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В статье рассматриваются ошибки начинающих предпринимателей 

при использовании традиционных методик расчета критического объема 

продаж и роль этого показателя в прогнозировании емкости рынка сбыта и 

количества потенциально реализуемой продукции. Для получения более 

точных результатов при расчете критического объема продаж следует об-

ратить внимание на распределение условно-постоянных расходов между 

производственными линиями по изготовлению отдельных видов продукции, 

исходя из прямых материальных затрат, суммы заработной платы произ-

водственных рабочих, затраты машино-часов, структуры объема реализа-

ции. 

 

The article discusses the mistakes of novice entrepreneurs when using traditional 

methods for calculation of critical volume of sales and the role of this indicator in 

predicting the capacity of the market and the number of products sold. To obtain 

more accurate results in the calculation of the critical volume of sales you should 

pay attention to the distribution of fixed costs between production lines to manufac-

ture certain products on the basis of direct material costs, the amount of wages of 

production workers, cost of machine hours, the structure of sales. 
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Решение поставленной Президентом 

Российской Федерации задачи по созданию 

25 миллионов рабочих мест и увеличению 

доли сектора малого и среднего предприни-

мательства к 2024 г. до 40% связано с есте-

ственным ходом развития бизнеса в тек-

стильной промышленности. Это обуслов-

лено тем, что после увеличения в 2017 г. 

предельной численности для предприятий 

легкой промышленности с 250 до 1000 че-

ловек большинство из них теперь отно-

сится к среднему предпринимательству.  

Высокий уровень спроса позволяет 

рынку легкой промышленности на 70 % 

превосходить автомобильный, а текстиль-

ной продукции по объему продаж занимать 

второе место после продовольственной 

продукции [1]. Малый и средний бизнес 

текстильного сектора в настоящее время 

сильно недооценен инвесторами, имеет 

большой потенциал для развития и высо-

кую доходность (текстильное производство 

с инвестициями до 1,5...2 млн. руб. окупа-

ется через 1,5...2 года). Малые и средние 

предприятия не только создают рабочие ме-

ста и обеспечивают население доходами, 

определяют социально-экономическое по-

ложение страны в целом и регионов в ней, 

но и демонстрируют положительную связь 

с благосостоянием населения и экономиче-

ским ростом. Такие предприятия выпол-

няют важнейшую социальную функцию по 

повышению качества жизни людей, так как 

стимулируют творческую предпринима-

тельскую инициативу граждан по поиску 

новой идеи и составлению бизнес-плана, 

поиску необходимых ресурсов и организа-

ции нового предприятия, управлению со-

зданным предприятием и росту конкурен-

ции в экономике [2]. 

Каждый предприниматель, осваивая 

практику хозяйствования, вынужден раци-

онально и эффективно управлять производ-

ством, максимально экономить ресурсы, 

грамотно применять инновации, ясно осо-

знавать место своего бизнеса в системе ре-

гионального хозяйства, мыслить неорди-

нарно, масштабно и вариативно. Это позво-

лит ликвидировать насыщенность рынка 

контрафактной и фальсифицированной про-

дукцией из азиатских стран, для которой 

характерны дешевая ткань, низкое и сред-

нее качество изготовления, реализация по 

невысоким ценам. Качественные и краси-

вые ткани, современный оригинальный ди-

зайн, привлекательные расцветки позволят 

текстильным предприятиям свести к мини-

муму недобросовестную конкуренцию и 

увеличить долю российских товаров на тек-

стильном рынке страны до 50%. 

Для стимулирования развития текстиль-

ного производства в стране взят курс на со-

здание собственной сырьевой базы и до-

ступность натуральных тканей и текстиля 

минерального, искусственного и синтети-

ческого происхождения. Повышению кон-

курентоспособности будет способствовать 

начавшаяся работа по устранению техниче-

ской и технологической отсталости, увели-

чению коэффициента обновления оборудо-

вания и модернизации производства. Боль-

шое значение на современном этапе уделя-

ется решению вопросов подготовки про-

фессиональных грамотных предпринима-

телей, умеющих наладить собственное тек-

стильное производство на основе кластер-

ного межрегионального взаимодействия.  

Производственная деятельность ком-

мерческой организации зависит от разных 

факторов, но, как показывает практика, не- 
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редко дисбаланс объемов производства и 

объемов продаж связан с недочетами в рас-

четах критического объема продаж.  

Структура и значимость отдельных ви-

дов расходов являются основными воздей-

ствующими факторами на величину конеч-

ного финансового результата. В связи с 

этим при составлении смет доходов и рас-

ходов хозяйствующий субъект должен уде-

лять особое внимание анализу различных 

вариантов их сочетания и выбору наиболее 

оптимального соотношения. Классическое 

деление расходов на постоянные (арендная 

плата) и переменные (расходы сырья и ма-

териалов) возможно не дадут точного рас-

чета критического объема продаж, вслед-

ствие чего нужно учитывать полуперемен-

ные расходы, к примеру, транспортные рас-

ходы. Такие расходы меняются скачкооб-

разно, оставаясь стабильными при варьиро-

вании объема выпуска продукции в некото-

ром интервале и меняющиеся при выходе 

объема производства за пределы данного 

интервала. Для удобства полупеременные 

расходы объединяют с постоянными, назы-

вая эту группу условно-постоянными рас-

ходами. Обособление условно-постоянных 

расходов имеет исключительную значи-

мость для идентификации уровня произ-

водственного и финансового рисков. Это 

обособление используется и для расчета 

критического объема продаж – своеобраз-

ной контрольной точки, позволяющей уста-

новить ориентир в объемах производства 

продукции, доходы от продажи которой по-

крывают совокупные расходы на ее произ-

водство и реализацию, обеспечивая тем са-

мым нулевую прибыль. В специальной ли-

тературе этот показатель имеет несколько 

синонимов, среди которых точка безубы-

точности, точка равновесия, порог рента-

бельности и даже "мертвая точка" (предло-

женная швейцарским бухгалтером И. Ше-

ром). При расчете критического объема 

продаж наиболее распространены такие ме-

тоды, как аналитический, графический и 

расчет маржинальной прибыли [3].  

В основе аналитического метода лежит 

очевидная зависимость: 
  

S = VC + FC + GI,             (1) 
 

где S – реализация в стоимостном выраже-

нии; VC – переменные производственные 

расходы; FC – условно-постоянные произ-

водственные расходы; GI – прибыль. 

При переходе к натуральным единицам 

формулу можно преобразовать: 

 

pQ = vQ + FC + GI,           (2) 

где Q – объем реализации в натуральном 

выражении;  p – цена единицы продукции; 

v – переменные производственные расходы 

на единицу продукции. 

Поскольку в точке безубыточности при-

быль (GI) равна нулю, можно найти соот-

ветствующий объем продаж в натуральных 

единицах, называемый критическим (Qс):  

 

Qс = FC : p – v. 

 

Являясь базовой в системе внутрифир-

менного анализа, формула может использо-

ваться как в ретроспективном анализе, так 

и в планово-аналитической работе. Задавая 

значения исходных параметров (цена, 

условно-постоянные и переменные расхо-

ды), легко рассчитать минимальный объем 

производства продукции, необходимый для 

покрытия расходов и обеспечивающий без-

убыточность финансово-хозяйственной де-

ятельности. 

Для иллюстрации зависимости между 

показателями, участвующими в расчете 

точки безубыточности, может использо-

ваться графический метод. Пересечение ли-

ний выручки от реализации (S = pQ) и пол-

ных расходов (VC + FC) позволит увидеть 

переменные расходы (VC = vQ), условно-

постоянные расходы (FC), а точка пересе-

чения покажет "мертвую точку". Показания 

ниже ее обозначают область убытков, а 

выше – область дохода предприятия. При 

этом результаты анализа графика не сле-

дует абсолютизировать, так как взаимо-

связь выручки и расходов не всегда прямо 

пропорциональна, а область доходов не без-

гранична и при насыщении рынка зависи-

мость будет меняться [4]. 

Следствием аналитического метода яв-

ляется расчет маржинальной прибыли. В 

предыдущей формуле знаменатель (cont = 

= p-v) называется удельной маржинальной 
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прибылью или вкладом (англ. contribution) 

и характеризует величину прибыли на еди-

ницу продукции. По мере наращивания 

объемов производства суммарный вклад 

полностью покрывает условно-постоянные 

расходы и обеспечивает генерирование 

прибыли. При этом экономический смысл 

"мертвой точки" предельно прост, так как 

характеризует количество единиц продук-

ции, реализация которой обеспечит получе-

ние маржинальной прибыли, точно равной 

сумме условно-переменных расходов. Не-

сложные преобразования позволяют найти 

формулу для расчета этого объема в стои-

мостном выражении:  

 

Qс p = FC : (cont : p).        (3) 

 

Показатель nс = cont : p является нормой 

маржинальной прибыли, характеризует 

долю прибыли в цене единицы продукции 

и выражается в процентах. Повышение 

нормы приводит к снижению величины 

критического объема продаж, который рас-

считывается по формуле:  

 

FC : nс.                  (4) 

 

Как показывает практика, начинающие 

предприниматели иногда производят рас-

четы с чистой прибылью. Более точным бу-

дет использование прибыли до вычета про-

центов и налогов, и в ходе анализа прини-

мать во внимание не все расходы, а точку 

безубыточности увязывать с прибылью до 

вычета процентов и налогов. В связи с этим 

представляется необходимым расширение 

проводимого анализа дополнительными рас-

четами по распределению прибыли. Данная 

методика расчета является более справед-

ливой, так как постоянные расходы, налоги 

и прочие обязательные финансовые отчис-

ления имеют другое влияние на показатели 

финансово-хозяйственной деятельности. 

Необходимо заметить, что рассмотренная 

методика может использоваться для рас-

чета объема производства, необходимого 

для получения планируемой прибыли до 

налогообложения. 

 Другим просчетом начинающих пред-

принимателей является использование сум-

марного показателя производства всех ви-

дов продукции. Между тем, поскольку про-

изводство одного вида текстильной про-

дукции встречается достаточно редко, сле-

дует расчет усложнить и провести по каж-

дому виду продукции [5]. Точность и зна-

чимость при этом зависят от того, каким об-

разом удается рассчитать значение пара-

метров и распределить условно-постоян-

ные расходы между производственными 

линиями, выпускающими разные виды тек-

стильной продукции. В этом случае пред-

приниматель в качестве базы для распреде-

ления общей суммы условно-постоянных 

расходов должен использовать величину 

прямых материальных затрат, сумму зара-

ботной платы производственных рабочих, 

затраты машино-часов, структуру объема 

реализации. 
 

В Ы В О Д Ы 
 

1. Объем продаж для предпринимателя, 

начинающего бизнес в текстильном произ-

водстве, играет важную роль в стратегии 

развития компании, ее производственных 

мощностей и, главное, прогнозов в отноше-

нии емкости рынка сбыта и количества по-

тенциально реализуемой продукции. 

2. Объем продукции, доходы от про-

дажи которой в точности покрывают сово-

купные расходы на ее производство и реа-

лизацию, обеспечивая тем самым нулевую 

прибыль, является основой для прогнози-

рования использования производственных 

мощностей и получения прибыли. 

3. Для получения более точных резуль-

татов при расчете критического объема 

продаж следует использовать прибыль до 

вычета процентов и налогов, так как другие 

виды прибыли (чистая прибыль, прибыль 

до выплаты процентов и налогов) имеют 

другую природу связи с основными показа-

телями финансово-хозяйственной деятель-

ности. 

4. Расчет критического объема продаж 

будет более обоснованным, если распреде-

лить условно-постоянные расходы между 

производственными линиями по изготовле-

нию отдельных видов продукции, исходя из 

прямых материальных затрат, суммы зара-

ботной платы производственных рабочих, 
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затрат машино-часов, структуры объема ре-

ализации. 

5. Недооцененный инвесторами малый 

и средний бизнес текстильного сектора 

(высокая доходность при окупаемости ин-

вестиций от 1,5...2 млн. руб. через 1,5...2 

года, второе место по объему продаж после 

продовольственной продукции) в случае 

активного развития гарантирует в ближай-

шие годы создание эффективно действую-

щей отечественной системы современного 

текстильного производства, позволяющей 

свести к минимуму недобросовестную кон-

куренцию и увеличить до 50% долю рос-

сийских товаров.  
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