.2018 43 733 851   

109 01.11.2018 3 1 239 000   

110 06.11.2018 31 827 686   

111 07.11.2018 31 2 069 215   

112 12.11.2018 64 198 191   

113 12.11.2018 64 165 838   

114 23.11.2018 14 5 745 000   

115 25.11.2018 50 1 374 290   

116 30.11.2018 14 2 743 020   

117 30.11.2018 61 118 000   

118 05.12.2018 22 6 161 567   

119 05.12.2018 22 3 707 829   

120 07.12.2018 59 53 100   

121 07.12.2018 22 619 500   

122 07.12.2018 22 132 160   

123 07.12.2018 53 9 500   

124 13.12.2018 22 2 471 886   

125 14.12.2018 43 1 557 600   

126 17.12.2018 61 290 280   

127 18.12.2018 5 731 600   

128 19.12.2018 77 23 600   

129 20.12.2018 51 112 783   

130 21.12.2018 27 773 136   

131 25.12.2018 50 1 439 732   

132 28.12.2018 22 1 947 000   

133 29.12.2018 25 615 000   

134 31.12.2018 14 1 782 963   

135 31.12.2018 61 118 000   

136 11.01.2019 62 650 000 63 

137 16.01.2019 75 26 600 8 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

138 29.01.2019 74 1 460 000 55 

139 04.02.2019 22 369 000 41 

140 04.02.2019 22 208 000 42 

141 04.02.2019 22 3 111 000 42 

142 04.02.2019 22 600 000 117 

143 04.02.2019 22 1 200 000 103 

144 04.02.2019 22 81 000 109 

145 04.02.2019 22 240 000 108 

146 04.02.2019 22 580 000 107 

147 04.02.2019 22 1 600 000 31 

148 04.02.2019 22 567 000 114 

149 04.02.2019 22 533 000 110 

150 04.02.2019 22 215 000 104 

151 04.02.2019 22 1 160 000 14 

152 04.02.2019 22 526 290 99 

153 04.02.2019 22 136 500 99 

154 04.02.2019 22 594 000 47 

155 04.02.2019 22 1 458 000 50 

156 04.02.2019 22 21 000 94 

157 18.02.2019 8 7 475 000 36 

158 26.02.2019 7 30 960 93 

159 28.02.2019 74 730 000 55 

160 15.03.2019 4 13 493 745 59 

161 19.03.2019 34 11 950 90 

162 20.03.2019 65 15 000 39 

163 20.03.2019 65 15 000 40 

164 20.03.2019 65 15 000 38 

165 20.03.2019 65 15 000 43 

166 20.03.2019 65 5 400 71 

167 21.03.2019 37 1 200 95 

168 28.03.2019 31 2 765 000 62 

169 29.03.2019 22 2 592 590 53 

170 29.03.2019 26 1 050 000 51 

171 02.04.2019 61 167 650 115 

172 05.04.2019 51 95 000 87 

173 05.04.2019 51 67 600 80 

174 19.04.2019 22 3 703 700 53 

175 22.04.2019 43 1 320 000 54 

176 23.04.2019 3 9 870 154 

177 23.04.2019 3 151 900 4 

178 23.04.2019 3 3 152 86 

179 23.04.2019 3 6 160 85 

180 23.04.2019 3 77 000 8 

181 23.04.2019 27 6 100 23 

182 23.04.2019 27 14 000 44 

183 23.04.2019 27 60 136 70 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

184 23.04.2019 27 100 000 88 

185 23.04.2019 27 27 000 88 

186 23.04.2019 27 183 720 131 

187 23.04.2019 27 7 655 132 

188 23.04.2019 27 183 720 133 

189 23.04.2019 27 38 275 133 

190 23.04.2019 78 88 000 91 

191 15.05.2019 61 150 000 129 

192 15.05.2019 20 157 500 28 

193 23.05.2019 22 3 333 330 53 

194 28.05.2019 21 1 949 600 62 

195 29.05.2019 3 350 000 52 

196 29.05.2019 3 73 600 25 

197 03.06.2019 31 365 000 61 

198 04.06.2019 18 25 110 72 

199 04.06.2019 18 21 390 130 

200 04.06.2019 18 9 490 22 

201 04.06.2019 18 8 025 7 

202 04.06.2019 18 21 390 34 

203 04.06.2019 18 5 875 89 

204 04.06.2019 18 27 810 67 

205 04.06.2019 18 26 440 20 

206 04.06.2019 18 51 050 83 

207 04.06.2019 18 16 050 26 

208 04.06.2019 18 6 975 8 

209 06.06.2019 15 25 540 17 

210 07.06.2019 27 167 000 76 

211 17.06.2019 22 740 740 62 

212 20.06.2019 48 29 612 74 

213 20.06.2019 48 30 798 19 

214 21.06.2019 33 550 000 58 

215 26.06.2019 16 356 632 33 

216 26.06.2019 16 231 584 152 

217 26.06.2019 16 269 600 72 

218 26.06.2019 16 79 467 45 

219 26.06.2019 16 155 682 24 

220 26.06.2019 16 35 640 126 

221 26.06.2019 16 205 584 77 

222 28.06.2019 34 336 000 1 

223 04.07.2019 55 916 666 55 

224 04.07.2019 58 1 700 000 56 

225 05.07.2019 22 262 500 98 

226 05.07.2019 22 600 000 49 

227 05.07.2019 22 600 000 49 

228 05.07.2019 4 402 200 46 

229 05.07.2019 4 395 794 81 

230 05.07.2019 4 42 370 128 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

231 05.07.2019 4 80 800 75 

232 05.07.2019 4 51 600 18 

233 05.07.2019 4 7 500 66 

234 05.07.2019 4 371 300 35 

235 05.07.2019 22 55 320 155 

236 05.07.2019 22 84 000 37 

237 05.07.2019 22 115 500 3 

238 05.07.2019 22 148 000 68 

239 05.07.2019 22 259 000 69 

240 05.07.2019 22 53 040 27 

241 05.07.2019 22 212 960 5 

242 05.07.2019 22 512 960 32 

243 05.07.2019 22 163 200 64 

244 05.07.2019 22 204 000 65 

245 05.07.2019 22 178 500 16 

246 05.07.2019 22 60 000 123 

247 05.07.2019 22 51 600 124 

248 08.07.2019 22 36 000 122 

249 08.07.2019 22 30 000 122 

250 08.07.2019 22 30 000 122 

251 08.07.2019 22 30 000 122 

252 08.07.2019 22 756 000 118 

253 08.07.2019 54 153 000 92 

254 19.07.2019 13 60 765 48 

255 19.07.2019 13 40 572 6 

256 19.07.2019 13 77 626 106 

257 19.07.2019 13 39 884 78 

258 19.07.2019 13 77 650 96 

259 19.07.2019 13 38 000 100 

260 19.07.2019 13 38 000 100 

261 26.07.2019 74 1 122 900 55 

262 09.08.2019 56 50 000 116 

263 13.08.2019 34 336 000 1 

264 16.08.2019 13 170 000 101 

265 16.08.2019 13 49 266 84 

266 16.08.2019 13 10 000 38 

267 16.08.2019 13 10 000 39 

268 16.08.2019 13 27 000 120 

269 16.08.2019 18 100 000 122 

270 16.08.2019 18 81 000 153 

271 16.08.2019 18 40 250 33 

272 16.08.2019 18 32 090 21 

273 16.08.2019 24 58 255 95 

274 22.08.2019 38 7 058 134 

275 22.08.2019 38 8 823 135 

276 22.08.2019 38 8 823 136 

277 22.08.2019 38 8 823 137 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

278 22.08.2019 38 8 823 138 

279 22.08.2019 38 8 823 139 

280 22.08.2019 38 8 823 140 

281 22.08.2019 38 8 823 141 

282 22.08.2019 38 7 058 142 

283 22.08.2019 38 7 058 143 

284 09.09.2019 13 20 000 79 

285 23.09.2019 33 825 000 58 

286 25.09.2019 38 7 060 134 

287 25.09.2019 38 5 295 135 

288 25.09.2019 38 5 295 136 

289 25.09.2019 38 5 295 137 

290 25.09.2019 38 5 295 138 

291 25.09.2019 38 5 295 139 

292 25.09.2019 38 5 295 140 

293 25.09.2019 38 5 295 141 

294 25.09.2019 38 7 060 142 

295 25.09.2019 38 7 060 143 

296 25.09.2019 38 3 530 144 

297 25.09.2019 38 7 060 145 

298 25.09.2019 38 7 060 146 

299 25.09.2019 38 7 060 147 

300 25.09.2019 38 10 590 144 

301 25.09.2019 38 7 060 145 

302 25.09.2019 38 7 060 146 

303 25.09.2019 38 7 060 147 

304 25.09.2019 38 14 120 148 

305 25.09.2019 38 12 355 149 

306 25.09.2019 38 12 355 150 

307 25.09.2019 38 12 355 151 

308 30.09.2019 54 142 560 121 

309 30.09.2019 27 84 000 72 

310 30.09.2019 11 350 000 57 

311 07.10.2019 10 74 030 73 

312 15.10.2019 47 285 780 82 

313 18.10.2019 61 13 000 95 

314 21.10.2019 76 90 000 10 

315 21.10.2019 76 59 100 9 

316 21.10.2019 6 350 000 57 

317 21.10.2019 6 700 000 57 

318 13.11.2019 18 100 000 122 

319 14.11.2019 20 227 258 13 

320 14.11.2019 20 108 200 97 

321 14.11.2019 61 240 500 95 

322 14.11.2019 61 33 530 105 

323 14.11.2019 61 11 000 12 

324 14.11.2019 61 11 000 11 
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№ дата клиент сумма номенклатура 

325 22.11.2019 15 22 842 15 

326 22.11.2019 3 350 000 113 

327 22.11.2019 3 87 500 112 

328 22.11.2019 3 131 250 111 

329 26.11.2019 22 7 505 000 60 

330 27.11.2019 43 27 000 102 

331 27.11.2019 43 14 330 29 

332 27.11.2019 43 59 300 119 

333 27.11.2019 43 19 230 30 

334 27.11.2019 43 6 400 95 

335 30.11.2019 22 7 331 870 125 

336 11.12.2019 31 2 370 000 62 

337 11.12.2019 57 2 200 000 55 

338 11.12.2019 73 59 100 9 

339 23.12.2019 23 3 476 010 2 

340 27.12.2019 28 175 000 127 

341 30.12.2019 17 900 000 55 

342 13.01.2020 8 6 630 000   

343 14.01.2020 71 204 000   

344 14.01.2020 71 7 884 000   

345 16.01.2020 21 44 877   

346 16.01.2020 21 121 410   

347 16.01.2020 21 203 901   

348 16.01.2020 34 14 340   

349 17.01.2020 22 594 720   

350 17.01.2020 22 1 613 967   

351 17.01.2020 22 86 400   

352 17.01.2020 22 151 200   

353 24.01.2020 71 7 884 000   

354 25.01.2020 50 1 430 859   

355 27.01.2020 71 144 000   

356 31.01.2020 54 15 330   

357 13.02.2020 67 1 170 000   

358 13.02.2020 49 11 286   

359 18.02.2020 21 15 111 112   

360 20.02.2020 17 900 000   

361 20.02.2020 22 130 548   

362 25.02.2020 50 1 497 410   

363 26.02.2020 22 3 318 000   

364 26.02.2020 61 176 966   

365 28.02.2020 3 2 110 800   

366 29.02.2020 54 27 146   

367 29.02.2020 30 25 000   

368 04.03.2020 25 650 496   

369 05.03.2020 39 10 265 376   

370 05.03.2020 61 22 345   

371 06.03.2020 25 5 275 440   
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№ дата клиент сумма номенклатура 

372 10.03.2020 27 561 192   

373 11.03.2020 47 13 959   

374 17.03.2020 34 14 340   

375 25.03.2020 50 1 497 410   

376 31.03.2020 30 25 000   

377 31.03.2020 54 22 994   

378 09.04.2020 13 119 040   

379 13.04.2020 4 14 733 867   

380 15.04.2020 34 411 264   

381 16.04.2020 41 1 068 000   

382 23.04.2020 69 11 500   

383 25.04.2020 50 1 497 410   

384 27.04.2020 21 8 888 889   

385 29.04.2020 44 1 894 806   

386 30.04.2020 30 25 000   

387 30.04.2020 63 103 950   

388 30.04.2020 22 1 256 892   

389 30.04.2020 54 27 529   

390 07.05.2020 65 23 100   

391 07.05.2020 65 95 976   

392 08.05.2020 22 1 150 080   

393 08.05.2020 39 501 732   

394 14.05.2020 3 2 130 000   

395 22.05.2020 43 735 890   

396 25.05.2020 50 1 497 410   

397 31.05.2020 30 25 000   

398 31.05.2020 54 10 795   

399 04.06.2020 51 359 593   

400 08.06.2020 66 57 000   

401 19.06.2020 46 11 996   

402 25.06.2020 50 1 530 686   

403 30.06.2020 21 9 333 334   

404 30.06.2020 30 25 000   

405 30.06.2020 54 12 738   

406 03.07.2020 45 2 000   

407 06.07.2020 52 60 000   

408 16.07.2020 34 411 264   

409 25.07.2020 50 1 497 410   

410 31.07.2020 30 25 000   

411 31.07.2020 54 20 439   

412 04.08.2020 3 241 488   

413 18.08.2020 66 37 221   

414 20.08.2020 78 41 400   

415 25.08.2020 50 1 497 410   

416 25.08.2020 17 1 350 000   

417 27.08.2020 70 95 376   

418 31.08.2020 30 25 000   
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№ дата клиент сумма номенклатура 

419 31.08.2020 54 26 699   

420 02.09.2020 57 175 550   

421 03.09.2020 61 129 480   

422 08.09.2020 43 398 342   

423 14.09.2020 71 5 256 000   

424 14.09.2020 71 1 576 800   

425 15.09.2020 69 142   

426 16.09.2020 3 78 404   

427 18.09.2020 71 59 238   

428 24.09.2020 46 375 520   

429 24.09.2020 61 72 446   

430 25.09.2020 50 1 497 410   

431 30.09.2020 30 25 000   

432 30.09.2020 54 25 539   

433 30.09.2020 44 210 140   

434 06.10.2020 36 288 000   

435 08.10.2020 61 67 103   

436 12.10.2020 4 17 434 460   

437 13.10.2020 54 315 360   

438 13.10.2020 15 14 665   

439 25.10.2020 50 1 497 410   

440 29.10.2020 71 236 896   

441 29.10.2020 40 602 928   

442 29.10.2020 3 156 436   

443 31.10.2020 54 25 812   

444 31.10.2020 30 25 000   

445 03.11.2020 17 2 700 000   

446 06.11.2020 74 168 292   
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Приложение К. Значения коэффициента потенциала заказчика по данным ООО «Дебит-Е» 

клиент 

дата 

первой 

продажи 

КПЗ в 

след 

3 мес 

КПЗ в 

след 

6 мес 

КПЗ в 

след 

9 мес 

КПЗ в 

след 

12 мес 

КПЗ в 

след 

15 мес 

КПЗ в 

след 

18 мес 

КПЗ в 

след 

21 мес 

КПЗ в 

след 

24 мес 

КПЗ в 

след 

27 мес 

КПЗ в 

след 

30 мес 

КПЗ в 

след 

33 мес 

КПЗ в 

след 

36 мес 

22 15.01.2018 1,75 5,61 37,07 91,76 162,65 193,62 193,62 256,47 273,58 277,76 277,76 277,76 

14 31.01.2018 30,15 60,07 90,27 127,62 127,62 127,62 127,62 127,62 127,62 127,62 127,62 127,62 

21 28.05.2019 0,00 0,00 56,30 88,62 122,56 122,56 122,56 122,56 122,56 122,56 122,56 122,56 

4 15.03.2019 0,00 4,91 4,91 4,91 58,49 58,49 121,89 121,89 121,89 121,89 121,89 121,89 

50 25.01.2018 11,66 24,87 39,03 49,26 49,26 49,26 49,26 54,46 70,80 87,26 103,59 103,59 

8 16.02.2018 0,00 2,55 2,55 29,73 29,73 29,73 29,73 53,84 53,84 53,84 53,84 53,84 

31 20.02.2018 10,30 10,30 27,61 27,61 37,67 38,99 38,99 47,61 47,61 47,61 47,61 47,61 

74 02.03.2018 7,78 15,63 15,63 23,59 23,59 27,68 27,68 27,68 27,68 27,68 28,29 28,29 

71 14.01.2020 0,00 0,00 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 25,92 

27 06.03.2018 15,05 15,55 18,36 18,36 21,22 21,53 21,53 23,57 23,57 23,57 23,57 23,57 

3 01.11.2018 0,00 2,44 2,44 4,51 12,19 19,93 20,81 21,66 21,66 21,66 21,66 21,66 

25 29.12.2018 0,00 0,00 0,00 0,00 21,55 21,55 21,55 21,55 21,55 21,55 21,55 21,55 

17 30.12.2019 3,27 3,27 8,18 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 

43 19.10.2018 5,66 10,46 10,46 10,46 10,92 10,92 13,60 15,05 15,05 15,05 15,05 15,05 

61 31.01.2018 2,10 3,39 5,73 7,64 8,25 8,80 8,84 9,92 10,65 10,65 11,62 11,62 

44 20.06.2018 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 6,89 7,65 7,65 7,65 7,65 

34 21.06.2018 0,00 0,00 0,04 1,27 2,49 2,49 2,59 4,09 5,58 5,58 5,58 5,58 

62 20.04.2018 1,51 2,90 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 5,27 

16 23.04.2018 0,00 0,00 0,00 0,00 4,85 4,85 4,85 4,85 4,85 4,85 4,85 4,85 

54 04.06.2018 0,00 1,42 1,42 1,42 2,49 2,49 2,73 2,91 3,18 4,42 4,42 4,42 

20 28.02.2018 0,22 2,09 2,09 2,09 2,67 2,67 3,89 3,89 3,89 3,89 3,89 3,89 

38 31.07.2018 2,59 2,59 2,59 2,59 3,49 3,49 3,49 3,49 3,49 3,49 3,49 3,49 

51 05.03.2018 0,00 0,00 1,59 1,59 2,18 2,18 2,18 2,18 3,49 3,49 3,49 3,49 

33 21.06.2019 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 
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клиент 

дата 

первой 

продажи 

КПЗ в 

след 

3 мес 

КПЗ в 

след 

6 мес 

КПЗ в 

след 

9 мес 

КПЗ в 

след 

12 мес 

КПЗ в 

след 

15 мес 

КПЗ в 

след 

18 мес 

КПЗ в 

след 

21 мес 

КПЗ в 

след 

24 мес 

КПЗ в 

след 

27 мес 

КПЗ в 

след 

30 мес 

КПЗ в 

след 

33 мес 

КПЗ в 

след 

36 мес 

13 04.09.2018 0,00 0,00 0,00 2,40 2,40 2,40 2,83 2,83 2,83 2,83 2,83 2,83 

39 05.03.2020 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 1,82 

46 19.06.2020 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 1,37 

64 23.10.2018 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32 

18 04.06.2019 0,92 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28 

47 28.08.2018 0,00 0,00 0,00 0,00 1,04 1,04 1,09 1,09 1,09 1,09 1,09 1,09 

78 09.02.2018 0,10 0,53 0,60 0,60 0,92 0,92 0,92 0,92 0,92 1,08 1,08 1,08 

30 29.02.2020 0,27 0,55 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 0,73 

57 11.12.2019 0,00 0,00 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64 

65 20.03.2019 0,00 0,00 0,00 0,00 0,43 0,43 0,43 0,43 0,43 0,43 0,43 0,43 

15 08.05.2018 0,00 0,00 0,00 0,00 0,09 0,18 0,18 0,18 0,18 0,23 0,23 0,23 

60 24.07.2018 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 

66 08.06.2020 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 

68 16.03.2018 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 0,08 

53 02.08.2018 0,00 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03 

по остальным клиентам была зафиксирована только одна продажа 
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Приложение Л. Массив данных о клиентах ООО «Гидронт» для 

исследования методом множественной регрессии 

у х1 х2 х3 х4 х5 

коэф. 

потенц. в 

след 12 мес. 

Уставной 

капитал, руб. 

Численность 

персонала 

кол-во 

лет на 

рынке 

Выручка 

2015, тыс. 

руб. 

Прибыль от 

продаж 2015, 

тыс. руб. 

0,50032 1 8 12 144 354 9 260 

26,79344 41 124 000 609 29 502 312 -67 254 

0,17648 100 000 80 12 224 334 15 017 

24,2417 1 306 500 465 20 1 743 020 327 443 

34,96702 10 000 234 18 597 034 33 066 

6,7618 73 795 500 000 31909 14 54 850 100 3 159 130 

29,5748 97 290 000 774 20 1 057 660 119 408 

15,86186 100 000 159 20 166 834 4 825 

3,9743 1 500 000 15 14 727 526 20 247 

4,65192 404 076 000 7 8 438 672 -7 062 

4,71204 78 693 000 113 16 299 094 9 489 

21,26166 84 589 000 442 20 700 328 18 730 

0,10632 120 000 8 8 17 190 209 

30,71724 10 000 207 20 1 149 220 35 168 

0,59608 200 000 33 8 1 622 920 25 387 

6,49668 2 500 000 11 14 273 571 15 193 

4,5559 10 000 5 13 45 970 1 163 

6,6298 11 130 000 156 15 1 241 120 241 166 

7,11324 105 000 15 13 52 281 5 139 

1,05314 10 000 3 11 45 803 -2 555 

1,93544 100 000 30 9 34 129 105 

3,4637 20 000 1 10 36 024 441 

0,0866 10 000 10 10 63 671 410 

11,78064 10 000 191 16 274 515 44 440 

2,0828 125 000 31 9 109 689 3 699 

4,94732 10 000 145 17 115 065 3 589 

1,06082 55 000 133 10 98 768 -8 108 

32,03454 20 000 1 12 12 728 473 

9,18016 100 000 12 11 96 824 -2 601 

0,1958 20 000 11 12 6 754 -87 

27,6458 600 000 54 11 83 386 6 536 

0,3242 100 000 2 11 244 118 1 831 

0,04352 10 000 14 15 138 675 6 030 

7,3315 100 000 10 9 76 733 3 873 

2,72866 10 000 8 8 22 952 190 

56,42224 80 291 400 5541 20 3 546 670 -712 505 

93,25328 21 512 700 3947 20 39 898 900 14 104 100 

33,07054 10 786 000 74 20 144 373 -114 630 
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х6 х7 х8 х9 х10 

Чистая 

прибыль 2015, 

тыс. руб. 

рент-сть по 

ПоП 2015 

рент-сть по 

ЧП 2015 

выработка на 

1 раб-го 2015 

темп роста 

выручки 

2014-2015 

9 399 0,06415 0,06511 18 044,25 0,80823 

-56 309 -0,13389 -0,11210 824,81 0,66958 

-19 575 0,06694 -0,08726 2 804,18 0,69012 

157 098 0,18786 0,09013 3 748,43 1,54899 

27 372 0,05538 0,04585 2 551,43 1,74028 

-10 077 000 0,05760 -0,18372 1 718,95 0,73994 

103 691 0,11290 0,09804 1 366,49 1,20555 

2 769 0,02892 0,01660 1 049,27 0,80844 

16 626 0,02783 0,02285 48 501,73 0,94076 

11 487 -0,01610 0,02619 62 667,43 0,99357 

12 227 0,03173 0,04088 2 646,85 1,03679 

1 717 0,02674 0,00245 1 584,45 0,89301 

389 0,01216 0,02263 2 148,75 11,82256 

14 861 0,03060 0,01293 5 551,79 1,30442 

8 898 0,01564 0,00548 49 179,39 1,53025 

10 077 0,05554 0,03684 24 870,09 1,07822 

929 0,02530 0,02021 9 194,00 1,04458 

170 293 0,19431 0,13721 7 955,90 1,48795 

1 514 0,09830 0,02896 3 485,40 1,38058 

-2 713 -0,05578 -0,05923 15 267,67 1,36648 

126 0,00308 0,00369 1 137,63 2,50875 

292 0,01224 0,00811 36 024,00 1,01947 

306 0,00644 0,00481 6 367,10 1,07458 

22 489 0,16189 0,08192 1 437,25 1,12567 

2 188 0,03372 0,01995 3 538,35 1,52158 

132 0,03119 0,00115 793,55 2,44133 

-6 574 -0,08209 -0,06656 742,62 1,01134 

361 0,03716 0,02836 12 728,00 2,26517 

-2 486 -0,02686 -0,02568 8 068,67 0,19315 

221 -0,01288 0,03272 614,00 0,12360 

5 022 0,07838 0,06023 1 544,19 1,24401 

1 975 0,00750 0,00809 122 059,00 1,16812 

2 736 0,04348 0,01973 9 905,36 1,79058 

2 341 0,05047 0,03051 7 673,30 1,02363 

228 0,00828 0,00993 2 869,00 36,25908 

-2 570 980 -0,20089 -0,72490 640,08 0,78087 

6 905 490 0,35350 0,17307 10 108,66 1,43402 

144 410 -0,79399 1,00026 1 950,99 0,40068 
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х11 х12 х13 х14 х15 

темп 

прироста 

выручки 

2014-2015 

темп роста 

прибыли от 

продаж 2014-

2015 

темп прироста 

прибыли от 

продаж 2014-

2015 

темп роста 

чистой 

прибыли 

2014-2015 

темп прироста 

чистой 

прибыли 2014-

2015 

-0,19177 0,69834 -0,30166 1,46470 0,46470 

-0,33042 -28,38919 -29,38919 -368,03268 -369,03268 

-0,30988 1,21261 0,21261 -11,97248 -12,97248 

0,54899 1,91960 0,91960 1,54116 0,54116 

0,74028 2,07414 1,07414 1,31514 0,31514 

-0,26006 0,71749 -0,28251 2,08150 1,08150 

0,20555 1,09659 0,09659 1,10633 0,10633 

-0,19156 0,22436 -0,77564 0,14708 -0,85292 

-0,05924 0,29424 -0,70576 0,49272 -0,50728 

-0,00643 -5,26622 -6,26622 0,33173 -0,66827 

0,03679 0,34328 -0,65672 4,30074 3,30074 

-0,10699 0,56915 -0,43085 0,12895 -0,87105 

10,82256 5,64865 4,64865 -1,91626 -2,91626 

0,30442 1,58743 0,58743 2,44103 1,44103 

0,53025 2,04503 1,04503 -1,07192 -2,07192 

0,07822 1,12541 0,12541 1,51215 0,51215 

0,04458 1,34919 0,34919 1,33286 0,33286 

0,48795 10,78415 9,78415 6,91601 5,91601 

0,38058 2,41154 1,41154 1,09235 0,09235 

0,36648 -1,47432 -2,47432 -2,08052 -3,08052 

1,50875 0,99057 -0,00943 1,90909 0,90909 

0,01947 0,50631 -0,49369 0,43713 -0,56287 

0,07458 0,27891 -0,72109 0,73735 -0,26265 

0,12567 2,44768 1,44768 2,44792 1,44792 

0,52158 2,61229 1,61229 2,76962 1,76962 

1,44133 1,22200 0,22200 44,00000 43,00000 

0,01134 3,17339 2,17339 -2,64654 -3,64654 

1,26517 5,37500 4,37500 5,46970 4,46970 

-0,80685 -0,27273 -1,27273 -0,77061 -1,77061 

-0,87640 -0,15426 -1,15426 0,49002 -0,50998 

0,24401 0,77977 -0,22023 0,76672 -0,23328 

0,16812 0,36540 -0,63460 1,63900 0,63900 

0,79058 2,24916 1,24916 1,21708 0,21708 

0,02363 0,82020 -0,17980 0,76478 -0,23522 

35,25908 17,27273 16,27273 45,60000 44,60000 

-0,21913 0,53423 -0,46577 1,10936 0,10936 

0,43402 1,89629 0,89629 1,43271 0,43271 

-0,59932 0,88104 -0,11896 -0,96816 -1,96816 
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Приложение М. Результаты регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Гидронт» 

Таблица М.1 – Результаты первого этапа регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Гидронт». Составлено 

автором посредством Microsoft Excel 2019 

 
ВЫВОД ИТОГОВ         

         

Регрессионная статистика        

Множественный R 0,048760816        

R-квадрат 0,002377617        

Нормированный R-

квадрат 
-0,02464941        

Стандартная ошибка 23,45791024        

Наблюдения 38        

         

Дисперсионный 

анализ 
        

  df SS MS F 
Значимос

ть F 
   

Регрессия 1 48,52394545 48,52394545 0,088181497 0,7682085    

Остаток 37 20360,12145 550,2735526      

Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 
9,43931E-11 3,17872E-10 0,296953694 0,7681626 -5,49E-10 7,38E-10 -5,4967E-10 7,3846E-10 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         

Регрессионная статистика        

Множественный R 0,210681645        

R-квадрат 0,044386755        

Нормированный R-

квадрат 
0,017359728        

Стандартная ошибка 22,95870078        

Наблюдения 38        

         

Дисперсионный 

анализ 
        

  df SS MS F 
Значимость 

F 
   

Регрессия 1 905,8735519 905,8735519 1,718592705 0,198175534    

Остаток 37 19502,77184 527,1019417      

Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 
0,000921795 0,00070315 1,310951069 0,197952787 -0,00050292 0,002346512 -0,00050292 0,002346512 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         

Регрессионная статистика        

Множественный R 0,715103617        

R-квадрат 0,511373183        

Нормированный R-

квадрат 
0,484346156        

Стандартная ошибка 16,41704078        

Наблюдения 38        

         

Дисперсионный 

анализ 
        

  df SS MS F 
Значимость 

F 
   

Регрессия 1 10436,43396 10436,43396 38,7224097 3,5057E-07    

Остаток 37 9972,21143 269,5192278      

Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 1,114578272 0,179113939 6,222733298 3,1371E-07 0,751658959 1,477497585 0,751658959 1,477497585 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         

Регрессионная статистика        

Множественный R 0,461520143        

R-квадрат 0,213000842        

Нормированный R-

квадрат 
0,185973815        

Стандартная ошибка 20,83499314        

Наблюдения 38        

         

Дисперсионный 

анализ 
        

  df SS MS F 
Значимость 

F 
   

Регрессия 1 4347,058652 4347,058652 10,01402743 0,003154222    

Остаток 37 16061,58674 434,0969389      

Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2015, тыс. 

руб. 
9,69485E-07 3,06363E-07 3,164494814 0,003102847 3,48734E-07 1,590E-06 3,487E-07 1,5902E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,63219809        
R-квадрат 0,399674426        
Нормированный R-квадрат 0,372647399        
Стандартная ошибка 18,19699394        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 8156,813625 8156,813625 24,633223 1,6812E-05    
Остаток 37 12251,83177 331,1305883      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Прибыль от продаж 2015, тыс. 

руб. 6,23802E-06 1,25686E-06 4,963186779 1,580E-05 3,69138E-06 8,784E-06 3,6913E-06 8,784E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,24900041        
R-квадрат 0,062001204        
Нормированный R-квадрат 0,034974177        
Стандартная ошибка 22,74612221        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 1265,360594 1265,360594 2,445679646 0,126597915    
Остаток 37 19143,2848 517,3860756      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Чистая прибыль 2015, тыс. 

руб. 2,84864E-06 1,82154E-06 1,563866889 0,126362567 -8,42144E-07 6,539E-06 -8,42E-07 6,539E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,086189624        
R-квадрат 0,007428651        
Нормированный R-

квадрат -0,019598376        
Стандартная ошибка 23,39845033        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 151,6087083 151,6087083 0,27691721 0,601956138    
Остаток 37 20257,03668 547,487478      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

рент-сть по ПоП 2015 12,41212726 23,58692038 0,526229243 0,60186930 -35,3795130 60,20376 -35,37951 60,20376 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,091004643        
R-квадрат 0,008281845        
Нормированный R-

квадрат -0,018745182        
Стандартная ошибка 23,38839176        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 169,0212372 169,0212372 0,308987248 0,581740865    
Остаток 37 20239,62416 547,0168691      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

рент-сть по ЧП 2015 10,02422291 18,03351714 0,555866214 0,58164836 -26,5151536 46,56359 -26,51515 46,56359 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         

Регрессионная статистика        

Множественный R 0,133938242        

R-квадрат 0,017939453        

Нормированный R-

квадрат 
-0,009087574        

Стандартная ошибка 23,27423205        

Наблюдения 38        

         

Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 
Значимость 

F 
   

Регрессия 1 366,1199299 366,1199299 0,675884755 0,416419483    

Остаток 37 20042,52546 541,6898774      

Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение 

Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

выработка на 1 раб-го 

2015 
0,000116727 0,000141983 0,822122105 0,41627408 -0,0001709 0,000404 -0,000170 0,000404 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,12995211        
R-квадрат 0,016887551        
Нормированный R-квадрат -0,010139476        
Стандартная ошибка 23,28669343        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 344,6520362 344,6520362 0,6355726 0,430545564    
Остаток 37 20063,99336 542,2700907      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста выручки 2014-

2015 0,477054873 0,598391944 0,797228101 0,4304051 -0,73540237 1,68951 -0,735402 1,68951 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,038583043        
R-квадрат 0,001488651        
Нормированный R-

квадрат -0,025538376        
Стандартная ошибка 23,4683594        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 30,38135392 30,38135392 0,05516221 0,815643264    
Остаток 37 20378,26404 550,763893      
Итого 38 20408,64539          
         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста выручки 

2014-2015 
0,148837337 0,63371073 0,234866368 0,8156074 -1,13518256 1,432857 -1,13518 1,432857 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,013098962        
R-квадрат 0,000171583        
Нормированный R-

квадрат -0,026855444        
Стандартная ошибка 23,48383206        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 3,501772704 3,501772704 0,00634965 0,936929338    
Остаток 37 20405,14362 551,4903681      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста прибыли от 

продаж 2014-2015 
0,050445753 0,633066882 0,079684713 0,9369174 -1,23226959 1,333161 -1,23226 1,3331610 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,086030772        
R-квадрат 0,007401294        
Нормированный R-

квадрат -0,019625733        
Стандартная ошибка 23,39877279        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 151,0503799 151,0503799 0,27588981 0,602628206    
Остаток 37 20257,59501 547,5025679      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста прибыли 

от продаж 2014-2015 
-0,336477525 0,640601912 -0,52525214 0,6025415 -1,63446029 0,961505 -1,63446 0,9615052 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,165192751        
R-квадрат 0,027288645        
Нормированный R-

квадрат 0,000261618        
Стандартная ошибка 23,16318206        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 556,9242803 556,9242803 1,038005635 0,315084157    
Остаток 37 19851,72111 536,533003      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 
P-Значение Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста чистой 

прибыли 2014-2015 
-0,063123277 0,0619569 -1,018825615 0,31490169 -0,18865988 0,062413 -0,18865 0,062413 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,174559004        
R-квадрат 0,030470846        
Нормированный R-

квадрат 0,003443819        
Стандартная ошибка 23,12526213        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 1 621,8686889 621,8686889 1,1628544 0,288047045    
Остаток 37 19786,7767 534,7777488      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста чистой 

прибыли 2014-2015 
-0,066573126 0,061735685 -1,078357296 0,2878545 -0,19166150 0,05851525 -0,19166 0,058515 
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Таблица М.2 – Результаты второго этапа регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Гидронт». Составлено 

автором посредством Microsoft Excel 2019 
 

ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,864801201        
R-квадрат 0,747881117        
Нормированный R-

квадрат 0,704902895        
Стандартная ошибка 12,1248327        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 3 15263,24051 5087,746836 34,607799 1,93247E-10    
Остаток 35 5145,404884 147,0115681      
Итого 38 20408,64539          

         

  
Коэффициент

ы 

Стандартна

я ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 0,96295512 0,13854816 6,95032793 0,00000004 0,68168741 1,2442228 0,6816874 1,2442228 

Выручка 2015, тыс. 

руб. 
-0,00000038 0,00000027 -1,39045282 0,1731704 -0,00000093 

0,0000001

7 

-

0,0000009 
0,0000001 

Прибыль от продаж 

2015, тыс. руб. 
0,00000607 0,00000126 4,82579521 0,0000271 0,00000352 0,0000086 0,0000035 0,0000086 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,761660199        
R-квадрат 0,580126258        
Нормированный R-

квадрат 0,540685321        
Стандартная ошибка 15,42819777        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 2 11839,59109 5919,795543 24,870030 1,90387E-07    
Остаток 36 8569,054306 238,0292863      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 0,98838244 0,17616754 5,61046837 0,0000023 0,63109810 1,345666 0,631098 1,3456667 

Выручка 2015, тыс. руб. 0,00000058 0,00000024 2,42794003 0,0203118 0,00000009 0,000001 0,000000 0,0000010 
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,856711366        
R-квадрат 0,733954365        
Нормированный R-

квадрат 0,69878643        
Стандартная ошибка 12,28100501        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 2 14979,01436 7489,507182 49,6575655 6,0118E-11    
Остаток 36 5429,63103 150,8230842      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 0,9293110127 0,13817604 6,72555825 0,00000008 0,64907701 1,209545 0,649077 1,209545 

Прибыль от продаж 

2015, тыс. руб. 
0,0000048007 0,00000087 5,48804170 0,00000336 0,00000303 0,000006 0,000003 0,000006 

   корреляция 0,192601     
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ВЫВОД ИТОГОВ         

         
Регрессионная статистика        

Множественный R 0,632381383        
R-квадрат 0,399906214        
Нормированный R-

квадрат 0,355459165        
Стандартная ошибка 18,44443704        
Наблюдения 38        

         
Дисперсионный анализ         

  df SS MS F 

Значимость 

F    
Регрессия 2 8161,544115 4080,772057 11,9953114 0,000107768    
Остаток 36 12247,10128 340,1972577      
Итого 38 20408,64539          

         

  Коэффициенты 
Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 
Нижние 95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2015, тыс. руб. -0,00000005 0,00000041 -0,11792004 0,90678650 -0,00000087 0,000000 -0,00008 0,000007 

Прибыль от продаж 

2015, тыс. руб. 
0,00000641 0,00000191 3,34851754 0,00191474 0,00000253 0,000010 0,000002 0,000102 
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Приложение Н. Массив данных о клиентах ООО «Дебит-Е» для 

исследования методом множественной регрессии 

у х1 х2 х3 х4 х5 

коэф 

потенц в 

след 24 мес 

Уставной 

капитал, руб 

Численность 

персонала 

кол-во 

лет на 

рынке 

Выручка 

2019, тыс. 

руб. 

Прибыль 

(убыток) от 

продаж 2019, 

тыс. руб. 

21,66385 3 168 000 596 20 4 380 070 141 395 

121,89051 10 000 82 12 45 513 100 7 041 520 

53,84358 15 942 800 1260 18 268 875 000 47 645 000 

2,82837 20 000 36 18 224 850 -210 989 

127,61587 1 338 710 000 1182 20 176 695 000 64 549 100 

0,17593 5 940 000 138 20 220 843 -12 446 

1,28487 1 000 000 314 20 506 389 21 842 

122,55827 10 221 400 000 40147 20 849 689 000 132 730 000 

256,47160 5 758 300 000 7163 20 442 376 000 74 871 400 

21,54886 200 000 9 6 369 875 1 410 

23,56878 11 400 200 000 1184 17 113 459 000 15 299 400 

0,72727 86 232 500 1298 10 5 016 870 728 161 

47,61200 1 272 330 000 1298 4 146 669 000 36 307 900 

3,00000 13 120 39 20 5 411 330 352 672 

4,08689 17 136 80 7 4 759 040 1 133 120 

3,49310 113 360 000 417 20 3 256 400 254 703 

1,82448 10 000 1374 19 25 957 700 8 930 190 

15,04761 5 695 250 397 20 6 652 820 1 899 940 

6,89020 10 024 800 5 16 92 204 1 067 

1,36553 2 500 000 2944 20 6 994 860 457 051 

54,46339 3 000 000 234 20 133 755 000 82 506 800 

2,18405 1 771 400 343 20 15 280 200 5 604 650 

0,03455 303 814 535 11 5 071 040 262 930 

2,91452 100 000 828 20 42 540 300 7 906 100 

9,92095 341 000 205 20 3 269 420 370 275 

5,26858 10 000 510 6 12 783 100 2 797 310 

0,43300 146 602 000 770 14 1 258 470 62 936 

0,13535 8 248 080 857 20 1 464 820 95 384 

0,08000 10 000 2 8 57 101 654 

25,92340 10 000 11 11 31 171 0 

27,67655 5 000 000 53 13 20 457 600 2 670 580 

0,92459 186 000 000 262 20 7 673 260 1 441 570 
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х6 х7 х8 х9 х10 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, 

тыс. руб. 

рент-сть 

по ПоП 

2019 

рент-сть 

по ЧП 

2019 

выработка 

на 1 раб-

го 2019 

темп роста 

выручки 

2018-2019 

174 273 0,03228 0,03979 7 349,11 1,04158 

-1 209 050 0,15471 -0,02656 555 037,80 0,97954 

37 821 800 0,17720 0,14067 213 392,86 0,95781 

-307 987 -0,93835 -1,36974 6 245,83 200,75893 

64 039 500 0,36531 0,36243 149 488,16 0,98842 

-18 010 -0,05636 -0,08155 1 600,31 0,70808 

17 016 0,04313 0,03360 1 612,70 0,93503 

113 662 000 0,15621 0,13377 21 164,45 0,98775 

43 944 700 0,16925 0,09934 61 758,48 0,94856 

1 374 0,00381 0,00371 41 097,22 1,19728 

11 683 000 0,13485 0,10297 95 826,86 1,10420 

577 675 0,14514 0,11515 3 865,08 1,03005 

34 451 600 0,24755 0,23489 112 996,15 0,94844 

238 866 0,06517 0,04414 138 752,05 1,90303 

909 911 0,23810 0,19120 59 488,00 0,97393 

209 525 0,07822 0,06434 7 809,11 1,62887 

3 729 240 0,34403 0,14367 18 892,07 12,15908 

1 138 360 0,28558 0,17111 16 757,73 1,08619 

789 0,01157 0,00856 18 440,80 0,26939 

184 800 0,06534 0,02642 2 375,97 1,37230 

67 104 500 0,61685 0,50170 571 602,56 1,33596 

4 165 020 0,36679 0,27258 44 548,69 0,93769 

-65 686 0,05185 -0,01295 9 478,58 0,84329 

5 375 310 0,18585 0,12636 51 377,17 0,97242 

-10 478 0,11325 -0,00320 15 948,39 1,00219 

2 231 370 0,21883 0,17456 25 064,90 1,00891 

45 329 0,05001 0,03602 1 634,38 1,23025 

78 791 0,06512 0,05379 1 709,24 2,24229 

300 0,01145 0,00525 28 550,50 0,55331 

757 0,00000 0,02429 2 833,73 0,61170 

1 714 830 0,13054 0,08382 385 992,45 1,04719 

968 773 0,18787 0,12625 29 287,25 0,74749 
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х11 х12 х13 х14 х15 

темп 

прироста 

выручки 

2018-2019 

темп роста 

прибыли от 

продаж 2018-

2019 

темп прироста 

прибыли от 

продаж 2018-

2019 

темп роста 

чистой 

прибыли 

2018-2019 

темп прироста 

чистой 

прибыли 2018-

2019 

0,04158 0,28999 -0,71001 0,73237 -0,26763 

-0,02046 3,73122 2,73122 0,33915 -0,66085 

-0,04219 0,78263 -0,21737 0,59463 -0,40537 

199,75893 -188,38304 -189,38304 2,47242 1,47242 

-0,01158 0,79681 -0,20319 0,71195 -0,28805 

-0,29192 -6,25113 -7,25113 -13,00361 -14,00361 

-0,06497 0,55087 -0,44913 0,55238 -0,44762 

-0,01225 0,96636 -0,03364 1,00060 0,00060 

-0,05144 1,11341 0,11341 0,89362 -0,10638 

0,19728 1,26344 0,26344 1,24119 0,24119 

0,10420 1,07104 0,07104 1,21745 0,21745 

0,03005 1,85110 0,85110 1,92379 0,92379 

-0,05156 0,88101 -0,11899 0,81871 -0,18129 

0,90303 0,84769 -0,15231 0,73021 -0,26979 

-0,02607 0,88620 -0,11380 0,86243 -0,13757 

0,62887 4,04290 3,04290 3,79100 2,79100 

11,15908 -8,05022 -9,05022 -1,01978 -2,01978 

0,08619 0,96704 -0,03296 0,52694 -0,47306 

-0,73061 0,35157 -0,64843 0,38042 -0,61958 

0,37230 0,50037 -0,49963 0,71673 -0,28327 

0,33596 1,31198 0,31198 1,27326 0,27326 

-0,06231 0,80889 -0,19111 0,70849 -0,29151 

-0,15671 0,78331 -0,21669 0,59682 -0,40318 

-0,02758 0,86430 -0,13570 0,85878 -0,14122 

0,00219 1,10234 0,10234 0,08684 -0,91316 

0,00891 0,87664 -0,12336 0,86125 -0,13875 

0,23025 0,67956 -0,32044 1,01496 0,01496 

1,24229 1,35231 0,35231 1,42779 0,42779 

-0,44669 0,35621 -0,64379 0,37453 -0,62547 

-0,38830 0,00000 -1,00000 0,34629 -0,65371 

0,04719 1,06915 0,06915 0,73248 -0,26752 

-0,25251 0,62106 -0,37894 1,20611 0,20611 
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Приложение О. Результаты регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Дебит-Е» 

Таблица О.1 – Результаты первого этапа регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Дебит-Е». Составлено 

автором посредством Microsoft Excel 2019 
 

ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,558607402 
       

R-квадрат 0,31204223 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,279784165 
       

Стандартная ошибка 52,34535619 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 38527,39137 38527,39137 14,06090538 0,000755762 
   

Остаток 31 84941,12576 2740,036315 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000119 0,0000000032 3,7497873785 0,0007284581 5,43737E-09 1,840E-08 5,437E-09 1,840E-08 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,49417131 
       

R-квадрат 0,244205284 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,211947219 
       

Стандартная 

ошибка 

54,86548149 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 30151,66429 30151,66429 10,01642859 0,003544821 
   

Остаток 31 93316,85284 3010,22106 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

0,0042300651 0,0013365666 3,1648741827 0,0034666969 0,00150412 0,006956011 0,00150412 0,006956011 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,495771707 
       

R-квадрат 0,245789586 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,213531521 
       

Стандартная 

ошибка 

54,80794664 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 30347,27566 30347,27566 10,10258809 0,003423265 
   

Остаток 31 93121,24148 3003,911015 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 1,8356669275 0,5775340050 3,1784568730 0,0033468524 0,657778559 3,013555296 0,657778559 3,013555296 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,762301456 
       

R-квадрат 0,58110351 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,548845445 
       

Стандартная 

ошибка 

40,84610316 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 71747,98868 71747,98868 43,00396217 2,9667E-07 
   

Остаток 31 51720,52845 1668,404144 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000002579 0,0000000393 6,5577406301 0,0000002537 1,77657E-07 3,380E-07 1,776E-07 3,380E-07 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,78412879 
       

R-квадрат 0,61485796 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,582599896 
       

Стандартная 

ошибка 

39,16586588 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 75915,60058 75915,60058 49,48978503 8,07079E-08 
   

Остаток 31 47552,91656 1533,96505 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000014085 0,0000002002 7,0348976557 0,0000000672 1,00017E-06 1,816E-06 1,000E-06 1,816E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,718877593 
       

R-квадрат 0,516784994 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,48452693 
       

Стандартная 

ошибка 

43,86998395 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 63806,67689 63806,67689 33,15363682 2,74776E-06 
   

Остаток 31 59661,84024 1924,575492 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000015581 0,0000002706 5,7579194872 0,0000024474 1,00624E-06 2,110E-06 1,006E-06 2,110E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,383043071 
       

R-квадрат 0,146721995 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,11446393 
       

Стандартная 

ошибка 

58,29650851 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 18115,5471 18115,5471 5,330480574 0,02802559 
   

Остаток 31 105352,97 3398,482904 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

рент-сть по ПоП 

2019 

91,3150783926 39,551168041 2,308783353 0,027788698 10,6499393 171,980217 10,6499393 171,980217 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,244585467 
       

R-квадрат 0,059822051 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,027563986 
       

Стандартная 

ошибка 

61,19307816 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 7386,13989 7386,13989 1,972481457 0,17045407 
   

Остаток 31 116082,3772 3744,592814 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

рент-сть по ЧП 

2019 

52,9146623289 37,6764143525 1,4044505890 0,1701254414 -23,9268913 129,756216 -23,9268913 129,756216 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,503719855 
       

R-квадрат 0,253733693 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,221475628 
       

Стандартная 

ошибка 

54,51853617 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 31328,12277 31328,12277 10,54013077 0,002871536 
   

Остаток 31 92140,39437 2972,270786 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0001854620 0,0000571257 3,2465567560 0,0028032769 6,89532E-05 0,000301971 6,895E-05 0,000301971 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,021891966 
       

R-квадрат 0,000479258 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,031778806 
       

Стандартная 

ошибка 

63,09474285 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 59,17329397 59,17329397 0,014864127 0,903776567 
   

Остаток 31 123409,3438 3980,946575 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста выручки 

2018-2019 

0,0382289481 0,3135614399 0,1219185245 0,9037504565 -0,60128382 0,677741721 -0,60128382 0,677741721 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,008255644 
       

R-квадрат 6,81557E-05 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,032189909 
       

Стандартная 

ошибка 

63,10771694 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 8,415077994 8,415077994 0,002112969 0,963641145 
   

Остаток 31 123460,1021 3982,583937 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста 

выручки 2018-2019 

0,0144985152 0,3154110641 0,0459670469 0,9636313611 -0,62878659 0,657783622 -0,62878659 0,657783622 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,010803379 
       

R-квадрат 0,000116713 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,032141352 
       

Стандартная 

ошибка 

63,10618465 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 14,41037962 14,41037962 0,003618525 0,952431788 
   

Остаток 31 123454,1068 3982,39054 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста 

прибыли от продаж 

2018-2019 

0,0201064334 0,3342483355 0,0601541767 0,9524189753 -0,66159754 0,701810408 -0,66159754 0,701810408 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,003759973 
       

R-квадрат 1,41374E-05 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,032243927 
       

Стандартная 

ошибка 

63,10942152 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 1,745523783 1,745523783 0,000438266 0,983436294 
   

Остаток 31 123466,7716 3982,799084 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста 

прибыли от продаж 

2018-2019 

-0,0069611677 0,3325166626 -0,020934793 0,9834318417 -0,68513337 0,671211037 -0,68513337 0,671211037 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,150416386 
       

R-квадрат 0,022625089 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,009632975 
       

Стандартная 

ошибка 

62,39184989 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 2793,486213 2793,486213 0,717613842 0,403635314 
   

Остаток 31 120675,0309 3892,742933 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп роста чистой 

прибыли 2018-2019 

3,6203664430 4,2737304497 0,8471209136 0,4034205217 -5,09596427 12,33669716 -5,09596427 12,33669716 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,037996513 
       

R-квадрат 0,001443735 
       

Нормированный R-

квадрат 

-0,03081433 
       

Стандартная 

ошибка 

63,06429421 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 1 178,2558199 178,2558199 0,044820494 0,833766175 
   

Остаток 31 123290,2613 3977,105204 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

темп прироста 

чистой прибыли 

2018-2019 

-0,9101495851 4,2990694003 -0,211708511 0,8337201983 -9,67815943 7,857860264 -9,67815943 7,857860264 

 

 



347 

 

Таблица О.2 – Результаты второго этапа регрессионного анализа по данным о клиентах ООО «Дебит-Е». Составлено 

автором посредством Microsoft Excel 2019 
ВЫВОД ИТОГОВ 

        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,577937604 
       

R-квадрат 0,334011874 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,278478936 
       

Стандартная 

ошибка 

52,35410407 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 41239,95074 20619,97537 7,522924067 0,002334258 
   

Остаток 30 82228,56639 2740,952213 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000089 0,0000000044 2,0113214556 0,0533509600 -1,365E-10 1,78902E-08 -1,366E-10 1,78902E-08 

Численность 

персонала 

0,0017609986 0,0017701910 0,9948071406 0,3277867657 -0,00185421 0,005376211 -0,0018542 0,005376211 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,64278148 
       

R-квадрат 0,413168032 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,360273633 
       

Стандартная 

ошибка 

49,14443778 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 51013,24419 25506,6221 10,56097965 0,000358397 
   

Остаток 30 72455,27294 2415,175765 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000093 0,0000000032 2,9251861660 0,0064999404 2,81942E-09 1,58626E-08 2,8194E-09 1,58626E-08 

кол-во лет на рынке 1,2596926088 0,5540256177 2,2737082342 0,0303051391 0,12822135 2,391163868 0,12822135 2,391163868 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,762847801 
       

R-квадрат 0,581936767 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,534667992 
       

Стандартная 

ошибка 

41,47997407 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 71850,86967 35925,43484 20,87973974 2,41487E-06 
   

Остаток 30 51617,64746 1720,588249 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

-0,0000000009 0,0000000039 -

0,2445282784 

0,8084864887 -8,8250E-09 6,937E-09 -8,82E-09 6,937E-09 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000002692 0,0000000612 4,4008512254 0,0001256322 1,44264E-07 3,940E-07 1,442E-07 3,940E-07 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,786700361 
       

R-квадрат 0,618897458 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,572860707 
       

Стандартная 

ошибка 

39,6039416 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 76414,35142 38207,17571 24,35948559 6,19625E-07 
   

Остаток 30 47054,16571 1568,47219 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000018 0,0000000032 0,5639017114 0,5770126207 -4,6839E-09 8,257E-09 -4,68E-09 8,257E-09 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000013106 0,0000002667 4,9148070049 0,0000296300 7,66023E-07 1,855E-06 7,660E-07 1,855E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,731811777 
       

R-квадрат 0,535548477 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,486733427 
       

Стандартная 

ошибка 

43,72075814 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 66123,37637 33061,68818 17,29615853 1,13607E-05 
   

Остаток 30 57345,14077 1911,504692 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000038 0,0000000034 1,1008982113 0,2796960490 -3,2151E-09 1,073E-08 -3,21E-09 1,073E-08 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000013180 0,0000003469 3,7995771377 0,0006603162 6,09568E-07 2,026E-06 6,095E-07 2,02E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,708270256 
       

R-квадрат 0,501646756 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,451701648 
       

Стандартная 

ошибка 

45,28831197 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 61937,58111 30968,79056 15,09913186 3,20842E-05 
   

Остаток 30 61530,93602 2051,031201 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Уставной капитал, 

руб 

0,0000000107 0,0000000028 3,8631510434 0,0005554047 5,05057E-09 1,63799E-08 5,050E-09 1,63799E-08 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0001616659 0,0000478522 3,3784409561 0,0020357400 6,39386E-05 0,000259393 6,393E-05 0,000259393 

      корреляция -0,04357767         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,610178346 
       

R-квадрат 0,372317613 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,318061534 
       

Стандартная 

ошибка 

50,82617878 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 45969,50364 22984,75182 8,897436541 0,000970278 
   

Остаток 30 77499,0135 2583,30045 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

0,0032093536 0,0013050692 2,4591443704 0,0199133373 0,000544047 0,005874661 0,000544047 0,005874661 

кол-во лет на рынке 1,3968902687 0,5645158907 2,4744923779 0,0192196404 0,243995014 2,549785523 0,243995014 2,549785523 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,877458942 
       

R-квадрат 0,769934194 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,728932001 
       

Стандартная 

ошибка 

30,77113574 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 95062,63328 47531,31664 50,19873723 3,8181E-10 
   

Остаток 30 28405,88385 946,862795 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0084735398 0,0017076309 -4,962161258 0,0000259232 -0,01196098 -0,0049860 -0,0119609 -0,0049860 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000005587 0,0000000675 8,2797175183 0,0000000031 4,20894E-07 6,965E-07 4,2089E-07 6,9651E-07 

      корреляция 0,8942534942         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,799978419 
       

R-квадрат 0,639965471 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,594630987 
       

Стандартная 

ошибка 

38,49369186 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 79015,58774 39507,79387 26,66267066 2,68865E-07 
   

Остаток 30 44452,92939 1481,764313 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0020916655 0,0014461117 -1,446406559 0,1584312075 -0,00504502 0,000861689 -0,0050450 0,000861689 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000017426 0,0000003035 5,7425475773 0,0000028690 1,1229E-06 2,3624E-06 1,1229E-06 2,3624E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,724054686 
       

R-квадрат 0,524255189 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,475063695 
       

Стандартная 

ошибка 

44,24910786 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 64729,01075 32364,50537 16,52950835 1,61845E-05 
   

Остаток 30 58739,50639 1957,983546 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0011484856 0,0016733470 -0,686340389 0,4977693150 -0,00456591 0,002268945 -0,0045659 0,002268945 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000017806 0,0000004237 4,2023412067 0,0002183655 9,15247E-07 2,64592E-06 9,1524E-07 2,64592E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,685388227 
       

R-квадрат 0,469757021 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,418748922 
       

Стандартная 

ошибка 

46,71484929 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 58000,20281 29000,10141 13,28891772 8,0112E-05 
   

Остаток 30 65468,31432 2182,277144 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

0,0039856864 0,0011400650 3,4960166383 0,0014925060 0,001657363 0,00631401 0,001657363 0,00631401 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0001751750 0,0000490372 3,5722862524 0,0012181968 7,50276E-05 0,000275322 7,50276E-05 0,000275322 

      корреляция -0,09520268         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,610178346 
       

R-квадрат 0,372317613 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,318061534 
       

Стандартная 

ошибка 

50,82617878 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 45969,50364 22984,75182 8,897436541 0,000970278 
   

Остаток 30 77499,0135 2583,30045 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

кол-во лет на рынке 0,0032093536 0,0013050692 2,4591443704 0,0199133373 0,000544047 0,005874661 0,000544047 0,005874661 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

1,3968902687 0,5645158907 2,4744923779 0,0192196404 0,243995014 2,549785523 0,243995014 2,549785523 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,877458942 
       

R-квадрат 0,769934194 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,728932001 
       

Стандартная 

ошибка 

30,77113574 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 95062,63328 47531,31664 50,19873723 3,8181E-10 
   

Остаток 30 28405,88385 946,862795 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0084735398 0,0017076309 -4,962161258 0,0000259232 -0,01196098 -0,0049860 -0,0119609 -0,0049860 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000005587 0,0000000675 8,2797175183 0,0000000031 4,20894E-07 6,9651E-07 4,2089E-07 6,9651E-07 

      корреляция 0,8942534942         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,799978419 
       

R-квадрат 0,639965471 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,594630987 
       

Стандартная 

ошибка 

38,49369186 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 79015,58774 39507,79387 26,66267066 2,68865E-07 
   

Остаток 30 44452,92939 1481,764313 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0020916655 0,0014461117 -1,446406559 0,1584312075 -0,00504502 0,000861689 -0,0050450 0,000861689 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000017426 0,0000003035 5,7425475773 0,0000028690 1,1229E-06 2,3624E-06 1,1229E-06 2,3624E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,724054686 
       

R-квадрат 0,524255189 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,475063695 
       

Стандартная 

ошибка 

44,24910786 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 64729,01075 32364,50537 16,52950835 1,61845E-05 
   

Остаток 30 58739,50639 1957,983546 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Численность 

персонала 

-0,0011484856 0,0016733470 -0,686340389 0,4977693150 -0,00456591 0,002268945 -0,0045659 0,002268945 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000017806 0,0000004237 4,2023412067 0,0002183655 9,15247E-07 2,64592E-06 9,1524E-07 2,64592E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,788986896 
       

R-квадрат 0,622500322 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,576583666 
       

Стандартная 

ошибка 

39,41629336 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 76859,19168 38429,59584 24,73513324 5,38948E-07 
   

Остаток 30 46609,32546 1553,644182 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000000814 0,0000001044 0,7793205654 0,4418956558 -1,3188E-07 2,946E-07 -1,3E-07 2,946E-07 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000010059 0,0000005546 1,8137849056 0,0797255198 -1,2671E-07 2,138E-06 -1,2E-07 2,138E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,764696358 
       

R-квадрат 0,58476052 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,53758587 
       

Стандартная 

ошибка 

41,33965122 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 72199,51424 36099,75712 21,12373271 2,18582E-06 
   

Остаток 30 51269,00289 1708,966763 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000002129 0,0000000961 2,2160910267 0,0344146542 1,66991E-08 4,091E-07 1,669E-08 4,091E-07 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000003164 0,0000006156 0,5140133064 0,6110083866 -9,4081E-07 1,573E-06 -9,40E-07 1,573E-06 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,821701831 
       

R-квадрат 0,6751939 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,631033696 
       

Стандартная 

ошибка 

36,56196912 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 83365,18955 41682,59478 31,18139862 5,93765E-08 
   

Остаток 30 40103,32758 1336,777586 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Выручка 2019, тыс. 

руб. 

0,0000002283 0,0000000366 6,2391701080 0,0000007159 1,53582E-07 3,03052E-07 1,535E-07 3,03052E-07 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0001174238 0,0000398323 2,9479571856 0,0061410685 3,60755E-05 0,000198772 3,607E-05 0,000198772 

      корреляция 0,0927090303         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,879798353 
       

R-квадрат 0,774045141 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,733179979 
       

Стандартная 

ошибка 

30,49497848 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Знач-сть F 
   

Регрессия 2 95570,20576 47785,10288 51,38494109 2,93384E-10 
   

Остаток 30 27898,31137 929,9437124 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000063593 0,0000010881 5,8443476467 0,0000021559 4,13705E-06 8,581E-06 4,137E-06 8,581E-06 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

-0,0000060361 0,0000013130 -4,597310438 0,0000724512 -8,7175E-06 -3,35E-06 -8,71E-06 -3,35E-06 

      корреляция 0,9875270263         
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,800381534 
       

R-квадрат 0,640610599 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,595297619 
       

Стандартная 

ошибка 

38,45918892 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 79095,24077 39547,62038 26,73745796 2,61881E-07 
   

Остаток 30 44373,27637 1479,109212 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Прибыль (убыток) 

от продаж 2019, 

тыс. руб. 

0,0000012589 0,0000002215 5,6828265210 0,0000033935 8,06458E-07 1,71127E-06 8,064E-07 1,71127E-06 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0000665726 0,0000454053 1,4661853235 0,1530022025 -2,6157E-05 0,000159303 -2,61E-05 0,000159303 
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ВЫВОД ИТОГОВ 
        

         

Регрессионная статистика 
       

Множественный R 0,750090048 
       

R-квадрат 0,56263508 
       

Нормированный R-

квадрат 

0,514722915 
       

Стандартная 

ошибка 

42,42672042 
       

Наблюдения 32 
       

         

Дисперсионный 

анализ 

        

  df SS MS F Значимость 

F 

   

Регрессия 2 69467,71895 34733,85948 19,29630338 4,69065E-06 
   

Остаток 30 54000,79818 1800,026606 
     

Итого 32 123468,5171       
   

         

  Коэффициенты Стандартная 

ошибка 

t-

статистика 

P-Значение Нижние 

95% 

Верхние 

95% 

Нижние 

95,0% 

Верхние 

95,0% 

Y-пересечение 0 #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д #Н/Д 

Чистая прибыль 

(убыток) 2019, тыс. 

руб. 

0,0000013358 0,0000002902 4,6030806381 0,0000712865 7,43131E-07 1,92844E-06 7,431E-07 1,92844E-06 

выработка на 1 раб-

го 2019 

0,0000874196 0,0000492947 1,7734082677 0,0863143399 -1,3253E-05 0,000188093 -1,32E-05 0,000188093 
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Приложение П. Результаты анализа частоты выпуска наименований 

продукции по данным о продажах ООО «Гидронт» 

номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

1 1 F1 

2 5 F2 

3 1 F1 

4 4 F2 

5 1 F1 

6 1 F1 

7 1 F1 

8 1 F1 

9 5 F2 

10 1 F1 

11 2 F2 

12 1 F1 

13 3 F2 

14 3 F2 

15 1 F1 

16 2 F2 

17 7 F2 

18 6 F2 

19 1 F1 

20 4 F2 

21 7 F2 

22 55 F4 

23 1 F1 

24 1 F1 

25 1 F1 

26 12 F3 

27 1 F1 

28 10 F3 

29 2 F2 

30 24 F4 

31 1 F1 

32 8 F3 

33 2 F2 

34 2 F2 

35 11 F3 

36 109 F5 

37 5 F2 

38 8 F3 

39 1 F1 

40 1 F1 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

41 2 F2 

42 3 F2 

43 6 F2 

44 2 F2 

45 8 F3 

46 11 F3 

47 1 F1 

48 3 F2 

49 3 F2 

50 3 F2 

51 6 F2 

52 24 F4 

53 1 F1 

54 7 F2 

55 10 F3 

56 4 F2 

57 14 F3 

58 17 F3 

59 1 F1 

60 39 F4 

61 5 F2 

62 1 F1 

63 1 F1 

64 3 F2 

65 1 F1 

66 4 F2 

67 2 F2 

68 1 F1 

69 3 F2 

70 2 F2 

71 2 F2 

72 1 F1 

73 1 F1 

74 1 F1 

75 2 F2 

76 1 F1 

77 1 F1 

78 1 F1 

79 1 F1 

80 1 F1 

81 33 F4 

82 9 F3 

83 1 F1 

84 1 F1 

85 2 F2 

86 1 F1 

87 2 F2 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

88 1 F1 

89 6 F2 

90 4 F2 

91 1 F1 

92 2 F2 

93 1 F1 

94 1 F1 

95 1 F1 

96 37 F4 

97 2 F2 

98 5 F2 

99 4 F2 

100 10 F3 

101 4 F2 

102 1 F1 

103 2 F2 

104 5 F2 

105 1 F1 

106 1 F1 

107 3 F2 

108 3 F2 

109 19 F3 

110 1 F1 

111 3 F2 

112 3 F2 

113 4 F2 

114 1 F1 

115 5 F2 

116 3 F2 

117 2 F2 

118 1 F1 

119 1 F1 

120 3 F2 

121 1 F1 

122 1 F1 

123 2 F2 

124 131 F5 

125 1 F1 

126 15 F3 

127 6 F2 

128 2 F2 

129 3 F2 

130 1 F1 

131 1 F1 

132 3 F2 

133 1 F1 

134 4 F2 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

135 1 F1 

136 79 F4 

137 1 F1 

138 3 F2 

139 1 F1 

140 5 F2 

141 1 F1 

142 5 F2 

143 1 F1 

144 2 F2 

145 2 F2 

146 6 F2 

147 7 F2 

148 8 F3 

149 1 F1 

150 62 F4 

151 26 F4 

152 2 F2 

153 2 F2 

154 7 F2 

155 8 F3 

156 1 F1 

157 2 F2 

158 2 F2 

159 1 F1 

160 6 F2 

161 2 F2 

162 17 F3 

163 3 F2 

164 2 F2 

165 2 F2 

166 1 F1 

167 1 F1 

168 1 F1 

169 45 F4 

170 8 F3 

171 1 F1 

172 16 F3 

173 3 F2 

174 1 F1 

175 4 F2 

176 2 F2 

177 8 F3 

178 2 F2 

179 1 F1 

180 3 F2 

181 2 F2 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

182 5 F2 

183 2 F2 

184 5 F2 

185 1 F1 

186 1 F1 

187 2 F2 

188 1 F1 

189 48 F4 

190 7 F2 

191 41 F4 

192 49 F4 

193 4 F2 

194 1 F1 

195 3 F2 

196 1 F1 

197 2 F2 

198 9 F3 

199 6 F2 

200 4 F2 

201 4 F2 

202 12 F3 

203 6 F2 

204 1 F1 

205 1 F1 

206 1 F1 

207 2 F2 

208 14 F3 

209 6 F2 

210 5 F2 

211 12 F3 

212 1 F1 

213 10 F3 

214 3 F2 

215 4 F2 

216 32 F4 

217 8 F3 

218 3 F2 

219 2 F2 

220 18 F3 

221 7 F2 

222 4 F2 

223 6 F2 

224 5 F2 

225 2 F2 

226 1 F1 

227 4 F2 

228 4 F2 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

229 1 F1 

230 2 F2 

231 2 F2 

232 1 F1 

233 3 F2 

234 11 F3 

235 2 F2 

236 2 F2 

237 16 F3 

238 1 F1 

239 1 F1 

240 1 F1 

241 1 F1 

242 6 F2 

243 3 F2 

244 91 F4 

245 4 F2 

246 11 F3 

247 1 F1 

248 1 F1 

249 1 F1 

250 7 F2 

251 8 F3 

252 1 F1 

253 7 F2 

254 1 F1 

255 2 F2 

256 1 F1 

257 2 F2 

258 1 F1 

259 4 F2 

260 1 F1 

261 2 F2 

262 2 F2 

263 1 F1 

264 1 F1 

265 1 F1 

266 1 F1 

267 1 F1 

268 3 F2 

269 1 F1 

270 4 F2 

271 2 F2 

272 3 F2 

273 1 F1 

274 2 F2 

275 1 F1 
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номенклатура 
частота выпуска 

за 2015-2016 гг. 
группа 

276 1 F1 

277 18 F3 

278 14 F3 

279 3 F2 

280 3 F2 

281 3 F2 

282 1 F1 

283 2 F2 

284 1 F1 

285 22 F3 

286 4 F2 

287 3 F2 

288 2 F2 

289 1 F1 

290 3 F2 

291 6 F2 

292 1 F1 

293 1 F1 

294 4 F2 

295 1 F1 

296 4 F2 

297 2 F2 

298 9 F3 

299 13 F3 

300 3 F2 

301 2 F2 

302 2 F2 

303 8 F3 

304 9 F3 

305 2 F2 

306 2 F2 

307 2 F2 

308 1 F1 

309 10 F3 

310 9 F3 

311 2 F2 

312 1 F1 

313 1 F1 

314 1 F1 

315 1 F1 

316 1 F1 

317 1 F1 
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Приложение Р. Массив для исследования соотношения уровня 

кастомизации и коэффициента потенциала по данным ООО «Гидронт» 

уровень кастомизации клиента коэф потенц за 12 мес 

0,8 0,01088 

0,333333333 0,0308 

1 0,03404 

0,5 0,0866 

0,75 0,10632 

1 0,17552 

0,666666667 0,17648 

1 0,1958 

0,333333333 0,30968 

1 0,3242 

1 0,37976 

0,333333333 0,3832 

1 0,3976 

0,714285714 0,40688 

1 0,4728 

1 0,4937 

0,75 0,50032 

0,666666667 0,56646 

1 0,59608 

1 0,8079 

1 0,80966 

0,307692308 0,93576 

0,444444444 1,05314 

0,333333333 1,06082 

1 1,07766 

0,25 1,16104 

1 1,2252 

0,555555556 1,5624 

0,4 1,59114 

0,375 1,89822 

0,666666667 1,93544 

1 2,0828 

1 2,23162 

0,642857143 2,42976 

0,25 2,47018 

0,833333333 2,72866 

1 2,80304 

0,454545455 3,07352 

1 3,45172 

0,888888889 3,4637 

0,333333333 3,5872 

1 3,9743 
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уровень кастомизации клиента коэф потенц за 12 мес 

0,5 4,21864 

0,692307692 4,53104 

0,166666667 4,5559 

0,5 4,5765 

1 4,65192 

0,727272727 4,71204 

1 4,94732 

0,6 5,3429 

1 5,45816 

0,818181818 5,61002 

0,888888889 5,68274 

0,6 6,02634 

1 6,1046 

1 6,49668 

0,714285714 6,6298 

0,785714286 6,7618 

0,083333333 7,11324 

0,333333333 7,3315 

1 7,3534 

0,416666667 7,46728 

0,470588235 7,87048 

0,75 9,18016 

1 10,8207 

0,363636364 11,46004 

0,636363636 11,78064 

0,133333333 13,56752 

0,6 15,86186 

0,25 21,26166 

0,666666667 24,2417 

0,1 26,79344 

0,197674419 27,6458 

0,75 29,5748 

0,545454545 30,71724 

0,76 32,03454 

0,23880597 32,48494 

0,571428571 33,07054 

0,65625 34,96702 

0,492753623 41,50094 

0,025641026 48,18582 

 


