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Раздел 1.

Производственные предприятия на рынке

1.1  Основные характеристики предприятий
1.1.1. Общее состояние

В ходе опроса по итоговой выборке получена интегральная оценка предприятиями своего финансово-экономического положения. Эта оценка включала две составляющие - общее состояние предприятий по итогам деятельности в 1996 г. и прогноз на 1997 г. Полученные данные по более чем ста частным предприятиям производственной сферы приведены в Табл.1.1.
Таблица 1.1

Оценка общего состояния предприятий 

производственной сферы в 1996 г. и прогноз на 1997 г. (в %)

Состояние предприятий
в 1996 г.
в 1997 г.

очень плохое
11,5
8,7

плохое
29,8
14,6

удовлетворительное
54,8
59,2

хорошее
3,9
17,5

очень хорошее
0
0

Полученная картина текущего состояния предприятий, взятая сама по себе, не может считаться благоприятной: около 41% респондентов указывают на плохое и очень плохое состояние предприятий по результатам хозяйственной деятельности в 1996 г. Хорошим текущее состояние своих предприятий считают только около 4% их руководителей. Однако такая характеристика была бы далеко не полной, если не принять во внимание два обстоятельства.

Во-первых, оценка общего состояния предприятий существенно различается по группам в зависимости от размера их бизнеса. Наибольший вклад в общую неблагоприятную картину вносят средние и крупные предприятия - 51% этих предприятий оценивают свое положение как плохое и очень плохое. В то же время в категории малых предприятий эта доля составляет 29%. Группа предприятий с хорошим текущим финансово-экономическим положением состоит исключительно из малых предприятий - ни один респондент из категории крупных и средних предприятий не оценил свое положение как хорошее. 

Во-вторых, в полученных ответах наблюдается осторожный «исторический оптимизм», о чем свидетельствует сдвиг в положительную сторону интегральной оценки руководителями перспективного состояния своих предприятий по сравнению с текущим состоянием. 

Рис. 1.1 иллюстрирует этот вывод. На нем для каждой группы предприятий (сформированных по признаку совпадения оценки состояния в 1996 г.) показаны части этих групп, изменяющие оценку своего перспективного положения в ту или иную сторону по сравнению с текущим состоянием. Например, в группе предприятий, отметивших в 1996 г. свое состояние как «плохое», 58,1% рассчитывают, что в 1997 г. их положение станет «удовлетворительным» или «хорошим». И только 9,7% ожидают ухудшения положения, то есть переход в группу с «очень плохим» состоянием. Из диаграммы отчетливо видно, что интенсивность сдвигов в положительную сторону значительно больше, чем интенсивность сдвигов в обратную сторону. Кроме того, наибольшей стабильностью отличаются группы с удовлетворительным и хорошим состоянием (с хорошим состоянием - стопроцентная стабильность).
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Рис. 1.1. Характеристика направленности изменений финансово-экономического состояния предприятий
1.1.2. Основные цели предприятий 

Распределение ответов руководителей промышленных предприятий (итоговая выборка) на вопрос об основных целях их дальнейшей деятельности выглядит следующим образом:

· Обеспечение выживания
» 42%;

· Стабилизация положения
» 40%;

· Динамичное развитие

» 19%.

Анализ данных об основных целях, которые ставят руководители перед предприятиями, показывает значимую связь с оценками их состояния. Большинство директоров промышленных предприятий в качестве главных целей своей деятельности видят стабилизацию положения предприятия с созданием условий для его последующего развития или обеспечение динамичного развития предприятия. Это вполне объяснимо с учетом того, что примерно эти же предприятия оценивают свое состояние как удовлетворительное и хорошее (в сумме - 58%) и, находясь в таком состоянии, естественно ставят перед собой задачи его сохранения и улучшения. Те же предприятия, которые находятся в плохом и очень плохом положении, стремятся в основном выжить.

Так же, как и в случае оценки состояния, при определении главных целей своего развития малые предприятия отличаются от крупных и средних несколько большим оптимизмом (Табл. 1.2). 

Таблица 1.2

Цели развития предприятий в зависимости 
от масштабов бизнеса (в %)

Группы 
Цели

предприятий
Выживание
Стабилизация
Развитие

Малые
33,1
38,6
27,3

Крупные и средние
45,8
40,7
13,5

Естественным продолжением анализа является исследование задач, которые ставят перед собой предприятия в развитие выбранной ими стратегической линии экономического поведения. Обобщенные данные по распределению текущих и перспективных задач представлены в Табл.1.3.

Среди задач, которые руководители производственных предприятий рассматривают как наиболее важные, абсолютным приоритетом как в настоящий период, так и в перспективе обладает задача максимизации продаж своей продукции. В качестве одной из трех главных ее отмечает большинство респондентов как в 1996 г. (64%), так и в 1997 г. (57%). 

Таблица 1.3

Главные задачи предприятий (в %)*

Наиболее важные задачи
в 1996 г.
в 1997 г.

Максимизация продаж
64
57

Максимизация прибыли
33
36

Увеличение доли продаж на рынке
36
43

Экспансия на внешние рынки
3
8

Диверсификация деятельности
11
14

Стабилизация занятости
24
22

Поддержание уровня доходов работников
42
35

Развитие технологий
34
40

Другое
5
5

* - Респонденты отмечали не более, чем три главные задачи

На второе место по степени важности в 1996 г. руководители промышленных предприятий поставили поддержание стабильного уровня доходов работников предприятий, без чего невозможно сохранить ядро квалифицированных кадров. Причем эта задача значительно более актуальна для крупных и средних предприятий, чем для малых - в числе важнейшей ее отмечают 53% крупных и средних и только 26% малых предприятий. Возможно, в высоком рейтинге этой задачи играет свою роль и традиционный для России патернализм руководителей производственных предприятий (опять же свойственный в большей степени руководителям предприятий крупной и средней промышленности). Отметим, что в перспективе эта задача несколько теряет свою значимость, перемещаясь со второго в 1996 г. на пятое место в 1997 г., что, вероятно, можно трактовать как достижение в 1996 г. на большей части предприятий уровня доходов, обеспечивающих относительную стабильность трудовых коллективов.

На третье место в 1996 г. и на второе в 1997 г. руководители предприятий поставили задачу увеличения доли продаж на рынке, что, вероятно, в сочетании с высоким рейтингом задачи максимизации продаж свидетельствует о стремлении предприятий увеличить продажу своей продукции не только в абсолютном, но и в относительном размере, о стремлении по возможности монополизировать рынок производимой ими продукции. 

Задача развития технологий попала в 1997 г. в первую тройку важнейших перспективных задач, улучшив свой рейтинг в сравнении с 1996 г. (четвертое место). Возрастающая важность этой задачи является, как представляется, хорошим индикатором развития рыночных отношений и осознания руководством предприятий важности производства новой и высококачественной продукции, что должно обусловить как максимизацию продаж, так и увеличение доли на рынке.

Заслуживают внимания и тот факт, что задача выхода на внешние рынки получила абсолютно минимальный рейтинг как в текущем году, так и в перспективе (3% в 1996 г. и 8% -1997 г.). В числе важнейших ее не отметил ни один из руководителей малых предприятий, Этот факт в сочетании с тем, что задача максимизации продаж является абсолютно приоритетной, говорит о двух обстоятельствах. Во-первых, об осознании руководителями предприятий крайне низкой конкурентоспособности российской продукции, особенно конечной, на международных рынках. Во-вторых, о необходимости активных действий властей всех уровней по селективной поддержке тех производств, которые сохраняют или создают экспортный потенциал. 

Анализ рейтинга задач деятельности предприятий по целевым группам (выживание, стабилизация, развитие) и по группам степени благополучия бизнеса позволяет выявить некоторые дополнительные аспекты (Рис. 1.2).
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Рис. 1.2. Основные текущие и перспективные задачи 

предприятий по целевым группам

Отметим, что на максимизацию продаж, которая является приоритетной задачей для всех трех категорий предприятий, в наибольшей степени ориентированы кризисные фирмы. При этом, стремясь максимизировать продажи, кризисные предприятия (особенно крупные и средние) склонны использовать полученную выручку на покрытие издержек производства, в частности, для поддержания стабильного уровня доходов работников и стабилизации занятости. В то же время стабильные и успешно развивающиеся предприятия максимизацию продаж связывают с задачей увеличения прибыли и последующим направлением ее на цели развития, в частности на развитие технологий.

Тем не менее, ни одно из успешно функционирующих предприятий не ставит перед собой задач диверсификации деятельности и экспансии на внешних рынках. Складывается впечатление, что у их руководителей сложилось устойчивое мнение о том, что выход на рынок с новой продукцией, не соответствующей специализации предприятия (особенно на внешний рынок), сопряжен с большими расходами и высоким риском понести убытки при попытках занятия новых рыночных ниш. В их стратегии превалирует стремление сконцентрироваться на выпуске традиционной продукции, обеспечивающей относительно стабильное положение или успешное развитие, и увеличить, последовательно развивая технологию производства, свою долю на рынке.

1.1.3. Ключевые проблемы развития предприятий

Распределение ответов руководителей производственных предприятий на вопрос о факторах, в наибольшей мере препятствующих реализации основных целей приведено на Рис. 1.3.

Анализ указанных проблем показал, что безусловно главным препятствием (на него указывают более 63% опрошенных) является низкая платежеспособность основных потребителей. Характерно, что по данным опроса, острота этой проблемы не имеет статистически значимой зависимости от размеров бизнеса. Ее отмечают около 66% малых предприятий и примерно 61% средних/крупных предприятий. Не выявлено зависимости высокого рейтинга этой проблемы и от состояния предприятий - ей принадлежит в этом рейтинге первое место и у благополучных предприятий, и у предприятий с удовлетворительным состоянием. Лишь для кризисных предприятий эта проблема занимает второе место, на первом - более острая для них проблема нехватки денежных оборотных средств.
Рисунок 1.3

Именно в основном благодаря тому, что более двух третей руководителей кризисных предприятий считают своей главной проблемой недостаток денежных оборотных средств, она занимает в общем распределении второе место по степени остроты. Для удовлетворительных и благополучных предприятий она куда менее значима (примерно 37% и 33% соответственно). Существенно различается значимость этой проблемы и в зависимости от размера предприятий. Так, если в категории крупных и средних предприятий на нее указывают 58% респондентов, то в категории малых - только 29%. Другими словами, от недостатка денежных оборотных средств в наибольшей степени страдают кризисные средние и крупные предприятия, а в наименьшей степени она характерна для малых благополучных предприятий. 

На третье место руководители предприятий поставили высокие федеральные налоги. В этом нет ничего удивительного с учетом того, что недостаток денежных оборотных средств руководители большинства предприятий связывают в первую очередь именно с высокими федеральными налогами. В отличие от других, оценки этого фактора равномерно распределены как по категориям масштаба, так и степени благополучия предприятий. Этот равномерный результат опроса говорит, вероятно, о недостаточной эффективности широко применяемой федеральными властями политики селективной поддержки методом налоговых льгот, в частности, малого бизнеса.

Высокая значимость трех указанных проблем для развития предприятий достаточно очевидна. Значительно более интересные выводы можно сделать при анализе перечня малозначимых для предприятий проблем. 

Практически никто из опрошенных (исключение составляет одно предприятие из выборки) не отметил в качестве одной из проблем давление обладателей крупных пакетов акций и наличие противоречий с ним - будь то государство или частный собственник. Это - настораживающий с точки зрения развития предпринимательства факт, так как он указывает на то, что в результате приватизации не был сформирован сторонний собственник, заинтересованный в реструктуризации предприятий и повышении эффективности их работы при помощи радикальных методов (смена управленческого персонала, увольнение работников, закрытие неэффективных производств и т.д.).

Крайне низкий рейтинг получили и условия аренды помещений (на нее также указывает только одно предприятие в выборке). Вероятно, сокращение производства, особенно на средних и крупных предприятиях, привело к превышению предложения производственных площадей для размещения вновь создающихся частных производств над спросом на них.

Отрадным фактом является низкий рейтинг трудностей со снабжением. О них упомянули два малых и одно среднее предприятие - всего менее 3% выборки. Такая ситуация указывает на явно положительные сдвиги на рынке сырья, материалов и комплектующих, создающих благоприятные условия для развития частных производств.

Следует также обратить внимание на факторы, рейтинг которых сильно различается по различным группам предприятий. Мы уже отмечали существенные различия между группой малых и средних/крупных предприятий в их отношении к недостатку денежных оборотных средств. Хотелось бы также обратить внимание и на их дифференциацию по отношению к нестабильности законодательства и регулирования, Как препятствие, ее воспринимают около четверти малых предприятий, в то время как на крупных и средних эту проблему выделяют лишь примерно 7% респондентов. На основе таких наблюдений можно сделать вывод, что нормотворчество в области регулирования деятельности малых предприятий носит менее системный характер, чем для предприятий крупной и средней промышленности и не ведет к действенной государственной поддержке предприятий этой категории. 

Анализ показывает устойчивую тенденцию существенного уменьшения отрицательной значимости снижения спроса на производимую продукцию по мере перехода от группы кризисных предприятий к благополучным. На этот фактор указали 39% кризисных предприятий, 27% из удовлетворительной группы и 12,5% благополучных предприятий. Факт этот не является неожиданным и в значительной мере определяет распределение предприятий по указанным целевым группам. 

Интересна и взаимосвязь таких факторов, как дефицит финансовых средств на развитие предприятия и недостаток денежных оборотных средств (см. Табл. 1.4).

Таблица 1.4

Препятствия на пути развития бизнеса 

(распределение по типам предприятий, в %)


Кризисные предприятия
Удовлетвори-тельные

предприятия
Благополучные предприятия

Дефицит финансовых средств на развитие предприятия
16,1
20,4
41,7

Недостаток денежных оборотных средств 
67,7
36,7
33,3

Из таблицы, также как и из проведенного ранее анализа основных задач развития, следует, что по мере улучшения состояния предприятий, их во все большей мере начинают интересовать проблемы развития и в меньшей степени - текущие финансовые трудности. И наоборот, главной проблемой кризисных предприятий является изыскание средств для поддержания текущей производственной деятель​ности, при этом перспективные задачи развития уходят на второй план. 

1.1.4. Общая характеристика производственной базы

Проведенный анализ результатов анкетирования руководителей предприятий (пилотная выборка) показал, что основной вклад в реальную стоимость бизнеса производственных предприятий вносят их материальные активы.

Подавляющее большинство руководителей предприятий на первое место по вкладу в реальную стоимость предприятий поставили здания и сооружения. На втором месте, правда, при существенно меньшем вкладе - производственное оборудование. Необходимо отметить, что на третьем месте, по оценкам руководителей предприятий, стоит такой вид нематериальных активов, как лицензии на определенные виды деятельности. Столь высокая оценка косвенно свидетельствует о множестве бюрократических преград на пути формирования и развития частного бизнеса, когда получение прав на занятие той или иной деятельностью сопряжено с высокими затратами и организационными сложностями.

Весьма невысоким представляется вклад в стоимость предприятий передовых технологий и ноу-хау, что свидетельствует об относительно низком технологическом уровне обследуемых предприятий. Низкое качество выпускаемой продукции приводит к незначительности вклада в стоимость бизнеса престижа торговой марки, репутации предприятия. Для стран с развитой рыночной экономикой характерна существенно большая роль данного вида нематериальных активов в деятельности предприятий.

В связи с нормативно-законодательной неотрегулированностью вопроса о собственности предприятий на землю можно отметить низкий рейтинг данного вида материальных активов, что резко снижает потенциал его использования для привлечения долгосрочных заемных средств. Наиболее негативным представляется то обстоятельство, что на последнем месте по вкладу в стоимость предприятий находится такой вид нематериальных активов, как передовой менеджмент, хотя именно в период экономических реформ для предприятий очень важным становится квалифицированное управление их деятельностью.

На основе проведенного сравнительного анализа оценок вклада различных видов активов в стоимость предприятий для групп предприятий, различающихся по основной цели, и групп, различающихся по масштабам бизнеса, можно отметить две основные закономерности: во-первых, чем менее благополучно положение предприятия, тем меньший вклад в его реальную стоимость вносят все виды нематериальных активов, во-вторых, чем меньше масштабы бизнеса, тем больший вклад в его оценку вносит передовой менеджмент, использование современных технологий, репутация предприятия.

Наблюдаемый значительный разрыв в оценках вклада в стоимость предприятий зданий, сооружений, с одной стороны, и производственного оборудования, с другой стороны, в значительной мере определяется изношенностью станочного парка, применением устаревших технологий. Результаты анкетирования показали, что в среднем по обследуемой выборке предприятий около 48% оборудования прослужило более 15 лет.
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Рис.1.4. Средний возраст используемого оборудования

Сложилась такая ситуация, что, во-первых, основная часть оборудования устарела не только морально, но и физически, а, во-вторых, оно по большей части (около 90%) отечественного производства. Такие характеристики оборудования обусловливают высокую (по мировым меркам) ресурсоемкость основного производства. В наибольшей мере данное утверждение касается материалоемкости производства - почти 40% респондентов оценили этот показатель как высокий.

Отечественное промышленное производство характеризуется неудовлетворительными масштабами внедрения ресурсо- и энергосберегающих технологий, отставанием в организации безотходных производств, низкой эффективностью использования вторичного сырья и ресурсов. Проведенный анализ динамики изменений ресурсоемкости производства в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г. показал, что они минимальны - более 65% респондентов не отметили каких-либо изменений в ресурсоемкости производства. 

Более того, примерно 15% опрошенных руководителей предприятий отметили увеличение ресурсоемкости, ведущее к росту производст​венных издержек и себестоимости продукции, усилению зависимости от ценовой политики поставщиков материалов, сырья, комплектующих. Низкая эффективность использования материально-технических и энергетических ресурсов становится основной проблемой на пути обеспечения ценовой конкурентоспособности российской продукции на внешнем рынке.
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Рис. 1.5. Изменение ресурсоемкости основного производства 
в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г.

Ключевым направлением в снижении ресурсоемкости является разработка и применение передовых технологий, однако из-за сложного финансового положения предприятий и без того невысокие расходы на НИОКР продолжают сокращаться. 

Свыше 30% респондентов отметили снижение или резкое снижение расходов на НИОКР в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г. Несколько более позитивная динамика в финансировании НИОКР характерна лишь для малых предприятий.
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Рис. 1.6. Изменение уровня расходов на проведение НИОКР 

в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г.

Высокая ресурсоемкость производства приводит к обострению проблемы обеспечения производства материальными ресурсами, особенно в условиях сближения внутренних и мировых цен на сырье и материалы. Проведенный анализ обеспеченности ресурсами текущего производства показал, что руководителями предприятий наиболее остро ощущается нехватка денежных оборотных средств, на втором месте - недостаток сырья, материалов и комплектующих, на третьем - нехватка производственного оборудования.
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Рис. 1.7. Обеспеченность ресурсами основного производства

при существующем объеме платежеспособного спроса

Более половины руководителей предприятий отмечают дефицит материальных ресурсов, что не удивительно ввиду отсутствия заметных результатов в снижении ресурсоемкости производства. Почти 30% респондентов считают недостаточной обеспеченность своих предприятий необходимым оборудованием. Таким образом, для значительной доли обследуемых предприятий характерен недостаток материальных оборотных средств, основных фондов даже для удовлетворения существующего платежеспособного спроса, не говоря уже о перспективах расширения производства.

1.2  Сбыт: основные проблемы

1.2.1.Общая характеристика

Данные проведенных опросов свидетельствуют о том, что проблема сбыта продукции стала в настоящее время крайне актуальной для предприятий. Как уже отмечалось, максимизация продаж получила максимальный рейтинг среди главных задач деятельности предприятий. На необходимость ее решения в опросе 1996 г. указали почти 70% респондентов. 

Основным фактором, затрудняющим процесс устойчивого сбыта, является общее снижение спроса на многие виды промышленной продукции. Почти половина руководителей отметили снижение спроса на производимую продукцию и лишь примерно 20% респондентов указали на его увеличение в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г. В то же время можно отметить лучшие показатели малых предприятий, которые более мобильны и способны сориентироваться на существующие рыночные ниши. 
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Рис. 1.8 Изменение спроса на продукцию на внутреннем рынке в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г.

Спросовые ограничения руководители предприятий связывают, в первую очередь, с низкой платежеспособностью потребителей.
Директор крупного энергетического предприятия из Иркутска в ходе проведения интервью отметил: «Чуть ли не единственная платежеспособная отрасль промышленности - алюминиевая. Благодаря нам (речь идет о низких ценах на электроэнергию - прим. ред.), она имеет большие прибыли, им удается держать конкуренцию на внешнем рынке. Поэтому отрасль исправно платит нам деньги. Есть еще одно предприятие, которое, используя ситуацию, успешно конкурирует - Ангарская нефтехимическая компания. Она тоже с нами регулярно рассчитывается, но только не деньгами, а ресурсами. Все остальные - из-за сложностей на рынке их продукции практически неплатежеспособны». 

По данным обследований по выборке лаборатории конъюнктурных опросов ИЭППП, в отраслевом разрезе неплатежеспособность потребителя сильнее всего «давит» на предприятия химии и нефтехимии, машиностроения и металлообработки. 

Снижение спроса на промышленную продукцию непосредственно сказалось на изменении натуральных объемов производства.


[image: image8.wmf]Количество респондентов - 97

16,5

32

19,6

24,7

7,2

0

5

10

15

20

25

30

35

значительное

уменьшение

(ухудшение)

уменьшение

(ухудшение)

без

существенных

изменений

увеличение

(улучшение)

значительное

увеличение

(улучшение)

Доля от числа респондентов  в %


Рис. 1.9. Изменение объемов производства продукции в натуральном выражении в 1995 г. по сравнению с 1994 г.

Менее трети руководителей предприятий отметили рост натурального объема производства, в то время как почти 50% респондентов отметили его снижение. 

Судя по данным опроса 1997 г., повышению значимости проблемы сбыта, наряду с низким уровнем платежеспособного спроса, являющегося следствием кризисных явлений в российской экономике, способствуют еще два важных обстоятельства. 
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Рис. 1.10. Изменение объемов производства в 1996 г. 

по сравнению с 1995 г.

Во-первых, в структуре дохода 96% предприятий итоговой выборки продажа собственной продукции превалирует над всеми остальными источниками, и все без исключения предприятия включили ее в число трех главных источников дохода. Таким образом, доход предприятий формируется почти полностью на основе продажи собственной продукции. Производственным предприятиям перестали приносить доход такие использовавшиеся ими ранее в целях стабилизации положения на начальных этапах перехода к рыночным отношениям источники, как реализация материальных запасов, которые сохранялись со времен планируемого распределения ресурсов, продажа неиспользуемого оборудования, сдача в аренду помещений и др.

Во-вторых, выручка от реализации теперь практически полностью зависит от объема производства. Подтверждением этого является высокая корреляция показателей динамики изменения объемов производства в натуральном выражении и выручки от реализации собственной продукции (Рис. 1.10).

Таким образом, натуральный объем сбыта произведенной продукции становится основополагающим фактором состояния и развития производственных предприятий.
Результаты обследования показали, что спросовые ограничения на производимую продукцию по-разному влияют на различные категории предприятий. Так, если в группе благополучных предприятий спрос в 1996г. уменьшился менее, чем для 10% респондентов, то в кризисной группе уменьшение спроса отметили почти 87% предприятий (Рис. 1.11.).
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Рис. 1.11 Изменение уровня диверсифицированности 
производства в 1995 г. по сравнению с 1994 г.

При сравнении динамики спроса по группам в зависимости от масштаба предприятия не отмечается столь существенной разницы в ее оценках, как по группам состояния, однако можно отметить, что для крупных и средних предприятий спросовые ограничения примерно в два раза весомее, чем для малых. Таким образом, полученные данные свидетельствуют, что малые и/или благополучные предприятия в целом удерживают ранее освоенные рыночные ниши, находят и занимают новые ниши на рынке, оставляя тем самым все меньше рыночного пространства для кризисных предприятий. 

Нужно отметить, что в обследованиях по выборке лаборатории конъюнктурных опросов ИЭППП (1996 г.) встречались и примеры пассивной позиции по отношению к кризису сбыта своей продукции, ожидания помощи «сверху».

Так, руководитель льноперерабатывающего предприятия, остановившего производство на момент опроса, в качестве причин плачевного состояния своего предприятия одновременно указывал и на отсутствие сырья, и на отсутствие сбыта. При этом в качестве предпринятых им для исправления ситуации шагов он называл обращение за помощью во всевозможные властные инстанции. Кстати, эти обращения не были лишены оснований: действительно, существует государственная программа возрождения производства льна. Другое дело, что денег из этой программы так и не поступило, что грамотный директор легко мог предугадать заранее. А руководитель торфодобывающего предприятия рассчитывал, что поправить дела со сбытом помогут субсидии из местного бюджета его потребителям - сельскохозяйственным предприятиям. Были и другие, менее красочные примеры пассивной сбытовой политики, ожиданий помощи «сверху», непонимания разницы между платежеспособным спросом и потребностями, но не так много. 

Напротив, в современной ситуации благополучные предприятия, как правило, вырабатывают и реализуют активную сбытовую политику. Появление элементов сбытовой политики наблюдается и у предприятий из целевых групп «выживание» и «стабилизация». Сбытовые ограничения заставляют руководителей предприятий все активней совершенствовать производственную деятельность, изменять ассортимент и ценовую политику, работать с учетом усиливающейся конкуренции.

Одним из важных направлений в расширении сбыта является диверсификация производства. Однако большинство руководителей предприятий (около 60%) не отметило существенных изменений в этой области в течение 1995 г. В то же время, по крайней мере, 30% респондентов отметили рост диверсифицированности производства.

Результаты анализа рынков сбыта продукции в 1995 г. представлены на Рис. 1.12. Приведенные данные свидетельствуют о том, что предприятия работают, в основном, на местных рынках. Одним из факторов регионализации рынков сбыта является существенный рост транспортных тарифов. Примерно треть производимой продукции реализуется за пределами своего региона, причем лишь 5-6% поступает на внешний рынок.
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Рис. 1.12. Структура рынка сбыта продукции производственных предприятий в 1995 г.
Анализ структуры рынков сбыта продукции в 1996 г. также показывает, что производственные предприятия работают в основном на местный рынок. Только около трети производимой продукции продается в других областях России. Экспортная же продукция в среднем по выборке (включая экспорт в страны СНГ и Прибалтику) составляет не более, чем 4% производства. 

Таким образом, основным резервом расширения объемов сбыта является экспорт продукции. Поэтому этот вопрос заслуживает несколько более подробного рассмотрения, представляется важным изучение той части предприятий из выборки, которые производили экспортную продукцию. Экспортную продукцию производят 25 из опрошенных предприятий, из них для стран Дальнего Зарубежья - 12, среди которых лишь два малых. В условиях сокращения госзаказов, отсутствия бюджетного финансирования эти предприятия переориентировались на производство продукции, имеющей спрос на внешнем рынке. 

По отраслевой принадлежности основная часть предприятий, производящих экспортную продукцию, относится к черной металлургии, химической промышленности и машиностроению. Лишь одно из предприятий работает в легкой промышленности (производство кожгалантереи), однако доля его экспорта составляет лишь сотую часть выпускаемой продукции, тогда как металлургические производства Тульской области экспортируют до 70-75% от общего объема производства. 

Экспортную продукцию выпускают преимущественно крупные предприятия из трех обследуемых регионов, например, «Тулачермет» с дочерними предприятиями, «Ижпласт» из Удмуртии, «Ангарскхимпром» и несколько иркутских предприятий тяжелого машиностроения, работавших и ранее на внешнем рынке. Но следует выделить вновь образованные производства, которые в условиях конкуренции, в том числе с зарубежными аналогами, нашли свою нишу на внешнем рынке и успешно развиваются в текущей ситуации. Среди них малое предприятие в Тульской области, на котором используется инновационная технология двойного назначения, разработанная в оборонном комплексе. На ее основе производятся радиолокационные уровнемеры для химической, нефтехимической и других отраслей промышленности. Созданное в 1992 г. предприятие 6% продукции производит на экспорт.

Таким образом, данные опроса показывают, что расширение российского экспорта происходит не только за счет продажи сырьевых ресурсов, а дополняется такой продукцией, как пластмассы и синтетические волокна, другие химические товары, приборы, электрооборудование, тепло- и электрооборудование (бойлеры, турбины) и т.д. Хотя количественные показатели экспорта производственной продукции еще невелики, но обозначившиеся тенденции в динамике российского экспорта могут сформировать благоприятные перспективы для опрашиваемых предприятий. При условии улучшения качества продукции выход на мировые рынки весьма вероятен, но проблемы эффективного маркетинга на внешних рынках остаются пока «узким местом» для российских производителей.

1.2.2. Схемы сбыта продукции

Распространенность использования различных схем сбыта промышленной продукции обследуемых предприятий иллюстрируют данные, приведенные на Рис. 1.13.

Из диаграммы видно, что рыночные методы и стандарты в сбытовой сфере получают все большее распространение. За последние годы возникли новые схемы сбыта: реализация продукции через собственную дилерскую сеть и свои фирменные магазины, через систему мелкой и средней оптовой торговли, а также крупных оптовых покупателей-посредников. Тем не менее поставки под заказ, осуществляемые в рамках прямых хозяйственных связей в 1995 г. составляли примерно половину продаж. Второй по значимости схемой сбыта произведенной продукции была продажа мелким и средним оптовым покупателям.

Работа с крупными оптовыми покупателями-посредниками характерна только для средних и крупных предприятий, но даже для крупного бизнеса доля сбыта через крупных оптовых покупателей не превышает 16%. Таким образом, доля сбыта продукции через оптовых посредников (мелких, средних, крупных) не превышает в среднем по выборке 40%.
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Рис. 1.13 Использование различных схем сбыта продукции 

в 1995 г.

По данным обследования 1997 г., преимущественная ориентация на поставки под заказ укрепилась (в среднем превысив 60%), что свидетельствует о постепенной реконструкции и создании в промышленности системы прямых хозяйственных связей и технологических цепочек, нарушенных на первом этапе экономических реформ. В большей степени такой схемой сбыта пользуются малые предприятия, которые реализуют по прямым поставкам более 80% своей продукции. У крупных предприятий доля продукции, произведенной по прямым заказам, составляет примерно 45%, для них в большей степени, чем для малых предприятий, доступны такие схемы сбыта, как создание собственной дилерской сети и организация собственного магазина (16%), а также работа с крупными оптовиками (16%). В целом крупные и средние предприятия своими силами (договора прямых поставок, собственная дилерская сеть, свой магазин) реализуют более 60% производимой продукции. Соответственно примерно 40% реализуется через внешних посредников. А тот факт, что малые предприятия практически не используют для сбыта систему мелкой и средней оптовой торговли ( через нее сбывается только 3% произведенной ими продукции) свидетельствует о том, что эта система не получила еще должного развития.

В целом по итоговой выборке основными потребителями продукции обследованных предприятий выступают в основном (более 80% продукции) другие предприятия и частные лица, госзаказ составляет лишь шестую часть объема выпускаемой продукции. Однако данные по некоторым благополучным предприятиям говорят о практически полной их ориентации на выполнение госзаказов, которые достигают 100% производимой продукции. Таким образом, в современных условиях госзаказ продолжается оставаться важным фактором государственной поддержки предприятий, а практика его размещения - инструментом структурной политики федеральных и региональных органов власти. 

1.2.3. Конкурентная борьба на российском рынке

Конкуренция на российских рынках сбыта начала развиваться сравнительно недавно. В бывшем СССР стабильное положение предприятий, постоянство спроса на товары и централизованное распределение дефицитных комплектующих и сырья исключали сам факт соперничества предприятий на рынке продаж. В настоящее время между отечественными производителями развернулась острая конкурентная борьба. Кроме того, в последние годы руководители предприятий столкнулись с большими объемами импорта товаров, как правило более дешевых и качественных, которые стали вытеснять продукцию отечественных производителей.
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Рис. 1.14. Динамика уровня конкуренции на российском рынке в 1995 г. по сравнению с уровнем 1994 г.

Следует выделить доминирующую тенденцию к росту уровня конкуренции на российском рынке, которая, согласно оценкам 50% респондентов в 1995 г. усилилась, в то время как лишь 5% руководителей предприятий отметили ослабление конкуренции (Рис. 1.14)

Необходимо отметить, что для крупных предприятий конкурентная среда оказалась наиболее «жесткой» - более 60% руководителей этих предприятий указали на усиление конкурентной борьбы на внутреннем рынке. По данным выборки лаборатории конъюнктурных опросов ИЭППП (1996 г.), на рост конкуренции указал несколько меньший процент респондентов, но порядок цифр остается примерно тем же, что позволяет говорить о распространенности данной тенденции. При этом следует отметить, что острота конкурентной борьбы неодинакова для различных отраслей. Отраслевые различия в динамике конкуренции иллюстрирует Табл. 1.5. 

Таблица 1.5

Изменение уровня конкуренции в зависимости от отраслевой 

принадлежности предприятий (в %)


Конкуренция


Возросла
Не

изменилась
Снизилась
Нет

конкуренции

1) Производители потребительских товаров

Конкуренция с другими российскими предприятиями
44,4
31,1
5,9
3,0

Конкуренция с предприятиями ближнего зарубежья
19,3
24,4
3,7
25,2

Конкуренция с предприятиями дальнего зарубежья
29,6
15,6
3,0
22,2

2) Производители инвестиционных товаров

Конкуренция с другими 

российскими предприятиями
35,6
37,6
8,1
6,0

Конкуренция с предприятиями ближнего зарубежья
22,2
32,9
10,7
18,8

Конкуренция с предприятиями дальнего зарубежья
23,5
28,2
6,0
20,8

3) Производители промежуточных продуктов

Конкуренция с другими 

российскими предприятиями
33,6
34,3
5,2
10,5

Конкуренция с предприятиями ближнего зарубежья
13,4
23,8
5,2
29,1

Конкуренция с предприятиями дальнего зарубежья
23,9
18,7
2,4
25,4

Тем не менее, 40% респондентов испытывают трудности с максимизацией продаж прежде всего из-за недостаточного качества товара, уступающего существующим аналогам. На сегодняшний день стремление руководителей предприятий к максимизации продаж и прибыли на фоне применения несовременных технологий и изношенного производственного оборудования представляется внутренне противоречивым. 

В Табл. 1.6 представлены оценки конкурентоспособности производимой на предприятиях-респондентах продукции (по данным опроса 1996 г.). Поскольку речь идет о конкурентоспособности на основных рынках продукции, то с учетом незначительности экспорта для большинства предприятий представленные данные можно связывать, прежде всего, с положением на внутреннем рынке. Главное, что можно отметить - это, как представляется, неоправданно завышенные оценки конкурентоспособности производимой продукции (по-видимому здесь проявилось определенное самомнение руководителей предприятий, а может быть и недооценка реалий рынка), второе - это заметно более низкий «запас прочности» обследуемых предприятий по возможностям ценовой конкуренции по сравнению с конкуренцией по качеству.

Таблица 1.6

Конкурентоспособность продукции на товарных рынках (в %)

Конкурентоспособность продукции на основных рынках сбыта
Низкая
Умеренная
Высокая

По цене
11
77
11

По качеству
3
79
17

Основные направления конкурентной борьбы подчинены тактическим целям выживания предприятий. Наиболее активно и динамично сбытовая политика предприятий проявляется в определении цен на выпускаемую продукцию (Рис. 1.15). Наиболее распространенными можно считать два принципа ее установления: возмещение производственных издержек (58% респондентов) и получение прибыли в объеме, необходимом для пополнения оборотных средств (51% респондентов). Таким образом, большая часть руководителей вынуждена ориентироваться при определении цен на сохранение текущего производства без создания базы для его развития.

Треть руководителей предприятий при установлении цен в качестве одного из основных исходных условий принимают в расчет цены аналогов, то есть для этой группы действие рыночных условий сбыта уже трансформировалось в проводимую ценовую политику. Почти четверть руководителей предприятий в целях увеличения оборота руководствуется еще более жестким принципом и старается устанавливать цены более низкими, чем у конкурентов.

Значительная часть предприятий (20%) придерживается принципов гибкого установления цены в зависимости от доходов покупателя и, тем самым, эти предприятия в наибольшей мере ориентированы на существующий платежеспособный спрос, хотя при этом возникает ценовая дискриминация покупателей. Необходимо отметить как положительный момент, что доля респондентов, рассчитывающих на увеличение выручки за счет продажи продукции по максимально возможной цене, мала и не превышает 5%.
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Рис.1.15. Основные принципы определения цены на продукцию

Принципы определения цены на продукцию непосредственно существенно дифференцируются в зависимости от текущего состояния предприятия и его целевых установок (Табл. 1.7).

Для подавляющего большинства руководителей кризисных предприятий наиболее важным при определении цены является возмещение издержек производства, что может лишь продлить их «агонию». В то же время большинство руководителей благополучных предприятий в качестве основного принципа определения цены на продукцию выделили получение прибыли для пополнения оборотных средств. При этом благополучные предприятия в большей степени по сравнению с кризисными ориентированы на учет конъюнктуры рынка.

Необходимо учитывать, что руководители предприятий ввиду нехватки финансовых средств на развитие производства весьма ограничены в выборе конкретных мер. В частности, такое принципиально важное для многих из обследованных предприятий направление, как перепро​фи​лирование производства, было отмечено менее, чем 5% респондентов.

Таблица 1.7

Основные принципы определения цены на продукцию 
в рамках целевых групп предприятий (в %)


Целевые группы предприятий

Основные принципы
Выживание
Стабилизация
Развитие

Возмещение издержек 

производства
83%
58%
35%

Получение прибыли в объеме, необходимом для пополнения оборотных средств
43%
52%
54%

Ориентация на цены аналогов
26%
33%
35%

Продать дешевле конкурентов
21%
27%
23%

Ориентация на уровень 

доходов покупателей
0%
25%
23%

Продать дороже
4%
0%
11%

Чаще всего (более 70% респондентов) предпринимаются меры, направленные на расширение ассортимента продукции и занятие высокодоходных рыночных ниш. От 40% до 50% респондентов полагают, что не исчерпаны возможности рынка сбыта традиционной продукции и важен поиск новых каналов и схем сбыта. Положительным сдвигом представляется наличие значительного круга руководителей предприятий, осознающих важность таких мер по повышению конкурентоспособности как использование рекламы и оказание дополнительных услуг (около 20% респондентов). 

В целях организации рекламы продукции и самого предприятия, рекламные кампании проводятся почти всеми предприятиями, причем на 60% предприятий эпизодически, а на 18% - постоянно при наличии специального отдела по рекламе. Представляет интерес наметившаяся тенденция к развитию сотрудничества промышленных предприятий с рекламными агентствами - 15% предприятий для проведения рекламы пользуются услугами профессионалов.

Помимо рекламы товара, заметная часть предприятий (около 15%) осознали важность оказания дополнительных услуг покупателям, которые могут стать достаточно эффективным инструментом в конкурентной борьбе и формировании круга постоянных клиентов. Ответы о видах дополнительных услуг при реализации товара распределились в группе таких предприятий следующим образом: большинство (44%) практикуют продажу в рассрочку, что позволяет несколько демпфировать влияние снижения текущего платежеспособного спроса - это наиболее важно для тех предприятий, которые производят малосерийную продукцию; 17% респондентов предоставляют гарантию в пределах 1 года, до 20% – более 1 года (что существенно в условиях восприятия большинством населения отечественной продукции как малонадежной); 23% осуществляют бесплатную доставку. 

От 80% до 90% ответов содержали указание на важность проведения маркетинговых исследований и наличия специалистов по маркетингу и рекламе на предприятиях. 25% руководителей отметили, что на их предприятиях имеется специальная служба маркетинга. Даже эпизодическое проведение подобных исследований свидетельствует о понимании руководителями предприятия необходимости ориентироваться на вкусы и желания потребителей и сложившуюся рыночную ситуацию при формировании структуры производства, проведении диверсификации производства, расширении ассортимента товаров и их внедрении на рынок. В то же время пока невелико число руководителей, осознавших, что качественные маркетинговые исследования могут быть проведены, как правило, не собственными силами, а с использованием услуг специализирующихся на этом организаций.

Таблица 1.8

Основные меры, планируемые для повышения 

конкурентоспособности предприятия и выпускаемой продукции 
(1996 г., в %)


Масштабы бизнеса

Основные меры
Малый
Средний
Крупный

Смена профиля деятельности
5%
3%
4%

Расширение (изменение) ассортимента выпуска
73%
78%
67%

Концентрация на выпуске товаров, приносящих максимальную прибыль
36%
19%
17%

Сдерживание отпускных цен на 

продукцию
32%
39%
54%

Предоставление дополнительных услуг покупателям
32%
14%
4%

Использование рекламы
18%
20%
25%

Поиск новых каналов и схем сбыта
64%
42%
50%

Поиск новых рынков сбыта для 

традиционной продукции
27%
44%
42%

Наиболее четко прослеживается зависимость структуры планируемых руководителями предприятий мер по повышению конкурентоспособности от масштабов бизнеса (Табл. 1.8).

Во-первых, чем крупнее предприятие, тем более значимой для него становится задача сдерживания отпускных цен для обеспечения устойчивого сбыта продукции. Это связано с тем, что наиболее высокая рентабельность производства достигается, как правило, на малых предприятиях ввиду их необремененности малоиспользуемыми активами, соответственно, эти предприятий имеют более высокий «запас прочности» по ценовой конкуренции в сравнении с крупными фирмами. Во-вторых, если для руководителей крупных предприятий более значимыми представляются меры по организации рекламы предприятий и его продукции, то руководители малых предприятий больше ориентируются на предоставление дополнительных услуг покупателям. В-третьих, ввиду своей высокой мобильности малые предприятий могут более эффективно концентрироваться на выпуске высокодоходной продукции, в то же время подобные меры для крупных предприятий изначально менее результативны. В целом, если для небольших предприятий в большей мере характерны превентивные (активные) меры по повышению конкурентоспособности, то руководители крупных предприятий ориентируются в основном на те мероприятия, которые носят вынужденный (запаздывающий) характер.

Данные, полученные в ходе анкетирования предприятий по выборке РЭБ (1996 г.), позволяют оценить структуру мер по повышению конкурентоспособности продукции в отраслевом разрезе (Табл. 1.9).

Отраден тот факт, что весьма небольшое количество предприятий рассчитывали при решении сбытовых проблем не на свои собственные силы, а на помощь государства. Только 5% предприятий по всей выборке РЭБ пытались получить государственные и муниципальные заказы. Нам представляется, что этот уровень не превышает того уровня госзаказов, который будут существовать в любом государстве и при любых условиях. Отраслевой разрез этого показателя не открывает ничего удивительного: среди надеющихся на госзаказы существенно больше производителей инвестиционной и промежуточной продукции (соответственно 7 и 6 %), чем среди производителей потребительских товаров (2%).

Анализ данных итоговой выборки свидетельствует о том, что в условиях переходной экономики России конкуренция постепенно переходит из конкуренции за право производить товар (в условиях плановой экономики) в конкуренцию за потребителя, устойчивый сбыт и становится одним из важных факторов развития предприятий.

Таблица 1.9

Основные меры, предпринимавшиеся в 1995 г. для улучшения сбыта продукции (в %)


Все
В том числе по отраслям,

производящим

Меры
пред-

приятия
Потреби-тельские товары
Инвести-ционные товары
Проме-

жуточные

продукты

Смена профиля деятельности
6
3
13
4

Изменение ассортимента 

выпускаемой продукции
45
52
49
40

Сдерживание отпускных цен 

на продукцию
65
70
56
71

Использование рекламы
24
18
31
27

Работа с посредниками, дилерами
29
26
38
29

Выход на зарубежные рынки
5
5
7
4

Попытки добиться госзаказов, муниципальных заказов
5
2
7
6

На повышение уровня конкуренции на российском рынке в 1996 г. по сравнению с 1995 годом указали около половины руководителей предприятий (Рис. 1.16). 
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Рис. 1.16. Динамика уровня конкуренции на российском рынке 

в 1996 г. по сравнению с уровнем 1995 г.

Этот результат опроса частных производственных предприятий указывает на сохранение (по крайней мере в течение последних двух лет) устойчивой тенденции усиления конкурентной борьбы на российском рынке. Ослабление конкуренции отметили только два представителя из всей выборки, что, вероятно, следует трактовать как исключение из общего правила. Анализ профиля деятельности тех предприятий, которые отмечают увеличение или значительное увеличение конкуренции показывает, что эта тенденция характерна практически для всех отраслей производства. 

Несмотря на устойчивую динамику повышения конкуренции, ее уровень большинством предприятий пока оценивается как умеренный (Рис. 1.17). Хотя доля тех предприятий, которые оценили степень конкуренции как высокую и очень высокую (24%) составляет существенную часть панельной выборки.
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Рис.1.17. Оценка предприятиями степени конкуренции (1996 г.)

На высокий уровень конкуренции с другими производителями как на фактор, в наибольшей степени препятствующий реализации выбранной стратегии, указали только около 8% руководителей предприятий, сделав этот фактор одним из наименее значимых. Сочетание низкой значимости этого фактора среди препятствий в реализации стратегии с данными об устойчивом повышении уровня конкуренции указывает на либо на то, что большинством руководителей конкуренция уже воспринимается не как негативный фактор для развития бизнеса, а как неизбежный атрибут рыночной экономики, либо на то, что «вес» других факторов в глазах руководителей все еще существенно больше значимости фактора конкуренции, несмотря на рост последнего. 

Необходимо отметить, что проблема роста конкуренции несколько менее остро стоит перед малыми предприятиями - на ее увеличение или значительное увеличение указывают примерно 41% руководителей малого бизнеса и около 52% руководителей средних и крупных предприятий. Несмотря на то, что это различие не является существенным, логично предположить, что малые предприятия в силу своей более динамичной природы легче находят те рыночные ниши, где уровень конкуренции не столь высок.

Прослеживается четкая зависимость оценок изменения конкурентной среды от состояния предприятий. Если 62% благополучных предприятий не чувствуют существенных изменений конкурентной среды, то среди кризисных эта доля составляет лишь около 38%. На увеличение или значительное увеличение конкуренции указывают 54% кризисных предприятий, 48% предприятий с удовлетворительным состоянием и 38% благополучных предприятий.

Таким образом, среди частных производственных предприятий усиление конкуренции на российском рынке в наибольшей степени ощущают крупные и средние кризисные предприятия, в наименьшей - малые благополучные предприятия.

Мероприятия, планировавшиеся предприятиями в целях повышения конкурентоспособности, представлены на Рис. 1.18. Результаты опроса показывают, что наиболее популярными мерами являются расширение ассортимента и освоение новых видов продукции для занятия свободных рыночных ниш (50% и 39% соответственно). Относительно популярными мерами являются также поиск новых рынков сбыта для традиционной продукции (33%), поиск новых каналов и схем сбыта (30%). 

Комплексный анализ полученных ответов показывает, что при выборе стратегии повышения конкурентоспособности из двух ее возможных вариантов: выход на рынок с более привлекательной по цене и по качеству продукцией, чем у конкурентов; поиск рыночных ниш для традиционной и новой продукции, не обладающей ценовыми и качественными преимуществами - предприятия, как и прежде, более склонны ориентироваться на второй вариант. В пользу такого вывода говорит то, что такие меры повышения конкурентоспособности, как сдерживание отпускных цен на продукцию и концентрация ресурсов на выпуске товаров, приносящих максимальную прибыль, имеют сравнительно невысокий рейтинг - пятое и восьмое места соответственно. Лишь пятая часть опрошенных при установлении цены на продукцию старается сделать ее дешевле цены конкурентов.

Обращает на себя внимание тот факт, что, ориентируясь преимущественно на второй вариант стратегии конкурентной борьбы, предприятия еще не проводят последовательной и целенаправленной политики для его реализации.

Рис. 1.18. Мероприятия, планируемые для повышения конкурентоспособности производимой продукции и предприятия 
в целом (1996 г.)


В частности, такие меры, как реклама, оказание дополнительных услуг и сервисное послепродажное обслуживание, использование посредников (дилеров) не стали еще широко распространенными среди российских производителей, хотя как показали обследования, определенные положительные сдвиги в этой области есть. По данным опроса 1997 г., в структуре затрат на производство и реализацию продукции маркетинг и реклама в среднем составляют лишь немногим более 1%. Более половины предприятий проводят маркетинговые исследования лишь эпизодически, организацией рекламы на постоянной основе заняты лишь немногим более 11% предприятий. Представляется, что данное противоречие является следствием скорее дефицита финансовых средств, а не отсутствия понимания в необходимости улучшать эти виды деятельности. Об этом говорит хотя бы то, что спрос на специалистов по маркетингу и рекламе среди руководителей предприятий наиболее велик.
Углубленные интервью, проведенные как в первом, так и во втором опросе показали, что наиболее болезненно руководители производственных предприятий воспринимают необходимость конкуренции на российском рынке с товарами иностранного производства. Повсеместно высказываются жалобы на органы государственного управления федерального и местного уровня, которые слабо, с точки зрения предприятий, способствуют поддержке отечественных товаропроизводителей и защищают российский рынок от иностранных товаров. Эта позиция ярко проявилась и в ответах на вопросы анкеты. Так, с утверждением о том, что федеральные структуры способствуют созданию равных условий для конкуренции с зарубежными фирмами, согласны только 2% опрошенных. Усилия местных органов власти в этой области оцениваются немногим более высоко - примерно 8% руководителей чувствуют поддержку на местном рынке.

В процессе опроса была сделана попытка выявить конкурентоспособность отечественной продукции на зарубежных рынках. Однако практически никто из респондентов не ответил на вопрос об изменении спроса на продукцию предприятий на зарубежных рынках, что свидетельствует о том, что вопрос обеспечения конкурентоспособности на этих рынках предприятиями, вошедшими в панельную выборку, даже не рассматривается.

1.3  Снабжение: основные проблемы 

Проблема материально-технического обеспечения производства остается одной из ключевых для производственных предприятий. Это связано с тем, что основная часть затрат на производство продукции приходится на закупку сырья, материалов, комплектующих - их доля в себестоимости продукции обследованных предприятий в среднем превышает 40%. Материалоемкость производства остается высокой. Хотя трудности со снабжением занимают в перечне факторов, препятствующих развитию предприятий, одно из последних мест, а обеспеченность ресурсами в достаточном объеме отмечают более половины предприятий, следует обратить внимание на то, что около половины средних и крупных предприятий и около трети малых указывают на дефицит сырья, материалов и комплектующих для обеспечения производства (итоговая выборка).

Ситуация на внутреннем сырьевом рынке формируется под воздействием большого числа факторов. Это прежде всего отраслевая принадлежность, территориальный аспект. Актуальны проблемы монополизма поставщика, низкого качества российского сырья и неупорядоченности сырьевых цен. Сложившийся порядок платежей и ограниченность оборотного капитала также влияют на снабженческую политику предприятий. Немаловажны общее состояние товаропроводящей системы и механизм исполнения договорных обязательств. 

Широко распространено мнение о том, что снабжение из проблемы лимита фондов превратилось в проблему ограниченности финансов (оборотных средств). Большинство респондентов обследований по выборке РЭБ именно так оценивают существующую ситуацию на рынке сырья и материалов. Но есть исключения, когда узким местом производства является собственно сырьевая база. 

В такой ситуации оказались предприятия отраслей, где сырьевой кризис наступил в конце 80-х годов. Например, в швейной промышленности дефицит сырья возник из-за сокращения централизованных импортных поставок на ткацкие предприятия смол, пропиток и пр., обеспечивающих необходимое качество отечественных тканей. Разрыв технологических связей, который нельзя было компенсировать отечественными поставками из-за плохого качества, до сих пор не преодолен и даже усугубился, так как возможные поставщики с началом реформ оказались в ближнем зарубежье (Молдавия, Украина, Грузия). В итоге отечественные ткани определенного ассортимента (плащевая, прокладочная и пр.), необходимые для производства верхней одежды, стали неконкурентоспособными не только на внешнем, но и на внутреннем рынке, наводненном более качественными импортными товарами. В условиях спада платежеспособного спроса на продукцию швейной отрасли низкое качество отечественного сырья и материалов воспринимается как дефицит сырьевой базы.

Сырьевой кризис переживают и предприятия текстильной промышленности, перерабатывающие хлопок. На сегодня это сугубо импортное сырье, его поставки жестко контролируются, осложняются растущими транспортными и таможенными тарифами. Иными словами, развитие этих производств «держит снабжение» и на данном сырьевом рынке действуют не только финансовые, но и натуральные ограничители, стоит проблема поиска альтернативного сырья.

Есть проблемы с сырьем у предприятий, поставщики которых в стрем​лении повыгоднее продать переориентировались на экспорт продукции. Такая ситуация характерна для рынков металла и древесины. Причем за границу идут лучшие сорта, но подчас под видом сырья заниженного качества. На внутреннем рынке качество, например, сохранили лишь единичные производители, но их цены приблизились к мировым.

Дефицит сырья на внутреннем рынке «поворачивает» предприятия в сторону внешнего рынка, на котором, как известно, есть все и гарантированного качества. Но мировые цены пока «не по карману» большинству из них и возможность импортировать сырье «обставляется» соглашениями о совместном производстве, работе на давальчеcком сырье и пр. 

С распадом союзного государства проблемы снабжения осложнились, не все удалось решить и поныне. Как уже упоминалось, некоторые поставщики получили статус импортеров. В этом случае хозяйственные связи, кроме договоров поставки между непосредственно предприятиями, регулируются межправительственными соглашениями, таможенным законодательством, лицензионными правилами и т.п. Усложнение контактов с ближним зарубежьем в большинстве случаев подталкивает предприятия к поиску российского поставщика.

Анализ данных пилотного обследования, характеризующих территориальную структуру закупок сырья, материалов и комплектующих предприятиями, показал, что в целом ресурсный рынок весьма локален ( Рис. 1.19).
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Рис. 1.19. Закупки сырья, материалов и комплектующих 

на различных рынках в 1995 г.

Почти 40% закупок осуществляется предприятиями на местном рынке, 30% - в близлежащих областях. Усиление регионализации снабжения предприятий связано с действием ряда факторов. Во-первых, это высокие транспортные тарифы, во-вторых, одной из основных форм расчетов за материальные ресурсы выступает в настоящее время бартер, возможности применения которого вне близлежащих регионов ограничены. В странах ближнего и дальнего зарубежья в среднем предприятия приобретают не более 5% от всего закупаемого сырья, материалов и комплектующих. Незначительная доля импорта в материально-техническом снабжении предприятий при довольно частом наличии ценовых преимуществ обусловлена, как уже говорилось, высокими транспортными тарифами, а также несовершенством таможенных процедур. Но для ряда, прежде всего, средних предприятий становится выгодным работать с импортными комплектующими, закупаемыми через крупных оптовиков.

Директор относительно небольшого предприятия из Удмуртии рассказал об импортных поставках комплектующих следующее: «Элементная база сейчас дорогая, мы закупаем централизованно. Мы не можем покупать много запчастей, они нам в больших количествах не нужны, да и поставщики не будут работать с небольшими объемами. Поэтому наша материнская компания закупает все на всю республику, обеспечивая нас централизованно по заявкам. Это помогает решать проблему обеспечения оборотных средств: они вносят предоплату, а мы пользуемся. В зависимости от конъюнктуры некоторые запчасти (штучные и дорогостоящие, как кинескопы, например) мы иногда закупаем самостоятельно у поставщиков, иногда в Ижевске на рынке запчастей (им, в основном, пользуются частные мастера). Поставка запчастей для гарантийного и послегарантийного обслуживания импортной техники осуществляется материнской компанией через крупных московских оптовиков. У них же закупается для продажи теле- и видеоаппаратура. Поэтому цены на этот товар у нас такие же, что и в Москве. Как правило, работа с такими оптовиками выгоднее, чем попытки прямого выхода на зарубежные фирмы, поскольку их издержки ниже, чем если бы мы сами закупали технику (причина в том, что они работают через различные структуры, имеющие льготы по таможенным платежам, используют различные схемы СП и специфику таможенных отношений внутри СНГ, нам бы вся процедура растаможки стоила дороже). В противном случае, если по всем существующим правилам действовать, то цена товара после растаможки будет больше, чем сейчас в рознице».

Необходимо отметить, что наиболее локален ресурсный рынок малых предприятий - около 55% их закупок осуществляются на местном рынке, напротив, крупные предприятия в значительно большей степени связаны кооперационными связями с предприятиями, расположенными в удаленных областях России, а также в странах СНГ - лишь 27% закупок для нужд этих предприятий производится на местном рынке.

Анализ данных итоговой выборки по территориальному распределению рынков снабжения также свидетельствует об их локальности (Рис. 1.20), которая отмечалась и в первом (пилотном) опросе. Некоторое увеличение относительной доли ресурсов, закупаемых на местном рынке по сравнению с данными пилотного опроса, произошло, вероятно, за счет дополнения выборки малыми производственными предприятиями, которые в большей степени, чем крупные и средние предприятия ориентированы на местную сырьевую базу .
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Рис. 1.20 Структура закупок сырья, материалов и 

комплектующих на различных рынках в 1996 г.

В качестве основных проблем, связанных с поставками сырья, материалов, комплектующих, руководители предприятий, в первую очередь, выделяют следующие (пилотное обследование):

· необходимость большой предоплаты;

· высокие цены на материальные ресурсы;

· высокие транспортные тарифы.

Почти 70% респондентов отметили в качестве основной проблему большой предоплаты поставок. Она связана с тем, что в условиях кризиса неплатежей большинство предприятий стремится увеличить предоплату за свою продукцию при заключении договоров. Около 65% опрошенных руководителей предприятий как одну из главных проблем выделяют высокие цены на материальные ресурсы. Продукция значительного числа предприятий была конкурентоспособной по цене в основном за счет искусственно заниженных внутренних цен на материалы и сырье, однако в настоящее время в условиях динамичного приближения внутренних российских цен к мировому уровню, она потеряла это конкурентное преимущество. Все более значительный вклад в общие расходы по закупке материальных ресурсов вносят затраты на их доставку - свыше 50% респондентов указали на высокие транспортные тарифы в качестве одной из ключевых проблем в материально-техническом обеспечении предприятий.

Директор предприятия по выпуску строительных материалов охарактеризовал проблему роста транспортных тарифов следующим образом: «Сырьем для производства нашей продукции является базальтовая крошка - вулканическая порода. Раньше мы ее завозили из Украины, теперь мы ее получаем из Кемерово. Сырье у нас с учетом транспортных расходов постоянно дорожает. Цены на само сырье держатся уже достаточно давно на более или менее стабильном уровне, но транспортные тарифы регулярно растут. В связи с ростом цен на транспорт и энергоносителя мы вынуждены повышать цены на нашу продукцию. Практически мы увеличили цены на утеплитель в 1,5 раза за год». 

Довольно широкое распространение приобрели наличные расчеты с поставщиками сырья, материалов и комплектующих. Почти 20% респондентов отметили в качестве одной из существенных проблем в организации снабжения необходимость оплаты поставок наличными. Наиболее острой данная проблема является, с одной стороны, для кризисных предприятий (около 30% этих предприятий), а с другой – для малых предприятий (36%). Это связано, в основном, с известной поставщикам материальных ресурсов невысокой финансовой надежностью данных категорий покупателей. 

Кроме того, в ходе интервью некоторые руководители отметили такие проблемы как низкое качество сырья, материалов, которые можно приобрести в России, криминализация сферы снабжения.

Директор обувного предприятия в ходе беседы охарактеризовал проблемы с снабжением следующим образом: «Проблема состоит в том, что в этих регионах специфические требования по моделям и качеству. Для того, чтобы выпустить продукцию для них, мы должны поменять поставщиков (закупить более качественное сырье), на это нет оборотных средств. У кожевенников, например, двойные стандарты: на Запад они продают хорошее сырье (которое после покраски и обработки возвращается к нам втридорога), а нам - низкосортное (мы можем использовать из закупленного сырья только половину). Красители у нас также низкого качества, импортные - дорогие. Снабжение, как и сбыт, криминализовано. Поставщики тоже без оборотных средств. Поэтому часто за сырье требуются наличные».

Наряду с негативными моментами в снабжении предприятий можно отметить два позитивных момента. Во-первых, в условиях ограниченного платежеспособного спроса и, как следствие, усиления заинтересованности в надежных постоянных покупателях поставщики стали более обязательными и дисциплинированными в исполнении заключенных договоров - менее 10% респондентов отметили в качестве значимых проблем задержку сроков поставок и неисполнение заключенных договоров о поставке сырья, материалов и комплектующих. Во-вторых, проблема дефицитности определенных видов материальных ресурсов, наиболее значимая для предприятий в 1991-1992 гг., в настоящее время представляется несущественной - менее 5% опрошенных руководителей предприятий отметили проблему конкуренции с другими покупателями при приобретении материальных ресурсов. 

Состав основных проблем, связанных с материально-техническим обеспечением предприятий, по данным пилотного обследования, существенно дифференцирован по масштабам бизнеса (Табл. 1.10).

Таблица 1.10

Основные проблемы, связанные с поставками сырья, материалов, комплектующих, в зависимости от масштабов бизнеса (в %)


Масштабы бизнеса

Основные проблемы
Малый
Средний
Крупный

Неисполнение заключенных договоров
0
9
4

Задержка сроков поставок
14
7
4

Высокие транспортные тарифы
27
53
70

Потери (кражи) грузов при перевозке
5
0
0

Таможенные процедуры
5
17
22

Конкуренция со стороны аналогичных потребителей сырья
0
5
4

Высокие цены
55
60
87

Необходимость большой предоплаты
59
74
61

Необходимость оплаты наличными
36
16
17

Высокие цены на материальные ресурсы представляются одной из наиболее значимых проблем прежде всего руководителям крупных предприятий - на это указали 87% из них. Для малых предприятий более острой по сравнению с высокими ценами является проблема большой предоплаты. С одной стороны, по-видимому, большинство поставщиков невысоко оценивают надежность малых фирм и стремятся застраховаться от возможных рисков, а с другой стороны, именно малые предприятия стремятся в наибольшей мере минимизировать «неработающие» активы - авансы, запасы и т.п. Вероятно, по этой же причине, среди руководителей малых предприятий наиболее велика доля тех (14%), которые выделяют среди основных проблем задержку сроков поставок.

Наиболее критичной проблема высоких транспортных тарифов является для крупных предприятий, имеющих широкие кооперационные связи в России и странах СНГ - среди руководителей этих предприятий доля тех, которые отметили высокую стоимость доставки, достигает 70%. На несовершенство таможенных процедур указали в среднем по выборке около 15% респондентов, причем в основном из числа средних и больших предприятий, чей ресурсный рынок шире, чем у малых предприятий. В целом незначительность данной проблемы для большинства респондентов скорее связана с незначительностью импорта в структуре закупок.

В качестве первоочередных мер по решению задачи устойчивого материально-технического снабжения руководители предприятий в 1996 г. назвали поиск новых поставщиков и использование бартера для оплаты поставок. Какие-либо иные меры представляются руководителям существенно менее результативными (а, может быть, и просто неосуществимыми).

Почти 80% респондентов в качестве основного направления совершенствования материально-технического снабжения отметили поиск новых поставщиков. Таким образом, подавляющее большинство респондентов не удовлетворены сотрудничеством с имеющимися поставщиками. Сопоставимым по важности с данным направлением выступает использование бартера для оплаты поставок (69% респондентов), что обеспечивает двухстороннюю экономию дефицитных денежных оборотных средств.

Среди руководителей благополучных предприятий лишь 35% рассматривают использование бартера в качестве одной из основных мер по обеспечению устойчивого снабжения, в то же время, среди руководителей кризисных предприятий подавляющее большинство (свыше 80%) считают данную меру необходимой (Табл. 1.11).

Примерно четверть руководителей предприятий полагают, что одной из мер, стабилизирующих снабжение, является создание дополнительных запасов, что заметно меньше, чем 2-3 г. назад. В то же время для кризисных предприятий созданные ими ранее запасы были одним из существенных элементов материально-технического обеспечения вплоть до настоящего времени.

Например, директор сарапульского машиностроительного предприятия (Удмуртия) сказал: «Мы разработали и выпустили неплохие светильники, но чтобы расширить их выпуск, нам нужны оборотные средства, которых у нас нет. Если честно, то мы работали в последние годы только потому, что у нас были приличные запасы».

Таблица 1.11

Основные меры по обеспечению устойчивого материально-технического снабжения в рамках целевых групп предприятий 

( в %)


Целевые группы предприятий

Основные меры
Выживание
Стабилизация
Развитие

Поиск новых поставщиков
76
80
70

Создание дополнительных запасов
12
32
25

Использование бартера для оплаты поставок
82
78
35

Сокращение ассортимента, объема производства
12
10
0

Обращение к услугам 

посредников
35
26
15

Вложение средств в 

развитие предприятий-поставщиков
0
4
15

Обеспечение участия в управлении деятельностью поставщиков
0
6
20

Организация производства сырья, материалов, комплектующих на собственном предприятии
24
16
10

Около 25% респондентов обращаются к услугам посредников, причем данная мера наиболее популярна среди руководителей неблагополучных предприятий. Менее 10% респондентов в качестве возможной меры рассматривают сокращение ассортимента и объема выпуска, более того, даже среди руководителей кризисных предприятий доля респондентов, отметивших данное направление, не превышает 12%.

Существенное внимание руководители предприятий при решении задачи устойчивого снабжения уделяют организационным мерам, причем их спектр довольно широк - от организации производства необходимых материалов и комплектующих непосредственно на предприятии до вложения средств в развитие производства поставщиков. В зависимости от общего состояния предприятий заметно меняются акценты на тех или иных видах организационных мер, в частности, руководители кризисных предприятий исключительно ориентируются на организацию собственного производства материалов и комплектующих (24% от их числа), тогда как директора благополучных предприятий в большей мере связывают решение проблем материально-технического снабжения с собственным участием в управлении деятельностью поставщиков и созданием условий для их развития. 

Результаты итогового обследования рисуют примерно ту же картину. Структура мер по совершенствованию материально-технического снабжения претерпевает весьма несущественные изменения (Рис. 1.21, 1.22).

По данным панельной выборки, поиск новых способов бесперебойного обеспечения ресурсами в большей степени является заботой благополучных предприятий (83%), чем кризисных (63%). Существенно отличаются мнения руководителей о роли бартера: больше надежд на бесперебойное снабжение ресурсами таким путем возлагают кризисные или стабилизирующие свое положение предприятия (около 60-70%) и почти вполовину меньше - благополучные. Бартер в современных условиях частично обеспечивает обход финансовых проблем, смягчает нехватку оборотных средств. По заявлениям некоторых руководителей, при хорошо налаженных связях снабжение ресурсами даже из других регионов производится по договоренности ответственных лиц до поступления оплаты или предмета бартерной сделки.

Кризисные предприятия чаще (в 3-5 раз), чем остальные, изменяют ассортимент продукции, ресурсное обеспечение которой затруднено. Представляется показательным, что динамично развивающиеся предприятия не ставят производственную деятельность (изменение и сокращение ассортимента и объемов выпуска) в зависимость от снабжения. По рейтингу названные меры стоят на одном из последних мест. Благополучные производства находят выход из кризиса снабжения через такие рыночные формы взаимодействия, как обращение к услугам посредников, кооперация с предприятиями-поставщиками в организации производства сырья, комплектующих.

1.4  Выводы

· Производственная база большинства обследованных предприятий характеризуется высокой изношенностью и применением устаревших технологий - в среднем по выборке почти половина используемого оборудования прослужила более 15 лет. Материалоемкость производства высока и заметных тенденций в ее снижении не наблюдается, уровень финансирования НИОКР низок, причем доминируют тенденции к дальнейшему ограничению данных видов расходов на предприятиях.

Высокие материалоемкость производства и изношенность оборудования приводят к обострению проблемы обеспечения основного производства материальными ресурсами при существующем объеме 
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Рис. 1.21. Основные меры по обеспечению устойчивого

 материально-технического снабжения, предпринимавшиеся в 1996 г.
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Рис. 1.22. Основные меры по обеспечению устойчивого материально-технического снабжения, предпринимавшиеся 
в 1996 г., в зависимости от состояния предприятий


платежеспособного спроса. Более половины руководителей обследуемых предприятий отмечают дефицит материалов, сырья, комплектующих, почти 30% респондентов указывают на нехватку оборудования.
Таким образом, значительная часть предприятий испытывает недостаток материальных оборотных средств и основных произ​вод​ст​венных фондов даже для удовлетворения существующего платежеспособного спроса, не говоря уже о перспективах расширения производства.

· Для промышленных предприятий характерна существенная регионализация рынков сбыта - 61% всей продукции в 1996 г. поступило на местный рынок. В качестве основных схем сбыта используются прямые поставки под заказ - почти половина всей производимой продукции реализуется именно таким способом, при этом можно отметить развитие собственной сбытовой инфраструктуры предприятий - около 14% продукции реализуется через дилерскую сеть, собственные магазины.

· Конкуренция на внутреннем рынке характеризуется устойчивой тенденцией к усилению, при этом наиболее важным стал ее ценовой аспект. В ходе обследований получен существенно более высокий, чем ожидалось, уровень оценок конкурентоспособности выпускаемой продукции на внутреннем рынке - здесь могли сказаться как неадекватность реальной ситуации оценок руководителей предприятий, так и действие существующих таможенных барьеров. Необходимо отметить наблюдающийся существенно более низкий «запас прочности» предприятий по ценовой конкуренции, нежели по конкуренции по качеству.

· Наиболее активно и динамично сбытовая политика предприятий проявляется в определении цены реализуемой продукции. Ценовая политика большинства предприятий подчинена тактическим целям сохранения текущего производства и ориентирована на возмещение материальных издержек и формирование оборотных средств без решения задач развития производства. В то же время жесткая ценовая конкуренция вынуждает, по крайней мере, треть руководителей предприятий руководствоваться при определении цен, прежде всего, существующим уровнем платежеспособного спроса.

· При выработке мер по повышению конкурентоспособности более 70% руководителей предприятий в основном рассчитывают на расширение ассортимента выпускаемой продукции и занятие высокодоходных рыночных ниш, почти половина руководителей предприятий полагает, что возможности существующего внутреннего рынка для сбыта их продукции отнюдь не исчерпаны и активизируют деятельность по поиску новых каналов и схем сбыта. Заметная часть руководителей (свыше 15%) осознают важность оказания дополнительных услуг покупателям в целях формирования круга постоянных надежных клиентов, причем одним из наиболее распространенных среди них подходов к реализации продукции является продажа в рассрочку.

· Подавляющее большинство руководителей предприятий считают важным и необходимым проведение маркетинговых исследований, в то же время они в основном ориентируются на собственные службы маркетинга, а практика привлечения профессиональных консалтинговых фирм для решения данных задач пока распространена весьма слабо, что отрицательно сказывается на качестве маркетинговых исследований.

· Задача материально-технического обеспечения производства подчинена задачам сбыта продукции, но при этом остается одной из ключевых для предприятий. В настоящее время она связана уже не столько с дефицитом (отсутствием) на внутреннем рынке конкретных наименований сырья, материалов (как это было еще 4-5 лет назад), сколько с их стоимостью, эффективностью использования в производстве. Совместное рассмотрение показателей обеспеченности производства материальными ресурсами и денежными оборотными средствами свидетельствует о том, что предприятия, испытывающие дефицит денежных оборотных средств указывают, как правило, и на дефицит материальных ресурсов.

Среди факторов, препятствующих бесперебойному и своевременному обеспечению поставок сырья и материалов, респонденты чаще всего отмечают те, которые связаны с финансовыми вопросами - необхо​димость большой предоплаты, высокие цены на материальные ресурсы и транспортные тарифы (каждый фактор отмечают примерно от 40 до 60% предприятий). Такие же факторы, как сроки и условия контрактов, качество поставляемых ресурсов и исполнительность поставщиков имеют, с точки зрения респондентов, значительно менее высокий рейтинг (на каждый из них указывают в среднем около 20% респондентов).

· Ресурсный рынок большинства предприятий локален, 48% всех закупок осуществляется на местном рынке. Регионализации снабжения способствуют, в первую очередь, высокие транспортные тарифы. В некоторых случаях внутренние цены на сырье, материалы, комплектующие уже превысили стоимость аналогичных по качеству ресурсов за рубежом, однако рост их импорта сдерживается уже упоминавшимися высокими расходами на доставку, несовершенством таможенных процедур, ограниченными возможностями по применению бартерных форм расчетов.

· В качестве первоочередных мер по налаживанию устойчивого материально-технического снабжения руководители предприятий выделяют поиск новых поставщиков и использование бартера для оплаты поставок. Большое внимание уделяется также организационным мерам (от организации собственного производства необходимых материалов и комплектующих до вложения средств в развитие основных поставщиков).
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Диаграмма1

		значительное уменьшение
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Количество респондентов - 98                        .

8.1632652283

48.9795913696

18.3673477173

23.4693870544

1.0204081535



2В7 (вклад в стоимость предпр.)

		Вклад в реальную стоимость предприятия различных видов активов (пронумеруйте в порядке убывания вклада):		.2.В.7		0		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10

		производственное оборудование		100		9		38		40		7		3		1		0		1		0		1		0

		здания, сооружения		82		27		44		20		3		2		0		0		0		1		0		1

		технологии, НОУ - ХАУ		11		58		8		6		8		8		6		3		1		2		0		0

		высококвалифицированный персонал		8		45		1		9		19		15		5		3		2		0		0		0

		наличие лицензий (разрешений) на  определенные виды деятельности		8		56		5		3		10		14		6		3		2		1		0		0

		земля		5		65		5		1		13		3		2		1		3		3		2		1

		престиж торговой марки предприятия, его репутация		4		68		3		2		7		0		8		9		1		0		1		0

		акции, паи  других предприятий, банков		1		74		0		3		3		3		7		1		1		3		0		3

		передовой менеджмент		1		75		0		2		3		1		3		5		5		3		1		1

		влиятельность предприятия во властных структурах		1		83		1		0		2		2		2		2		1		0		3		2

		Репрезентативная выборка				88
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2В7 (вклад в стоимость предпр.)
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2Г8 (структура дохода предпр.)

		Структура дохода предприятия в 1996 г. (пронумеруйте в порядке убывания вклада в совокупный доход предприятия)		.2.Г.8		0		1		2		3		4		5		6		7		8

		продажа собственной продукции		100		1		96		2		0		1		0		0		0		0

		продажа материальных запасов		4		57		0		31		8		2		2		0		0		0

		продажа оборудования		2		70		2		4		15		6		2		0		0		0

		сдача в аренду зданий и сооружений		1		73		1		10		4		5		1		4		1		0

		сдача в аренду производственных мощностей		1		76		0		9		6		1		6		0		0		1

		продажа зданий, земли		0		90		0		3		1		5		0		1		0		0

		продажа лицензий, НОУ-ХАУ		0		97		1		0		2		0		0		0		0		0

		продажа земли		0		97		0		0		1		0		0		0		2		0

		Репрезентативная выборка				97
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2Г8 (структура дохода предпр.)
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Лист3

		.3.А.1		Динамика показателей деятельности предприятия (1- значительное уменьшение, ухудшение; 2- уменьшение; 3 - без существенных изменений; 4 - увеличение; 5 - значительное увеличение) Уровень в 1996 г. (оценка) по сравнению с уровнем 1995 г.		1		2		3		4		5		Выборка

				Объем производства в  натуральном  выражении		10.1		46.46		18.18		22.22		3.03		99

				Доля экспорта в общем объеме производства		2.5		25		60		10		2.5		40

				Спрос на продукцию предприятия на российском рынке		11.34		31.96		41.24		13.4		2.06		97

				Спрос на продукцию на внешнем рынке		0		0		0		0		0		0

				Конкуренция на российском рынке		0		2.2		50.55		39.56		7.69		91

				Выручка от реализации продукции в сопоставимых ценах		8.16		48.98		18.37		23.47		1.02		98

				Чистая прибыль предприятия в сопоставимых ценах		17.39		39.13		27.17		15.22		1.09		92

				Доля безнадежных долгов предприятию в дебиторской задолженности		2.63		11.84		48.68		31.58		5.26		76

				Уровень дохода занятых на предприятии		3.03		39.39		33.33		23.23		1.01		99

				Величина дивидента на одну акцию в сопоставимых ценах		12.12		12.12		63.64		12.12		0		33

				Финансовое положение предприятия		12.87		44.55		32.67		9.9		0		101

				Обеспеченность предприятия денежными оборотными средствами		13.27		48.98		30.61		7.14		0		98

				Условия получения кредитов		14.47		32.89		42.11		10.53		0		76

				Условия аренды помещений		5.17		18.97		72.41		3.45		0		58
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3.11 (конкуренция)

				значительное ухудшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Конкуренция на российском рынке		0		2		51		40		8
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3.11 (конкуренция)

		значительное ухудшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 91

0

2.1978023052

50.5494499207

39.5604400635

7.6923074722



3.1 (объем производства)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Объем производства в  натуральном  выражении		10		46		18		22		3
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3.1 (объем производства)
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Количество респондентов - 99



3.2 (доля экспорта)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Доля экспорта в общем объеме производства		3		25		60		10		3
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3.2 (доля экспорта)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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3.9 (спрос на росс. рынке)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Спрос на продукцию предприятия на российском рынке		11		32		41		13		2
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3.9 (спрос на росс. рынке)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 97

11.3402061462

31.9587631226

41.2371139526

13.4020614624

2.0618555546



3Н1 (выручка от реализации)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Выручка от реализации продукции в сопоставимых ценах		8		49		18		23		1
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3Н1 (выручка от реализации)
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Количество респондентов - 98



3Н2 (чистая прибыль)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Чистая прибыль предприятия в сопоставимых ценах		17		39		27		15		1
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3Н2 (чистая прибыль)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 92

17.3913040161

39.1304359436

27.1739139557

15.2173910141

1.086956501



322 (доля безнадежных долгов)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Доля безнадежных долгов предприятию в дебиторской задолженности		3		12		49		32		5



&A

Страница &P



322 (доля безнадежных долгов)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 76

2.6315789223

11.8421049118

48.684211731

31.5789470673

5.2631578445



3.24 (уровень дохода)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Уровень дохода занятых на предприятии		3		39		33		23		1
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3.24 (уровень дохода)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 99

3.0303030014

39.3939399719

33.3333320618

23.2323226929

1.0101009607



3.19 (финансовое положение)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Финансовое положение предприятия		13		45		33		10		0		101
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3.19 (финансовое положение)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 101

12.8712873459

44.5544548035

32.6732673645

9.9009904861

0



2Г6, 2Г7, 2Г9

		.2.Г.6		Доля просроченной задолженности по отдельным позициям кредиторской задолженности по состоянию на 1 октября 1996 г.: 1 - до 10%, 2 - от  11 до 30%, 3 - от 31до 50 %, 4 - от 51 до 70%, 5 - от 71 до 90%, 6 - более 90%		1		2		3		4		5		6		Выборка

				по зарплате		45		25		11		7		4		7		55

				банкам		54		21		8		4		4		8		24

				поставщикам		27		35		15		15		6		2		52

				местному бюджету		46		24		7		2		12		7		41

				федеральному бюджету		46		27		7		5		10		5		41

		.2.Г.7		Доля просроченной задолженности за поставленную продукцию (услуги) по основным видам дебиторов по состоянию на 1 октября 1996 г.: ( 1 - до 10%, 2 - от 11 до 30%, 3 - от 31 до 50 %, 4 - от 51 до 70 %, 5 -  от 71 до 90 %, 6 - более 90%		1		2		3		4		5		6		Выборка

				предприятий, частных покупателей		30		18		13		5		10		25		61

				по региональному заказу		47		20		13		13		0		7		15

				по федеральному заказу		33		8		25		25		0		8		12

		.2.Г.9		Основные направления вложения финансовых средств в 1996 г. (пронумеруйте в порядке убывания расходов по каждому направлению):		0		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

		100		пополнение оборотных средств		26		58		11		0		1		1		0		1		0		1		0		0		0

		54		покупка, модернизация, ремонт оборудования		27		24		36		11		1		0		1		0		0		0		0		0		0

		12		ремонт помещений		48		4		12		20		4		3		2		2		1		0		0		0		1

		8		реклама предприятия и его продукции		45		0		13		16		11		9		0		1		3		0		1		0		0

		7		покупка транспорта		65		6		6		10		4		4		3		0		1		0		0		0		0

		4		строительство и приобретение  зданий, сооружений		79		7		2		8		1		2		0		0		1		0		0		0		0

		3		обучение персонала		57		0		6		9		12		7		4		3		0		1		0		0		0

		2		выплата дивидендов по акциям предприятия		76		1		3		4		7		1		3		0		1		0		0		1		1

		0		приобретение ценных бумаг, паев банков		90		0		1		1		0		1		3		0		1		1		1		0		0

		0		приобретение государственных ценных бумаг		94		0		1		1		0		0		0		1		1		0		1		0		0

		0		приобретение ценных бумаг, паев или иное вложение средств в другие предприятия		91		0		0		1		0		1		0		2		0		2		1		1		0

		0		приобретение земельных участков		96		0		0		1		0		0		1		0		0		2		0		0		0

				Репрезентативная выборка		89



&A

Страница &P



4А4(малое, немалое)

						малое		средние и крупные

				максимизация продаж		55		71

				максимизация прибыли		43		26

				увеличение доли на рынке		33		38

				экспансия на внешних рынках		0		5

				диверсификация деятельности		12		10

				стабилизация занятости		21		26

				поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		26		53

				развитие технологии		29		38

				другие		2		7

				Репрезентативная выборка		42		58
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4А4(малое, немалое)

		максимизация продаж		максимизация продаж

		максимизация прибыли		максимизация прибыли

		увеличение доли на рынке		увеличение доли на рынке

		экспансия на внешних рынках		экспансия на внешних рынках

		диверсификация деятельности		диверсификация деятельности

		стабилизация занятости		стабилизация занятости

		поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия

		развитие технологии		развитие технологии

		другие		другие
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кризисное

удовлетворительное

Репрезентативная выборка - 100

72.4137954712

59.5744667053

20.689655304

31.914894104

41.3793106079

29.7872333527

6.896551609

2.1276595592

10.344827652

14.8936166763

24.1379318237

27.6595745087

48.2758636475

44.6808509827

31.0344829559

36.170211792

3.4482758045

6.3829789162



4А4 (состояние)

		.4.А.4		Какие задачи Вам представляются наиболее важными в настоящее время и в ближнесрочной перспективе (выберите не более трех вариантов в каждой колонке) - в 1996 г.		кризисное		удовлетворительное		хорошее

				максимизация продаж		72		60		63				64

				максимизация прибыли		21		32		50				33

				увеличение доли на рынке		41		30		42				36

				экспансия на внешних рынках		7		2		0				3

				диверсификация деятельности		10		15		4				11

				стабилизация занятости		24		28		17				24

				поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		48		45		29				42

				развитие технологии		31		36		33				34

				другие		3		6		4				5

				Репрезентативная выборка		29		47		24				100

				.6.А.1 ** Экспертная оценка состояния: 1 - кризисное, 2 - удовл., 3 - хорошее
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4А4 (состояние)

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0
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кризисное

удовлетворительное

хорошее

Репрезентативная выборка - 100



Лист16
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_966258606

_966259249

_966160397.xls
Диаграмма2

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 99              .

10.1010103226

46.4646453857

18.1818180084

22.2222213745

3.0303030014



2В7 (вклад в стоимость предпр.)

		Вклад в реальную стоимость предприятия различных видов активов (пронумеруйте в порядке убывания вклада):		.2.В.7		0		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10

		производственное оборудование		100		9		38		40		7		3		1		0		1		0		1		0

		здания, сооружения		82		27		44		20		3		2		0		0		0		1		0		1

		технологии, НОУ - ХАУ		11		58		8		6		8		8		6		3		1		2		0		0

		высококвалифицированный персонал		8		45		1		9		19		15		5		3		2		0		0		0

		наличие лицензий (разрешений) на  определенные виды деятельности		8		56		5		3		10		14		6		3		2		1		0		0

		земля		5		65		5		1		13		3		2		1		3		3		2		1

		престиж торговой марки предприятия, его репутация		4		68		3		2		7		0		8		9		1		0		1		0

		акции, паи  других предприятий, банков		1		74		0		3		3		3		7		1		1		3		0		3

		передовой менеджмент		1		75		0		2		3		1		3		5		5		3		1		1

		влиятельность предприятия во властных структурах		1		83		1		0		2		2		2		2		1		0		3		2

		Репрезентативная выборка				88
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2В7 (вклад в стоимость предпр.)

		производственное оборудование

		здания, сооружения

		технологии, НОУ - ХАУ

		высококвалифицированный персонал

		наличие лицензий (разрешений) на  определенные виды деятельности

		земля

		престиж торговой марки предприятия, его репутация

		акции, паи  других предприятий, банков

		передовой менеджмент

		влиятельность предприятия во властных структурах
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Вклад в реальную стоимость различных видов активов

100

82.4501037598

10.6207866669

8.4151411057

7.8130979538

5.3664550781

3.8558893204

1.1020464897

0.8233826756

0.6854801774



2Г8 (структура дохода предпр.)

		Структура дохода предприятия в 1996 г. (пронумеруйте в порядке убывания вклада в совокупный доход предприятия)		.2.Г.8		0		1		2		3		4		5		6		7		8

		продажа собственной продукции		100		1		96		2		0		1		0		0		0		0

		продажа материальных запасов		4		57		0		31		8		2		2		0		0		0

		продажа оборудования		2		70		2		4		15		6		2		0		0		0

		сдача в аренду зданий и сооружений		1		73		1		10		4		5		1		4		1		0

		сдача в аренду производственных мощностей		1		76		0		9		6		1		6		0		0		1

		продажа зданий, земли		0		90		0		3		1		5		0		1		0		0

		продажа лицензий, НОУ-ХАУ		0		97		1		0		2		0		0		0		0		0

		продажа земли		0		97		0		0		1		0		0		0		2		0

		Репрезентативная выборка				97
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2Г8 (структура дохода предпр.)

		продажа собственной продукции

		продажа материальных запасов

		продажа оборудования

		сдача в аренду зданий и сооружений

		сдача в аренду производственных мощностей

		продажа зданий, земли

		продажа лицензий, НОУ-ХАУ

		продажа земли
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Структура дохода предприятия в 1996 г.

100

4.0185189247

1.6536223888

1.2818979025

0.828325808

0.1337551773

0.0408223867

0.0050743977



Лист3

		.3.А.1		Динамика показателей деятельности предприятия (1- значительное уменьшение, ухудшение; 2- уменьшение; 3 - без существенных изменений; 4 - увеличение; 5 - значительное увеличение) Уровень в 1996 г. (оценка) по сравнению с уровнем 1995 г.		1		2		3		4		5		Выборка

				Объем производства в  натуральном  выражении		10.1		46.46		18.18		22.22		3.03		99

				Доля экспорта в общем объеме производства		2.5		25		60		10		2.5		40

				Спрос на продукцию предприятия на российском рынке		11.34		31.96		41.24		13.4		2.06		97

				Спрос на продукцию на внешнем рынке		0		0		0		0		0		0

				Конкуренция на российском рынке		0		2.2		50.55		39.56		7.69		91

				Выручка от реализации продукции в сопоставимых ценах		8.16		48.98		18.37		23.47		1.02		98

				Чистая прибыль предприятия в сопоставимых ценах		17.39		39.13		27.17		15.22		1.09		92

				Доля безнадежных долгов предприятию в дебиторской задолженности		2.63		11.84		48.68		31.58		5.26		76

				Уровень дохода занятых на предприятии		3.03		39.39		33.33		23.23		1.01		99

				Величина дивидента на одну акцию в сопоставимых ценах		12.12		12.12		63.64		12.12		0		33

				Финансовое положение предприятия		12.87		44.55		32.67		9.9		0		101

				Обеспеченность предприятия денежными оборотными средствами		13.27		48.98		30.61		7.14		0		98

				Условия получения кредитов		14.47		32.89		42.11		10.53		0		76

				Условия аренды помещений		5.17		18.97		72.41		3.45		0		58



&A

Страница &P



3.11 (конкуренция)

				значительное ухудшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Конкуренция на российском рынке		0		2		51		40		8
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3.11 (конкуренция)

		значительное ухудшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 91

0

2.1978023052

50.5494499207

39.5604400635

7.6923074722



3.1 (объем производства)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Объем производства в  натуральном  выражении		10		46		18		22		3
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3.1 (объем производства)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 99

10.1010103226

46.4646453857

18.1818180084

22.2222213745

3.0303030014



3.2 (доля экспорта)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Доля экспорта в общем объеме производства		3		25		60		10		3
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3.2 (доля экспорта)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 40

2.5

25

60

10

2.5



3.9 (спрос на росс. рынке)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Спрос на продукцию предприятия на российском рынке		11		32		41		13		2
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3.9 (спрос на росс. рынке)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 97

11.3402061462

31.9587631226

41.2371139526

13.4020614624

2.0618555546



3Н1 (выручка от реализации)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Выручка от реализации продукции в сопоставимых ценах		8		49		18		23		1
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3Н1 (выручка от реализации)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 98

8.1632652283

48.9795913696

18.3673477173

23.4693870544

1.0204081535



3Н2 (чистая прибыль)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Чистая прибыль предприятия в сопоставимых ценах		17		39		27		15		1
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3Н2 (чистая прибыль)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 92

17.3913040161

39.1304359436

27.1739139557

15.2173910141

1.086956501



322 (доля безнадежных долгов)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Доля безнадежных долгов предприятию в дебиторской задолженности		3		12		49		32		5
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322 (доля безнадежных долгов)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 76

2.6315789223

11.8421049118

48.684211731

31.5789470673

5.2631578445



3.24 (уровень дохода)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Уровень дохода занятых на предприятии		3		39		33		23		1
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3.24 (уровень дохода)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 99

3.0303030014

39.3939399719

33.3333320618

23.2323226929

1.0101009607



3.19 (финансовое положение)

				значительное уменьшение		уменьшение		без существенных изменений		увеличение		значительное увеличение

		Финансовое положение предприятия		13		45		33		10		0		101
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3.19 (финансовое положение)

		значительное уменьшение

		уменьшение

		без существенных изменений

		увеличение

		значительное увеличение
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Количество респондентов - 101

12.8712873459

44.5544548035

32.6732673645

9.9009904861

0



2Г6, 2Г7, 2Г9

		.2.Г.6		Доля просроченной задолженности по отдельным позициям кредиторской задолженности по состоянию на 1 октября 1996 г.: 1 - до 10%, 2 - от  11 до 30%, 3 - от 31до 50 %, 4 - от 51 до 70%, 5 - от 71 до 90%, 6 - более 90%		1		2		3		4		5		6		Выборка

				по зарплате		45		25		11		7		4		7		55

				банкам		54		21		8		4		4		8		24

				поставщикам		27		35		15		15		6		2		52

				местному бюджету		46		24		7		2		12		7		41

				федеральному бюджету		46		27		7		5		10		5		41

		.2.Г.7		Доля просроченной задолженности за поставленную продукцию (услуги) по основным видам дебиторов по состоянию на 1 октября 1996 г.: ( 1 - до 10%, 2 - от 11 до 30%, 3 - от 31 до 50 %, 4 - от 51 до 70 %, 5 -  от 71 до 90 %, 6 - более 90%		1		2		3		4		5		6		Выборка

				предприятий, частных покупателей		30		18		13		5		10		25		61

				по региональному заказу		47		20		13		13		0		7		15

				по федеральному заказу		33		8		25		25		0		8		12

		.2.Г.9		Основные направления вложения финансовых средств в 1996 г. (пронумеруйте в порядке убывания расходов по каждому направлению):		0		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12

		100		пополнение оборотных средств		26		58		11		0		1		1		0		1		0		1		0		0		0

		54		покупка, модернизация, ремонт оборудования		27		24		36		11		1		0		1		0		0		0		0		0		0

		12		ремонт помещений		48		4		12		20		4		3		2		2		1		0		0		0		1

		8		реклама предприятия и его продукции		45		0		13		16		11		9		0		1		3		0		1		0		0

		7		покупка транспорта		65		6		6		10		4		4		3		0		1		0		0		0		0

		4		строительство и приобретение  зданий, сооружений		79		7		2		8		1		2		0		0		1		0		0		0		0

		3		обучение персонала		57		0		6		9		12		7		4		3		0		1		0		0		0

		2		выплата дивидендов по акциям предприятия		76		1		3		4		7		1		3		0		1		0		0		1		1

		0		приобретение ценных бумаг, паев банков		90		0		1		1		0		1		3		0		1		1		1		0		0

		0		приобретение государственных ценных бумаг		94		0		1		1		0		0		0		1		1		0		1		0		0

		0		приобретение ценных бумаг, паев или иное вложение средств в другие предприятия		91		0		0		1		0		1		0		2		0		2		1		1		0

		0		приобретение земельных участков		96		0		0		1		0		0		1		0		0		2		0		0		0

				Репрезентативная выборка		89
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4А4(малое, немалое)

						малое		средние и крупные

				максимизация продаж		55		71

				максимизация прибыли		43		26

				увеличение доли на рынке		33		38

				экспансия на внешних рынках		0		5

				диверсификация деятельности		12		10

				стабилизация занятости		21		26

				поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		26		53

				развитие технологии		29		38

				другие		2		7

				Репрезентативная выборка		42		58
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4А4(малое, немалое)

		максимизация продаж		максимизация продаж

		максимизация прибыли		максимизация прибыли

		увеличение доли на рынке		увеличение доли на рынке

		экспансия на внешних рынках		экспансия на внешних рынках

		диверсификация деятельности		диверсификация деятельности

		стабилизация занятости		стабилизация занятости

		поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия

		развитие технологии		развитие технологии

		другие		другие
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кризисное

удовлетворительное

Репрезентативная выборка - 100

72.4137954712

59.5744667053

20.689655304

31.914894104

41.3793106079

29.7872333527

6.896551609

2.1276595592

10.344827652

14.8936166763

24.1379318237

27.6595745087

48.2758636475

44.6808509827

31.0344829559

36.170211792

3.4482758045

6.3829789162



4А4 (состояние)

		.4.А.4		Какие задачи Вам представляются наиболее важными в настоящее время и в ближнесрочной перспективе (выберите не более трех вариантов в каждой колонке) - в 1996 г.		кризисное		удовлетворительное		хорошее

				максимизация продаж		72		60		63				64

				максимизация прибыли		21		32		50				33

				увеличение доли на рынке		41		30		42				36

				экспансия на внешних рынках		7		2		0				3

				диверсификация деятельности		10		15		4				11

				стабилизация занятости		24		28		17				24

				поддержание стабильного уровня доходов работников предприятия		48		45		29				42

				развитие технологии		31		36		33				34

				другие		3		6		4				5

				Репрезентативная выборка		29		47		24				100

				.6.А.1 ** Экспертная оценка состояния: 1 - кризисное, 2 - удовл., 3 - хорошее
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4А4 (состояние)

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0
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кризисное

удовлетворительное

хорошее

Репрезентативная выборка - 100



Лист16
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