БЮДЖЕТУВАННЯ ПРОДАЖІВ
Що таке бюджет продажів?
Процес бюджетування починається зі складання бюджету продажів.
Бюджет продажів - операційний бюджет, що містить інформацію про запланований обсяг продажів, ціну й очікуваний дохід від реалізації кожного виду продукції. На показниках бюджету продажів базується практично вся система внутрішньофірмового планування. Запланована структура виробництва, прогнозна величина доходу зумовлюють характер і масштаби діяльності компанії.
До визначення планової величини доходу від реалізації
слід підходити дуже ретельно. Адже ця величина береться за основу при плануванні видаткової частини бюджету компанії. У такій ситуації навіть незначне зменшення фактичного показника доходу від реалізації порівняно з його плановим розміром може серйозно вплинути (на гірше) на фінансові результати діяльності компанії.
У цілому до бюджету продажів підприємства пред'являються такі вимоги:
• бюджет продажів повинен містити інформацію про обсяг продажів у натуральних і вартісних показниках з розбиттям за місяцями (або хоча б за кварталами);
• при прогнозуванні обсягу продажів необхідно враховувати різні мікро- та макроекономічні показники, що впливають на його величину;
• разом з бюджетом продажів потрібно скласти графік очікуваних грошових надходжень від продажів,
дані якого надалі будуть включені до дохідної частини прогнозного звіту про потік грошових коштів.
Скласти бюджет продажів зазвичай доручають відділу маркетингу, який має у своєму розпорядженні якнайповнішу інформацію про стан ринку, політику компанії в сфері стимулювання збуту, перспективи розвитку галузі й основні макроекономічні тенденції.
Наведені у статті рекомендації щодо складання бюджету продажів можуть застосовувати на практиці як виробничі, так і торговельні підприємства.

Етапи складання бюджету продажів
Етап 1. Визначте обсяг продажів у натуральному виразі
Обсяг продажів у натуральному виразі показує, яка кількість продукції відвантажуватиметься покупцям щомісяця (або поквартально) протягом бюджетного року. Обсяг продажів прогнозується на підставі аналізу мікро- та макроекономічних показників, таких як:
• обсяг продажів попередніх періодів (у натуральному та вартісному виразі);
• відносна прибутковість (рентабельність) продукції. • позиціонування продукції на ринку (цінова політика (система знижок), якість продукції, сервісне обслуговування);
• життєвий цикл продукції;
• масштаби рекламної кампанії;
• аналіз дій конкурентів;
• сезонні коливання в попиті на продукцію;
• виробничі потужності підприємства;
• особливості поведінки попиту в різних географічних регіонах, у яких підприємство здійснює збут своєї продукції;
• середній рівень заробітної плати, темпи зростання виробництва продукції за галузями, рівень безробіття тощо як у цілому по країні, так і за окремими географічними регіонами (відстежуються значення показників за попередні періоди та їх прогнозна величина на бюджетний період).
Зважаючи на всі вище перелічені чинники, відділ маркетингу оцінює існуючий портфель продукції, що виробляється підприємством, і робить прогнози про життєздатність та обсяги реалізації того або іншого виду продукції.

Етап 2. Установіть ціни на продукцію
Рішення про вибір стратегії та тактики встановлення цін на продукцію приймається на підставі аналізу ринку, залежно від цілей і стану компанії 
Етап 3. Визначте обсяг продажів у грошовому виразі (дохід від реалізації)
Для цього обсяг продажів у натуральному виразі треба помножити на встановлену ціну реалізації за кожним видом продукції.
Приклад 1 

Бюджет продажів для компанії, що випускає два види продукції, може бути поданий таким чином:

	Показник
	Алгоритм розрахунку
	Дані з розбиттям за кварталами
	Усього за рік

	
	
	І кв.
	II кв.
	III кв.
	IV кв.
	

	Обсяг продажів у натуральному виразі (шт.)

	Сумки
	X1
	1 300
	1 300
	2 000
	1 800
	6 400

	Папки
	X2
	1 500
	1 500
	2 400
	2 200
	7 600

	Ціна за одиницю продукції (грн.)

	Сумки
	Y1
	55
	55
	60
	60
	X

	Папки
	Y2
	45
	45
	52
	52
	X

	Обсяг продажів у грошовому виразі (грн.)

	Сумки
	П1 = X1 х У1
	71 500
	71 500
	120 000
	108 000
	371 000

	Папки
	П2 = Х2 х Y2,
	67 500
	67 500
	124 800
	114 400
	374 200

	Усього (грн.)
	П = П1 + П2,
	139 000
	139 000
	244 800
	222 400
	745 200


Графік грошових надходжень

На підставі бюджету продажів підготуйте графік надходження грошових коштів від покупців. Цей графік показує, яка частина відвантаженої продукції (тобто обсягу продажів, передбаченого бюджетом продажів) буде реально оплачена покупцями (у кварталі відвантаження або в подальших кварталах). Без такого графіка підприємство не може провести якісне фінансове планування, оскільки надходження коштів від реалізації продукції становить «левову» частку дохідної частини прогнозного звіту про потік грошових коштів.
При складанні графіка грошових надходжень потрібно брати до уваги способи розрахунку за продукцію, які застосовує ваше підприємство: оплата за фактом отримання продукції покупцем та/або продаж товару з тимчасовим відстроченням платежу.
Використовуючи дані попередніх періодів, зробіть аналіз, який дозволить:
• визначити питому вагу договорів за кожним періодом розрахунків (у тому ж кварталі, що й відвантаження, або в наступному кварталі, або інших кварталах) у загальному обсязі договорів на реалізацію продукції;
• оцінити своєчасність розрахунку покупців за договорами, а також з'ясувати, яка частина дебіторської заборгованості потрапить у розряд безнадійних боргів.
Виходячи з результатів такого аналізу виводяться оцінні коефіцієнти. Вони покажуть, яка частина відвантаженої продукції буде оплачена у кварталі відвантаження, яка -у наступних кварталах (поквартально), а яка не буде оплачена взагалі.

Приклад 2
На підставі аналізу попередніх тенденцій за розрахунками за відвантажену продукцію компанія встановила на бюджетний період такі оцінні коефіцієнти з оплати:
• 60 % від обсягу продажів погашається у кварталі реалізації;
• 35 % від обсягу продажів погашається у кварталі, що настає за кварталом реалізації;
• 5 % від обсягу продажів - безнадійні борги.
Очікується, що весь обсяг дебіторської заборгованості минулого періоду буде оплачений у І кварталі. Дані про обсяг продажів компанії у грошовому виразі див. у таблиці до прикладу 1.

	Показник
	Оплата реалізованої продукції, за період
	Усього оплачено із загального обсягу реалізації*, грн.

	
	І кв.
	II кв.
	Ill KB.
	IV кв.
	

	Дебітори на 31.12.07 р.
	2 700
	-
	-
	-
	2 700

	Обсяг продажів у грошовому виразі

	І квартал - 139 000 грн.
	83 400 
(139000 x 60%)
	48 650 
(139000 x 35%)
	-
	-
	132 050

	II квартал - 139 000 грн.
	-
	83 400 
(139000 x 60%)
	48 650 
(139000 x 35%)
	-
	132 050

	Ill квартал - 244 800 грн.
	-
	-
	146 880 
(244800 х 60%)
	85 680 
(244800 х 35 %)
	232 560

	IV квартал - 222 400 грн.
	-
	-
	-
	133 440 
(222 400 х 60 %)
	133 440

	Усього грошових надходжень за період
	86 100
	132 050
	195 530
	219 120
	632 800

	Дебітори на 31.12.08 р.
	-
	-
	-
	77 840 
(222 400 х 35 %)
	x

	* Сума 37 260 грн. (7 455 200 х 5 %) перейде у розряд безнадійних боргів.


