Глава 4
Анализ безубыточности 
и маржинальной прибыли: изменения в прибыли, затратах и объеме

Анализ безубыточности и маржинальной прибыли, известный так же, как анализ «затраты—объем—прибыль» (cost—volume—profit, CVP​анализ), — помогает выполнить много полезных исследований. С его помощью можно изучить, как меняются прибыль и затраты с изменением объема: CVP​анализ рассматривает изменение прибыли как функцию от следующих факторов: переменных и постоянных затрат, цены продажи, объема и ассортимента реализованной продукции. Изучив взаимодействие затрат, объема продаж и чистой прибыли, менеджер принимает корректные решения по планированию.

Анализ безубыточности позволяет определить объем продаж, соответствующий безубыточной деятельности. Точка безубыточности — это точка, в которой выручка полностью покрывает затраты. Ее не указывают в корпоративных отчетах по доходам, но она играет важную роль при финансовой оценке различных вариантов действий.

Вопросы, на которые отвечает анализ безубыточности и маржинальной прибыли

Анализ безубыточности и маржинальной прибыли отвечает на следующие вопросы.

1.
Какой объем продаж требуется для безубыточной работы?

2.
Какой объем продаж необходим для получения желаемой прибыли?

3.
Какая прибыль ожидается для заданного объема продаж?

4.
Каким образом на прибыль повлияют изменения в цене реализации, переменных затратах, постоянных затратах и объеме производства?

5.
Как повлияют изменения в ассортименте реализованной продукции на потенциальную прибыль, безубыточность и объем целевого дохода?

Отчет о маржинальной прибыли

Традиционный отчет о прибыли для внешнего использования классифицирует затраты по функциональному признаку, т. е. на производственные и непроизвод​ственные (операционные). Отчет о прибылях и убытках, составленный в альтернативной форме, известен как отчет о маржинальной прибыли (контрибуции). Он классифицирует затраты по поведенческому принципу независимо от функции, соответствующей затратам, и отражает взаимодействие переменных и постоянных затрат.

Подход, основанный на маржинальной прибыли, дает менеджерам полезную информацию для планирования и принятия решений. В отчете о маржинальной прибыли выделяется маржинальная прибыль — разность между объемом продаж и переменными затратами. В традиционном отчете рассчитывается валовая прибыль — разность между выручкой и себестоимостью реализации.

Концепции валовой и маржинальной прибыли никак не связаны между собой и не влияют друг на друга. Валовая прибыль покрывает непроизводственные издержки, а маржинальная — постоянные затраты. Ниже представлены отчеты, составленные в традиционном формате и в формате маржинальной прибыли.

	Традиционный формат, долл.


	Формат маржинальной прибыли, долл.



	Выручка


	
	15 000


	Выручка


	
	15 000



	Вычесть:


	
	
	Вычесть:


	
	

	Себестоимость реализованной продукции


	7000


	Переменные затраты


	

	Валовая прибыль


	
	8000


	Производственные


	4000


	

	Вычесть:


	
	
	Сбытовые


	1600


	

	Операционные затраты:


	
	Административные


	500


	6100



	Сбытовые


	2100


	
	Маржинальная прибыль


	8900



	Административные


	1500


	3600


	Вычесть:


	
	

	Чистая прибыль


	
	4400


	Постоянные затраты


	

	
	
	
	Производственные


	3000


	

	
	
	
	Сбытовые


	500


	

	
	
	
	Административные


	1000


	4500



	
	
	
	Чистая прибыль


	
	4400




Маржинальная прибыль

Для точного анализа безубыточности и маржинальной прибыли необходимо разделить все затраты на переменные и постоянные. Смешанные затраты должны быть разделены на переменные и постоянные компоненты (см. главу 7).

Введем необходимые определения.

Маржинальная прибыль (contribution margin, CM) — это превышение выручки (S) над переменными затратами (VC) по продукту или услуге: CM = S – VC.

Соответствует стоимости, предназначенной для покрытия постоянных затрат (FC) и получения прибыли.

Маржинальная прибыль на единицу (СМ на единицу) — это превышение продажной цены за единицу продукции или единичную услугу (р) над переменными затратами на единицу продукции или единичную услугу (v): СМ на единицу = p – v.

Коэффициент маржинальной прибыли (коэффициент СМ) — это отношение маржинальной прибыли к объему продаж в процентах:

Коэффициент СМ = .

Коэффициент маржинальной прибыли также рассчитывается с использованием данных, характеризующих единицу продукции:

Коэффициент СМ = 

Обратите внимание, что коэффициент маржинальной прибыли равен 1 минус коэффициент переменных затрат. Например, если переменные затраты составляют 70 % цены, коэффициент маржинальной прибыли равен 30 %.

ВАРИАНТ 1. Чтобы проиллюстрировать приведенные выше определения, рассмотрим следующие данные по компании Flip Toy Store.

	
	Всего, долл.


	На единицу, долл.


	Процент, %



	Выручка (150 единиц)


	37500


	25


	100



	Вычесть: Переменные затраты


	15 000


	10


	40



	Маржинальная прибыль


	22 500


	15


	60



	Вычесть: Постоянные затраты


	15 000


	
	

	Чистая прибыль


	7500


	
	


Для приведенных данных рассчитаем СМ на единицу и коэффициент СМ: CM = = S – VC = 37 500 долл. – 15 000 долл. = 22 500 долл.; CM на единицу = p – v = = 25 долл. – 10 долл. = = 15 долл.
Анализ безубыточности

Точка безубыточности соответствует объему продаж, при котором выручка равна сумме постоянных и переменных затрат при заданных объеме производства и коэффициенте использования производственных мощностей. Например, можно рассчитать коэффициент заполнения мест в гостинице или в самолете, соответствующий точке безубыточности.

В общем случае верно, что при прочих равных условиях чем ниже расположена точка безубыточности, тем больше прибыль и меньше операционный риск. Точка безубыточности помогает нефинансовым менеджерам понять, как планируется прибыль. Рассчитывается с использованием следующих формул:

ВАРИАНТ 2. Используя данные варианта 1, для которого СМ на единицу равно 25 долл. – 10 долл. = 15 долл., а коэффициент СМ равен 60 %, получаем:

или: 1000 единиц 25 долл. = 25 000 долл.
Графический подход

Графический подход к определению точки безубыточности основан на так называемой диаграмме безубыточности (В–Е), как показано на рис. 4.1. Выручка, переменные и постоянные затраты откладываются по вертикальной оси, объем — по горизонтальной оси. Точка безубыточности — это точка, в которой пересекаются прямая, соответствующая объему выручки, и прямая, соответствующая общим затратам. Диаграмма отражает имеющийся потенциал по прибыли от результатов деятельности и, в частности, может использоваться в процессе обсуждений и презентаций.

Диаграмма объем–прибыль (P–V) показана на рис. 4.2 и отражает изменение прибыли при изменении объема. Прибыль откладывается по вертикальной оси, объем выпуска по количеству — по горизонтальной. Диаграмма P–V позволяет быстро оценить, как меняется чистая прибыль, являющаяся функцией от объема, при изменениях цен, а также переменных и постоянных затрат. Диаграмма (P–V) легко получается из диаграммы (В–Е). Обратите внимание, что наклон графика соответствует СМ на единицу.

Определение целевого объема продаж

Кроме определения точки безубыточности, анализ безубыточности и маржинальной прибыли помогает определить объем продаж, соответствующий целевой прибыли, по формуле:

Рис. 4.1. График безубыточности

Рис. 4.2. График объем–прибыль
ВАРИАНТ 3. Используя данные варианта 1, предположим, что Flip Toy Store желает получить целевую прибыль до уплаты налогов в размере 15 000 долл. Тогда целевой объем продаж должен быть:

Влияние налогов на прибыль

Если целевая прибыль задается как прибыль после уплаты налогов, формула принимает вид:

ВАРИАНТ 4. Предположим, что в варианте 1 компания Flip Toy Store желает получить прибыль после уплаты налогов в размере 6000 долл. Ставка налогообложения равна 40 %. Тогда:

Запас прочности

Запас прочности измеряет разницу между фактическим объемом продаж и объемом продаж, соответствующим точке безубыточности, и показывает, какова предельная величина снижения объема продаж для того, чтобы деятельность предприятия оставалась безубыточной; рассчитывается в процентах от ожидаемого объема продаж:

Запас прочности используется для измерения операционного риска. Чем выше показатель, тем безопаснее ситуация и меньше риск достижения точки безубыточности.

ВАРИАНТ 5. Предположим, Flip Toy Store планирует: выручка — 35 000 долл., точка безубыточности соответствует объему продаж в 25 000 долл. Проектируемый запас прочности равен:

Некоторые области применения анализа маржинальной прибыли и анализа «что — если»

Концепция маржинальной прибыли и отчета о маржинальной прибыли имеет множество приложений в планировании прибыли и принятии краткосрочных решений. Сценарии «что — если», реализованные с помощью электронных таблиц, используются как инструменты планирования. Некоторые из указанных приложений рассмотрены ниже в вариантах 6–10, использующих данные варианта 1.

ВАРИАНТ 6. Вспомним из варианта 1, что компания Flip Toy Store имеет коэффициент СМ = 60 % и постоянные затраты в объеме 15 000 долл. за период. Предположим, что компания ожидает увеличения объема продаж на 10 000 долл. в следующем периоде. На сколько увеличится прибыль?

Используя концепцию маржинальной прибыли, мы можем быстро рассчитать, как изменится прибыль при изменении объема продаж. Формула для расчета: 

Изменение в чистой прибыли = Изменение в объеме продаж × Коэффициент СМ.

Таким образом: 

Увеличение чистой прибыли = 10 000 долл. × 0,6 = 6000 долл.

Следовательно, прибыль увеличится на 6000 долл., если считать, что постоянные затраты не изменятся.

Если мы зададим изменение объема продаж по количеству, формула примет вид:

Изменение в чистой прибыли = Изменение в объеме продаж 
по количеству × СМ на единицу.

ВАРИАНТ 7. Предположим, компания ожидает увеличения объема продаж на 400 единиц. На сколько увеличится прибыль? Из варианта 1 мы знаем, что СМ на единицу равно 15 долл. Далее, предполагая, что постоянные затраты не изменятся, мы знаем, что прибыль возрастет на 6000 долл.: 400 единиц × 15 долл. = 6000 долл.

ВАРИАНТ 8. Какая чистая прибыль ожидается при объеме продаж в 47 500 долл.? Она равна разнице между СМ и постоянными затратами:

	СМ: 47 500 долл. × 60 %


	28 500 долл.



	Вычесть: Постоянные затраты


	15 000 долл.



	Чистая прибыль


	13 500 долл.




ВАРИАНТ 9. Flip Toy Store рассматривает увеличение рекламного бюджета на 5000 долл., которое вызовет увеличение выручки на 8000 долл. Целесообразно ли увеличивать рекламный бюджет?

Ответ — «нет», так как приращение СМ меньше, чем приращение затрат:

	Увеличение CM: 8000 долл. × 60 %


	4800 долл.



	Увеличение рекламного бюджета


	5000 долл.



	Сокращение чистой прибыли


	(200) долл.




ВАРИАНТ 10. Рассмотрим следующие исходные данные. Предположим, что Flip Toy Store в настоящее время продает 1500 единиц за период. Менеджеры рассматривают возможность уменьшения продажной цены за единицу на 5 долл. и увеличения рекламного бюджета на 1000 долл. для того, чтобы увеличить продажи.

Если эти два шага будут выполнены, объем продаж по количеству увеличится на 60 %. Следует ли делать эти шаги?

Ответ может быть получен путем составления сравнительного отчета по маржинальной прибыли.

	Показатели


	(А) Имеем, долл. (1500 ед.)


	(В) Предлагается, долл. (2400 ед.)


	(В–А) Разница, долл.



	Выручка


	37 500 (25 за ед.)


	48 000 (20 за ед.)


	10 500



	Вычесть: Переменные затраты


	15 000


	24 000


	9000



	СМ


	22 500


	24 000


	1500



	Вычесть: Переменные затраты


	15 000


	16 000


	1000



	Чистая прибыль


	7500


	8000


	500




Таким образом, ответ — «да».

Анализ ассортимента реализованной 
продукции

Если компания производит и продает больше, чем один продукт, анализ безубыточности и маржинальной прибыли требует дополнительных расчетов и предположений. Ассортимент продукции — важный фактор при расчете общей точки безубыточности.

Различные цены продаж и переменные затраты определяют различные СМ на единицу и коэффициенты СМ. В результате при изменении структуры (пропорционального состава) ассортимента продукции меняются положение точки безубыточности и маржинальная прибыль.

При проведении анализа безубыточности и маржинальной прибыли необходимо предварительно задать ассортимент продукции и рассчитать взвешенное среднее значение СМ на единицу. Необходимо также предположить, что ассортимент продукции не меняется в течение выбранного периода. Формула для расчета безубыточности для компании в целом:

ВАРИАНТ 11. Предположим, что компания Knibex, Inc. производит ножи. Knibex выпускает комплекты ножей класса люкс (deluxe) и стандарт (standard), информация о маржинальной прибыли на единицу выпуска которых представлена в таблице ниже.

	
	Люкс


	Стандарт



	Цена продажи, долл.


	15


	10



	Переменные затраты на единицу, долл.


	12


	5



	СМ на единицу, долл.


	3


	5



	Товарный ассортимент, %


	60 (основан на объеме сбыта)


	40



	Постоянные затраты, долл.


	76 000




Средний коэффициент СМ на единицу равен (3 долл.) (0,6) + (5 долл.) (0,4) = 3,8 долл. Таким образом, точка безубыточности по единице усредненного выпуска равна:

и делится следующим образом:

Люкс:

20 000 единиц × 60 % = 12 000 единиц

Стандарт:

20 000 единиц × 40 % = 8000 единиц








20 000 единиц.

Примечание. В качестве альтернативы предлагается включить в упаковку 3 модели люкс и 2 стандартных (соотношение 3:2). Компания может изменить структуру (пропорциональный состав) ассортимента продукции, включив в одну упаковку несколько видов продукции, и получить при этом единый комплект товара.

Далее следует выполнить следующие действия.

Этап 1. Рассчитать СМ упаковки.

	
	Люкс


	Стандарт



	Цена продажи, долл.


	15


	10



	Переменные затраты на единицу, долл.


	12


	5



	СМ на единицу, долл.


	3


	5



	Товарный ассортимент


	3


	2



	СМ упаковки, долл.


	9 полной упаковки


	10



	76 000 долл. / 19 долл. за упаковку = 4000 упаковок




Этап 2. Разделить полученное число на соответствующее число смешанных единиц упаковки.

Люкс: 4000 упаковок × 3 единицы = 12 000 единиц

Стандарт: 4000 упаковок × 2 единицы = 8000 единиц







         20 000 единиц.

ВАРИАНТ 12. Предположим, что компания Dante, Inc. производит инвентарь для туризма. Она собирается производить и продавать три вида спальных мешков: Economy, Regular и Backpacker. Ниже в таблице сведена информация по спальным мешкам.

	
	Согласно бюджету


	

	
	Economy


	Regular


	Backpacker


	Всего



	Выручка, долл.


	30 000


	60 000


	10 000


	100 000



	Процентный состав выручки, %


	30 %


	60 %


	10 %


	100 %



	Вычесть:


	
	
	
	

	Переменные затраты, долл.


	24 000


	40 000


	5000


	69 000



	
	(80 %)*


	(66 2/3 %)


	(50 %)


	(69 %)



	СМ, долл.


	6000


	20 000


	5000


	31 000**



	Коэффициент СМ


	20 %


	33 1/3 %


	50 %


	31 %



	Постоянные затраты, долл.


	
	
	
	18 600



	Чистая прибыль, долл.


	
	
	
	12 400




*24 000 долл. / 30 000 долл. = 80 %.

**31 000 долл. / 100 000 долл. = 31 %.

Коэффициент СМ для Dante, Inc. равен 31 000 долл. / 100 000 долл. = 31 %, отсюда точка безубыточности по стоимости равна: 18 600 долл. / 0,31 =60 000 долл.

Чтобы получить точки безубыточности для каждого из товаров, необходимо разложить полученные значения в пропорции 3:6:1, соответствующей структуре ассортимента:

	Economy


	60 000 долл.


	× 30 % =


	18 000 долл.



	Regular


	60 000 долл.


	× 60 % =


	36 000 долл.



	Backpacker


	60 000 долл.


	× 10 % =


	6000 долл.



	
	
	
	60 000 долл.




Одним из наиболее важных предположений, на котором основывается анализ безубыточности фирмы, производящей ассортиментную продукцию, является предположение о том, что состав продукции не меняется в течение планируемого периода. Если это предположение неверно, и ассортимент меняется, — точка безубыточности также меняет свое положение.

ВАРИАНТ 13. Предположим, общий объем продаж из варианта 12 достиг 100 000 долл. и при этом фактический ассортимент оказался отличным от преду­смотренного в бюджете (для Economy — 55 % вместо 30 %, для Regular — 40 % вместо 60 %, для Backpacker — 5 % вместо 10 %).

	
	Факт


	

	
	Economy


	Regular


	Backpacker


	Всего



	Выручка, долл.


	55 000


	40 000


	5000


	100 000



	Процентный состав выручки, %


	55


	40


	5


	100



	Вычесть:


	
	
	
	

	Переменные затраты, долл.


	44 000*


	26 667*


	2500*


	69 000



	
	(80 %)


	(66 2/3 %)


	(50 %)


	(69 %)



	СМ, долл.


	11 000


	13 333


	2500


	26 833



	Коэффициент СМ, %


	20


	33 1/3


	50


	26,83**



	Постоянные затраты, долл.


	
	
	
	18 600



	Чистая прибыль, долл.


	
	
	
	8233




* 44 000 = 55 000 долл. × 80 %; 26 667 долл. = 40 000 долл. × 66 2/3 %;

** 2500 долл. = 5000 долл. × 50 %.

Обратите внимание: увеличение в составе продукции доли продукта с меньшей прибыльностью (Economy) вызвало снижение коэффициента СМ компании в целом с 31 до 26,83 %.

Новая точка безубыточности равна: 18 600 долл. / 0,268 = 69 325 долл.

Объем безубыточности по стоимости вырос от 60 000 до 69 325 долл.

Ухудшение (улучшение) ассортимента вызывает снижение (увеличение) чистой прибыли. Важно отметить, что в общем случае смещение акцента от низкоприбыльных продуктов к высокоприбыльным увеличивает общую прибыль компании.

ВАРИАНТ 14 (анализ ассортимента организаций сферы услуг). Компания City Ballet Company ставит пять балетных постановок в год. В наступающем году планируется представить постановки Сон, Петрушка, Щелкунчик, Спящая красавица и Лебединое озеро. Главный менеджер составил ориентировочный план постановок на сезон:

	Сон


	5



	Петрушка


	5



	Щелкунчик


	20



	Спящая красавица


	10



	Лебединое озеро


	5




Постановка балета требует затрат на костюмы, бутафорию, проведение репетиций, гонорары артистам, приглашенным для участия в постановке, зарплату творческому персоналу, музыку и др. Эти затраты являются постоянными для определенной балетной постановки, независимо от количества представлений. Прямые постоянные затраты на каждую постановку составляют:

	Сон


	275 500 долл.



	Петрушка


	145 500 долл.



	Щелкунчик


	70 500 долл.



	Спящая красавица


	345 000 долл.



	Лебединое озеро


	155 500 долл.




К числу других постоянных затрат относятся:

	Реклама:


	80 000 долл.



	Страховка:


	15 000 долл.



	Зарплата управленческого персонала:


	222 000 долл.



	Аренда офисного помещения, телефон и др.:


	84 000 долл.



	Всего:


	401 000 долл.




Каждое представление каждой из балетных постановок связано также со следу­ющими затратами:

	Симфонический оркестр:


	3800 долл.



	Аренда зрительного зала:


	700 долл.



	Зарплата танцорам:


	4000 долл.



	Всего:


	8500 долл.




В зрительном зале, где проходят представления, 1854 места классов A, B, С. Ниже представлена информация относительно количества и стоимости билетов на различные зрительные места.

	
	Класс А


	Класс В


	Класс С



	Количество:


	114


	756


	984



	Цена, долл.


	35


	25


	15



	Процент проданных билетов на каждое представление*



	Щелкунчик


	100


	100


	100



	Остальные


	100


	80


	75




* Основываясь на предыдущем опыте, подобный процент продаж ожидается в наступающем периоде.

Ожидаемая прибыль от представлений, проходящих согласно предварительному плану постановок, рассчитывается следующим образом: Количество проданных мест (ожидаемое) : Проданные места = Количество представлений × Вместимость × × Процент продаж:

	
	Тип зрительного места



	
	А


	В


	С



	Сон


	570


	3024


	3690



	Петрушка


	570


	3024


	3690



	Щелкунчик


	2280


	15 120


	19 680



	Спящая красавица


	1140


	6048


	7380



	Лебединое озеро


	570


	3024


	3690



	
	5130


	30 240


	38 130




Общая выручка = (35 долл. × 5130) + (25 долл. × 30 240) + (15 долл. × 38 130) = 
= 179 550 долл. + 756 000 долл. + 571 950 долл. = 1 507 500 долл.

Выручка по представлениям (Стоимость билета × Общее количество мест), долл.

	
	А


	B


	C


	Всего



	Сон


	19 950


	75 600


	55 350


	150 900



	Петрушка


	19 950


	 75 600


	55 350


	150 900



	Щелкунчик


	79 800


	378 000


	295 200


	753 000



	Спящая 
красавица


	39 900


	151 200


	110 700


	301 800



	Лебединое озеро


	19 950


	75 600


	55 350


	150 900




Прогнозный отчет о доходах по представлениям, долл.

	
	Сон


	Петрушка


	Щелкунчик



	Продано


	150 900


	150 900


	753 000



	Переменные затраты


	42 500


	42 500


	170 000



	Маржинальная прибыль (СМ)


	108 400


	108 400


	583 000



	Прямые постоянные затраты


	275 500


	145 500


	70 500



	Маржа по сегменту


	(167 100)


	(37 100)


	512 500




	
	Спящая красавица, долл.


	Лебединое озеро, долл.


	Всего, долл.



	Продано


	301 800


	150 900


	1 507 500



	Переменные затраты


	85 000


	42 500


	382 500



	Маржинальная прибыль (СМ)


	216 800


	108 400


	1 125 000



	Прямые постоянные затраты


	345 000


	155 500


	992 000



	Маржа по сегменту


	(128 200)


	(47 100)


	133 000



	Общие постоянные затраты


	
	
	401 000



	Операционная прибыль


	
	
	(268 000)




Расчет количества каждой из постановок, необходимого компании для того, чтобы окупить затраты, предполагает следующие действия.

Этап 1. Рассчитать маржинальную прибыль, при текущем соотношении 1:1:4:2:1. 21 680 долл. + 21 680 долл. + 4(29 150 долл.) + 2(21 680 долл.) + 21 680 долл. = = 225 000 долл.; Блок постановок = (992 000 долл. + 401 000 долл.) / 225 000 долл. = = 6,19 или 7 (округленно).

Этап 2. Умножить данный показатель на соответствующее количество составляющих:

	7


	Сон


	(1 × 7)



	7


	Петрушка


	(1 × 7)



	28


	Щелкунчик


	(4 × 7)



	14


	Спящая красавица


	(2 × 7)



	7


	Лебединое озеро


	(1 × 7)




Анализ маржинальной прибыли и некоммерческие организации

Анализ безубыточности и маржинальной прибыли применяется не только к коммерческим (прибыльным) фирмам. Он не только помогает рассчитать уровень безопасности для некоммерческих организаций, но и ответить на множество вопросов «что — если».

ВАРИАНТ 15 (анализ ассортимента организаций сферы услуг). ОСМ, Inc. — агентство округа Лос​Анджелеса — имеет ассигнования в размере 1 200 000 долл. совокупного годового бюджета на программу реабилитации душевнобольных. В добавление к этому, агентство взимает 600 долл. ежемесячно с каждого пациента за питание и уход. Все ассигнования и прибыль должны быть истрачены на больных. Переменные затраты на деятельность по реабилитации составляют в среднем 700 долл. на одного пациента ежемесячно. Годовые постоянные затраты агентства равны 800 000 долл. Менеджер хочет знать, какое количество пациентов может обслуживать агентство.

Обозначим через Р число пациентов. Далее составим и решим систему уравнений. Доход = Общие затраты; Общая сумма ассигнований + 600 долл. × 12 × Р = = Переменные затраты + Постоянные затраты:

1 200 000 + 7200 × Р = 8400 Р + 800 000; (8400 – 7200) × Р = 1200 000 – 800 000; 
1200 × Р = 400 000 долл.; Р = 400 000/1200 = 333 пациента.

Исследуем два сценария «что — если»

1. Предположим, менеджер агентства обеспокоен тем, что общий бюджет будущего года будет урезан на 10 % и составит 1 080 000 долл. Все остальные условия останутся без изменения. Менеджер хочет знать, как сокращение бюджета отразится на числе пациентов будущего года:

1 080 000 + 7200 Р = 8400 Р + 800 000; (8400 – 7200) Р = 1080 000 – 800 000; 
1200 Р = 280 000; Р = 280 000 / 1200 = 233 пациента.

2. Менеджер не станет уменьшать количество пациентов, несмотря на сокращение ассигнований на 10 %. Все остальные условия остаются неизменными. Какую сумму в этом случае должен платить пациент за питание и уход? В этом случае С — сумма на питание и уход в год:

1 080 000+333 С = 8400 × 333 + 800 000; 333 С = 2 797 200 + 800 000 – 1 080 000;
333 С = 2 517 200; С = 2 517 200/333 = 7559 долл.

Таким образом, ежемесячная плата за питание и уход должна быть увеличена до 630 долл. (7559 долл. / 12 месяцев).

Анализ «затраты–объем–прибыль» в случае «ступенчатых» затрат

Введение «ступенчатых» затрат — нечто более сложное, чем может показаться на первый взгляд. В идеале нам хотелось бы предположить, что для любого диапазона деятельности можно просто сложить вместе ступенчатые и постоянные затраты для того, чтобы получить общие постоянные затраты. В таком случае мы смогли бы применить формулу, представленную выше. К сожалению, этот процесс не так прост, как показывают приведенные ниже расчеты.

ВАРИАНТ 16. Издательство Amco Magazine Company издает ежемесячный журнал. Постоянные затраты компании составляют 100 000 долл. в месяц, переменные затраты на журнал — 80 долл., продажная цена — 1,80 долл. за каждый журнал. Кроме того, компания также несет затраты, связанные с авторским надзором. Эти затраты выглядят так:

	Объем, экз.


	Затраты, долл.



	0–50 000


	10 000



	50 001–100 000


	20 000



	100 001–150 000


	30 000




Месячный объем безубыточности компании Amco (количество журналов) можно рассчитать шаг за шагом.

Если мы попытаемся рассчитать формулу безубыточности на первом уровне постоянных затрат, то получим следующее уравнение: х = FC/(p –  v) = (100 000 долл. + + 10 000)/( 180 долл. – 80 долл.) = 110 000 долл. /1 долл. = 110 000 экземпляров.

Проблема выбора такого решения заключается в том, что при объеме безубыточности деятельности, равном 110 000 экземпляров, соответствующий диапазон для ступенчатых затрат выбран 0 — 50 000 экземпляров. То есть безубыточность для тиража выше 50 000 рассчитана неверно, и мы должны сделать следующий шаг и прийти к такому уравнению: х = FC/(p – v) = (100 000 долл. + 20 000)/(180 долл. – – 80 долл.) = 120 000/1 долл. = 120 000 экземпляров.

Решение также ошибочно. Только когда мы обратимся к третьему уровню ступенчатых затрат, мы получим правильное решение: х = FC/(p – v) = (100 000 долл. + + 30 000)/(1,80 долл. – 0,80 долл.) = 130 000 долл. /1 долл. = 130 000 экземпляров.

Таким образом, делаем вывод, что включение ступенчатых расходов в формулу «затраты–объем–прибыль» приводит к необходимости действовать при определении точки безубыточности методом проб и ошибок.

С точки зрения выгоды уровень с объемом 150 000 экземпляров является наиболее предпочтительным.

	
	50 000 экз.


	100 000 экз.


	150 000 экз.



	Маржинальная прибыль, долл.


	50 000


	100 000


	150 000



	Постоянные затраты, долл.


	100 000


	120 000


	130 000



	Чистая прибыль, долл. 


	(50 000)


	(20 000)


	20 000




Предположения, положенные в основу анализа безубыточности и маржинальной прибыли

Базовые модели для проведения анализа безубыточности и маржинальной прибыли основываются на наборе ограничений.

1.
Цена продажи за единицу продукции остается постоянной в тече​ние рассматриваемого периода деятельности.

2.
Все затраты разделяются на переменные и постоянные.

3.
Переменные затраты на единицу продукции являются постоянной величиной.

4.
Компания изготавливает только один продукт или неменяющий­ся ассортимент продукции.

5.
Товарно​материальные запасы несущественно меняются от периода к периоду.

6.
Рассматривается лишь один фактор, влияющий на переменные затраты, — объем.

Выводы

Анализ безубыточности и маржинальной прибыли полезен как система критериев и средство для описания эффективности управленческой деятельности. Кроме того, CVP​анализ позволяет выполнить планирование на основе применения моделей безубыточности и сценариев «что — если».

Перечислим основные положения, которые подчеркивают важность концепции маржинальной прибыли для планирования прибыли.


Изменение как цены продажи, так и переменных затрат на единицу продукции изменяет СМ или коэффициент СМ и, таким образом, сдвигает точку безубыточности.


После превышения объемом продаж точки безубыточности большее значение СМ на единицу или показателя СМ соответствует большей прибыли.


Чем меньше объем продаж, соответствующий точке безубыточности, тем меньше риск и надежнее инвестирование средств при прочих равных условиях.


Большой запас прочности означает низкий операционный риск: возможно большое снижение объема продаж прежде, чем фирма понесет убытки.


Используя отчет о маржинальной прибыли и электронные таблицы, такие как Excel или специализированное программное обеспечение, можно рассчитать набор сценариев «что — если».


В компаниях, изготавливающих ассортиментную продукцию, ассортимент играет более важную роль, чем общая доля рынка. Акцент на высокоприбыльной продукции вызывает увеличение общей прибыли компании.

Мы обсудили, как традиционный анализ маржинальной прибыли может использоваться для анализа коммерческой и некоммерческой деятельности, и привели соответствующие примеры. Существует альтернативный формат отчета о прибыли, основанный на концепции маржинальной прибыли, который предполагает классификацию затрат по их поведению без разделения по функциональному признаку (на производственные, сбытовые и административные). Отчет о маржинальной при­были широко используется менеджерами как инструмент внутреннего планирования и принятия решений.

