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Наше предприятие 

 Сейчас конец 2017 года 

 Наша цель спланировать 2018 год  - продажи, производство и 
снабжение 

 > 5 000 изделий 

До полугода 

Широкая номенклатура 

Длительные сроки поставки материалов 

Изделий из пластика 

 Производство 



План продаж – что учитываем при 
составлении? 

3 

Накоплена 

статистика 

продаж 

Рамочные контракты – 

есть договоренности о 

поставках клиентам 

Будущие заказы – 

высокая вероятность 

исполнения 

 Планируется запуск новых продуктов – по ним не накоплена статистика продаж и сложно прогнозировать спрос 

 Есть сезонные колебания спроса – это нужно учитывать и при составлении плана продаж и при составлении 
плана производства 

Вся информация уже хранится в базе –  
осталось только «вытащить» ее и использовать при 

составлении плана 



План продаж – с каким горизонтом 
и детализацией планируем? 

Горизонт планирования = год, период планирования = месяц 

 В системе можно настраивать разные 

горизонты и периодичности планирования 

 Есть сезонные колебания - продажи нужно планировать заранее, за время 

достаточное для производства всего объема продукции «сезонного пика» 



План продаж – как обеспечить 
исполнимость плана в будущем? 

Закупки 

Производство 

Продажи 

 Нужно согласовать планы продаж, производства и закупок - чтобы вовремя обеспечивать 

материалами производство, а клиентов продукцией 

 Можно связывать планы 

продаж, производства и 

закупок с помощью 

различных механизмов 

 Сейчас создадим планы 

продаж в рамках 

определенного сценария 

 Потом сотрудники 

производства и снабжения 

создадут свои планы в 

рамках этого же сценария 

 

Планы согласованы! 



Прогнозирование - учтем разные 
варианты будущего! 

 Оптимистичный план  = исполнение заказа + выход на новый рынок (заказы от новых клиентов) 

 Реалистичный план = исполнение заказа 

 Пессимистичный план = заказа от нового клиента не будет  

Решение: моделируем три ситуации с помощью трех сценариев 

Дано: у нас есть договоренности с крупным новым зарубежным клиентом. Вероятность 
заказа - высокая. С этой страной раньше никогда не работали - это новый для нас 
рынок: 

Закупки 

Производство 

Продажи 



Сезонность спроса – как учтем? 

 Рассчитаем сезонные коэффициенты 

по накопленной в базе статистике 

продаж за 2 года 

 При расчете можно «отсечь данные-

выбросы» - настроить отборы по 

номенклатуре, складу и т.п. 



Прогнозирование спроса на 
новинки – как быть? 

Дано: запускаем на рынок новый продукт. Статистики продаж по нему нет. Но продукт по своим 
свойствам похож на наши «старые» продукты. И скорей всего спрос на новый продукт будет похож на 
спрос «старых» продуктов 

Статистика 

продаж по старым 

продуктам 

Нормативы распределения 

в зависимости от свойств 

продукта 

Прогноз по 

новым 

продуктам 



Создадим план продаж на 12 

месяцев с учетом всех 

перечисленных механизмов 

План продаж – перейдем к расчету! 

План виден 

производству и 

снабжению 

Переведем план продаж в 

статус «На утверждении» 



 Имеем исходный план продаж 

 Для учета остатков нам также понадобится 

план остатков. 

 Первоначальный план остатков 

формируется по текущим остаткам на 

складах. 

 План остатков на начало 2018 года 

формируем по формуле «Планируемый 

начальный остаток» 

 Плановые остатки будут рассчитаны от 

последнего актуального плана остатка и 

будут учитывать также планы потребления и 

обеспечения 

Планирование остатков 



Планирование производства 

 Заполним план производства  

по плану продаж с учетом 

планируемых начальных 

остатках 



Анализ исполнимости плана за год 

Производим оценку исполнимости плана по мощностям за год. Если не проходим, то: 

 меняем спецификацию на производство 

 докупаем оборудование 

 нанимаем сотрудников 

 

 



Анализ исполнимости плана 
помесячно 

 Анализируем мощности в пределах месяца. 

 Видим пики спроса в летних месяцах. 

 Уменьшаем количество производимой продукции в этих периодах и переносим на начало 

года. 

 Получаем новый откорректированный, исполнимый план производства 

 

 



Формирование плана закупки 

 Создаем план закупки с учетом плана продаж, плана потребления материалов и плановых 

остатков.  



Сбалансированность планов 

 Проверяем сбалансированность планов и если они корректны утверждаем их 

 Актуализируем планы при изменении входящей информации (изменении источников 

используемых для построения планов продаж, изменениях в производственных процессах, 

плановых остатках и др. вводных, используемых при построении планов).  

 



Итоги продаж января 2018 года 

 

 План  продаж на январь 2018 выполнен не в 

полном объеме 

 Часть спроса с января 2018 переносится на 

февраль 2018 

Проанализируем работу 

отдела продаж по плану 



План продаж - корректировка 

 В системе создадим новый план с учетом итогов продаж января 2018 года 

 Старый план продаж будет «замещен» более актуальным новым планом 

Корректировку планов можно выполнять с помощью механизма 

замещающих планов 



Анализ исполнения плана 
производства 

 Проверяем исполнимость планов производства.  



Формирование заказов на 
производство нарастающим итогом 

Если у нас есть запасы по мощности мы можем не корректировать планы производства а 

воспользоваться формирование заказов на производство с учетом нарастающего итога. В 

следующем месяце мы сможем гарантировать что исправимся и всё будет получено в срок. 



Сбалансированность планов 



Корректировка планов 
производства и планов закупки 

 Если есть ограничение по производственным мощностям, либо планы продаж были 

уменьшены то корректируем план производства. Для этого перезаполняем план и 

размазываем продукцию по периодам, чтобы пройти по мощностям. 

 Перестраиваем план закупок 



Сбалансированность планов 
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