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Как торговой компании выгодно 
избавиться от неликвидных запасов 

Сегодня, когда многие компании испытывают нехватку оборотных средств, деньги, обездвиженные в запасах, – непозволительная роскошь. Еще хуже, если это неликвидные запасы, которые не удается продать уже долгое время. Но, не стоит спешить утилизировать неликвиды, способы превратить их в деньги или хотя бы получить дополнительные выгоды для компании, есть.
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 Определить, какие запасы 

 считать неликвидными

Возникновение неликвидных запасов у компании может быть связано с множеством различных причин: поставлены недоукомплектованные товары, пришли от поставщика бракованные материалы, допущены повреждения при транспортировке. Нередко к неликвидам причисляют остатки товаров, снятых с производства, и не пользующихся спросом. Словом все то, что не удается продать в разумные для предприятия сроки. 
Однако общепринятых правил или каких-то критериев, которые бы позволяли считать те или иные запасы неликвидными – нет. Например, обычная практика, когда приобретенные компанией товары распродаются покупателям в среднем за три месяца, однако неликвидами в ней считается то, что лежит на складе больше полугода. Поэтому, прежде чем начинать избавляться от залежавшихся товаров и наказывать виновных за их возникновение, четко определиться с критериями отнесения тех или иных товаров к неликвидам.
Кстати, начинать избавляться от залежавшихся запасов лучше до того, как они превратились в неликвид. К примеру, в компании, к неликвидным запасам было решено относить товары, находящиеся на складе более 45 рабочих дней. Однако в дополнение к этому введено правило – не приобретать дополнительно товары и предпринять максимум усилий для реализации тех товарных позиций, остатки которых не снижались на протяжении последних 30 рабочих дней. Такой промежуточный мониторинг состояния запасов, позволит заранее предвидеть вероятные проблемы. 
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  Выяснить, что представляют собой 

  товары, застрявшие на складе 

Как ни парадоксально, если какие-то запасы по данным учетной системы залежались на складе и в соответствии с установленными критериям относятся к неликвидам, не всегда это так на самом деле. К примеру, в компанию, специализирующуюся на торговле комплектующими для производства мебели, была поставлена партия шпона вишни, который по накладным по ошибке числился как ореховый шпон. Соответственно, как ореховый шпон он и был введен в информационную систему. Причем этот вид товаров не пользовался спросом. А шпон вишни расходился быстро, даже были закуплены дополнительные партии. Ошибка обнаружилась лишь тогда, когда руководство стало решать, как избавиться от неликвидных запасов, и была проведена инвентаризация на складе. 
Результаты инвентаризации, зачастую, удивительны. Например, может выясниться, что этих запасов в принципе не существует, а по данным учета они лежат на складе. Или же, товары давно пришли в полную негодность и их остается только утилизировать, а не пытаться продать по самой низкой цене.     
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   Компенсировать потери 
   за счет поставщика 
Многие производители в условиях кризиса готовы идти на уступки, чтобы не потерять клиентов. И в идеале – включить в договор условие о возможности возврата приобретенного товара, который не был реализован торговой компанией в течение определенного срока (в течение того времени, после которого товар попадает в категории неликвидов). Причем товар может быть возвращен по цене ниже закупочной. Другими словами производителю придется выплачивать не всю сумму денег, которую получил изначально. 

Если договориться о подобной схеме не удается, можно предложить обменять закупленный неходовой товар на другую продукцию того же поставщика. Производителю не придется возвращать деньги, а торговая компания сможет избавиться от залежавшихся товаров.

Можно также обсудить и другие компромиссные варианты, когда поставщик пропорционально сумме проблемных запасов увеличивает кредитный лимит для торговой компании. Это достаточно выгодно. Да, часть средств оказалась обездвижена на складе, но на некоторое время их компенсирует поставщик. Другой вариант – добиться от производителя возмещения скидок, которые будут предоставлены покупателям неликвидных запасов. 
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  Организовать распродажи 

  неликвидов по низкой цене
Скидки и распродажи - самый распространенный способ, с помощью которого компании пытаются избавиться от неликвидов. Вместе с тем, многие некорректно используют эти методы. Например, объявляют о скидке, скажем на 10 процентов, и одновременно увеличивают отпускные цены ровно на столько же. Если не относиться к скидкам формально, этот способ может оказаться эффективным. Главное правильно ответить на вопрос, по какой цене продавать? Зачастую руководство компаний готово расстаться с неликвидными запасами по цене приобретения (американский подход). Однако даже по себестоимости распродать неликвиды бывает крайне непросто. При этом расходы, связанные с хранение товара и обездвиженными в нем деньгами постоянно растут. Поэтому иногда вполне оправдано взять на вооружение технику, так называемых, немецких распродаж. Европейскими компаниями такие акции проводятся примерно два раза в год. Цены на неликвидные товары сразу снижаются вдвое. Если в течение недели товар не продается или продается очень медленно, то цена на него снижается еще в два раза. 
Еще один способ гарантированно расстаться с неликвидными запасами – провести голландский аукцион на понижение цены. Все неликвиды по одной позиции можно объединить в один лот, который выставляется на аукцион, на который приглашаются независимые покупатели, теоретически заинтересованные в покупке неликвида. Торги начинаются с максимальной цены, на которую рассчитывает продавец. Если никто из участников не согласился на предложенную цену, она снижается на заданную фиксированную сумму. И так до тех пор, пока кто-либо из участников не согласится выкупить лот или цена не достигнет того минимума, ниже которого продавец не готов расстаться с товаром. Единственная проблема в таком подходе - найти на неликвидную продукцию сразу нескольких потенциальных покупателей и организовать работу аукциона.
Наконец, можно включать неликвидные товары в комплект поставки в качестве бонусов покупателям. Достаточно эффективное решение, конечно, при условии, что себестоимость таких товаров относительно невысока. 
Больше какого срока хранить товар на складе невыгодно

Для любой позиции на складе есть максимальный срок хранения, свыше которого хранение невыгодно даже при больших объемах продаж и высокой наценке. Чтобы рассчитать предельный срок хранения товара можно использовать следующую формулу:
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где M - критический срок по позиции, дольше которого ее хранение на  складе будет убыточным, в месяцах;

R - средняя маржинальная рентабельность продаж по этой позиции ((выручка – себестоимость товаров): себестоимость товаров), в процентах;

Н - альтернативная доходность вложенных в запасы денег (например, проценты по депозитам в банке), в процентах;

Z - переменные затраты за месяц, связанные с обслуживанием и хранением анализируемых товаров, в процентах от их себестоимости;

Y - средняя отсрочка платежа клиентам компании, в месяцах;

W - отсрочка платежа, предоставленная поставщиком товара, в месяцах.

Например, реальная средняя маржинальная рентабельность продаж по товарной позиции (R) - 25 процентов. При этом компания кредитует деньги в банке под 3 процента ежемесячных (H). Переменные затраты (Z) на хранение товаров на складе  (работы по перемещению товаров, переупакова и т.д.) – составляют 0,2 процента от себестоимости ежемесячно. Отсрочка оплаты, предоставляемая поставщиком этих товаров – полмесяца, а отсрочка, которую в свою очередь дает своим клиентам торговая компания, составляет два с половиной месяца. В этом случае расчет предельно допустимого срока хранения товаров на складе будет не более 6 месяцев: (0,25+0,03х(0,5-2,5)):(0,03+0.002)=5.9.

В том случае, если в результате расчетов предельного срока хранения товаров на складе получилось отрицательное значение или ноль – это говорит о том, что работать с таким товаром не стоит. В таком случае лучше эти деньги вложить в ту самую альтернативу, которая участвовала в расчётах, в данном примере – закрыть на эту сумму дорогой кредит в банке.
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