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только уставный фонд, но и весь собственный капитал 
предприятия – определенная чистая прибыль, резерв-
ный фонд, дополнительный капитал и пр. Как правило, 
показатель рентабельности действующего капитала 
применяется для оценки действующего бизнеса. Он 
нужен «производственникам» при оценке деятельно-
сти предприятия, при принятии решения о том, стоит 
ли увеличивать количество заемных средств. Прибыль 
предприятию приносят все активы, которые у него име-
ются. А источником получения пассивов может быть 
как собственный капитал, так и заемный. Как правило, 
увеличение последнего приводит к увеличению рента-
бельности собственного капитала. Если, к примеру, сто-
имость заемных средств – 14%, а рентабельность – 20%, 
то эти +6% на самом деле и являются дополнительной 
прибылью учредителей. Таким образом, рентабель-

ность капитала позволяет оценить достижения бизнеса 
в прошлом и кое-что сказать о его будущем.                   
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Современные условия хозяйствования, характери-
зующиеся глобализацией и интеграцией бизнес-
процессов, меняют требования к менеджменту и 

системе информационного обеспечения. В условиях ин-
тенсивного усиления конкуренции и постоянного ужес-
точения к качеству бизнеса лидирующие позиции будут 
занимать те компании, которые уделяют внимание созда-
ваемой ценности. При этом основной проблемой ком-
паний является отсутствие четко налаженной системы 
учетно-аналитического обеспечения, то есть информа-
ционной платформы, позволяющей принимать стратеги-
ческие управленческие решения. В условиях подготовки 
к Евро-2012 покажем на примере компании, занимаю-
щейся девелопментом недвижимости, структуру учетно-
аналитического обеспечения управления стоимостью. 

Цель исследования состоит в формировании учет-
но-аналитического обеспечения для девелоперской 
компании.

Объектом исследования выступает деятельность 
девелоперской компании, представленная в виде сово-
купности взаимосвязанных и взаимозависимых бизнес-
процессов.

Предметом исследования является процесс учета 
и анализа ресурсов, хозяйственных процессов и резуль-
татов деятельности девелоперской компании.

Система учета является основой всего информа-
ционного обеспечения управления компанией. Именно 

информационная функция обосновывает и подтверж-
дает причины возникновения учета как такого [1]. На 
каждом отдельно взятом предприятии ведется учет: 
бухгалтерский – обязательный, управленческий – хоть 
и не носит обязательного характера, но ведется также 
на всех предприятиях. 

Таким образом, не уточняя вид учета, будем ут-
верждать, что учет осуществляет свою функцию инфор-
мационного обеспечения, предоставления ответов на 
информационные запросы руководителей, владельцев и 
т. п. С учетом неразрывно существует анализ. Поэтому, 
говоря о формировании информационной платформы, 
позволяющей принимать эффективные решения по по-
вышению стоимости компании, объективнее употреб-
лять термин «учетно-аналитическое обеспечение», под 
которым будем понимать создание и внедрение комп-
лексной системы учета и анализа через регламентацию 
и структурирование информационных потоков на осно-
ве организационно-функционального проектирования 
деятельности компании. 

При этом использование лишь фактических зна-
чений финансовых и производственных сведений бух-
галтерской отчетности без учета влияния внешних 
факторов со стороны рынка, конкурентов и клиентов 
не способно в полной мере удовлетворить потребности 
менеджмента в своевременном поучении оперативной 
и достоверной информации [2]. Учитывая этот факт,  
а также то, что ключевым аспектом управления стои-
мостью компании является процесс разработки страте-
гии развития с прогнозированием изменения факторов, 
в наибольшей степени влияющих на финансово-хозяйс-
твенную деятельность компании [3], на рис. 1 представ-
лена последовательность разработки стратегии на ос-
нове данных учета. 
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Учетно-аналитическая система при этом должна 

содержать сведения о внешних параметрах (инфляция, 
валютные курсы, уровень цен и конкурентная среда) и 
внутренних характеристик (рентабельность компании, 
рыночная доля, производственные и управленческие 
технологии) [4, 5]. 

С учетом вышеизложенного, на рис. 2 представ-
лен пример стратегической карты отдела маркетинга и 
продаж с текущими и целевыми значениями сбаланси-
рованных оценочных показателей. Как видно из рис. 2, 
оценочные показатели группируются по четырем ас-
пектам (перспективам): финансы, клиенты, внутренние 
бизнес-процессы, развитие и рост. 

Представленное на рис. 2 и в табл. 2 структури-
рование позволяет дополнительно выявить и проана-
лизировать вертикальные и горизонтальные причинно-
следственные связи целевых параметров, устранить 
противоречия между ними, выделить требуемые для 
уточнения стратегий неучтенные ранее связывающие и 
поддерживающие инициативы.

Таким образом, в работе сделан акцент на непре-
рывной оптимизации управления внутренними ресурса-
ми компании через повышение оперативности и качест-
ва наиболее частых управленческих решений благодаря 
внедрению учетно-аналитического обеспечения, позволя-
ющего максимально реализовать ключевые возможности 

Рис. 2. Стратегическая карта отдела маркетинга и продаж

1.2. Обеспечить увеличение выручки 
по текущим арендаторам

1.1. Увеличить долю компании на рынке аренды недвижимости

1.3. Обеспечить прирост выручки за счет
новых арендаторов

2.4. Расширить ассортимент предоставляемых
арендаторам услуг

2.1. Повысить
 арендную ставку

2.5. Разработать и внедрить продукты
для привлеечния новых клиентов

3.1. Повысить эффективность служб маркетинга

4.1. Реализовать программы обучения 
и повышения квалификации работников

отдела

4.2. Усовершенствовать систему
материального вознаграждения

сотрудников отдела

2.2. Сохранить уровень
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2.3. Привлечь новых арендаторов
недвижимости
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Выделенные аспекты универсальны, поскольку 
присущи любой организации. Особенности специфи-
ки, миссий и стратегий каждой компании отражаются в 
наборе конкретных показателей и их целевых значений 
[6]. Каждая организация может выбрать свои, индиви-
дуальные показатели и установить их специфические 
связи с поставленными стратегическими целями. Одна-
ко надо отметить, что расчет целевых величин должен 
производиться одновременно с дополнительной про-
веркой их непротиворечивости как по вертикали, так и 
по горизонтали в рамках каждой из перспектив карты 
[7]. Вместе с тем, каждая из целей стратегической кар-
ты может быть дополнена инициативами, реализация 
которых обеспечит их достижение – мероприятиями, 
программами, планами с указанием сроков, ответствен-
ных, необходимых ресурсов и т. д. Пример оценочных 
показателей представлен в табл. 1.

компании. При этом сформированное учетно-аналитичес-
кое обеспечение является необходимой базой процессов 
всестороннего управления производством, маркетингом, 
финансами и ресурсами компании, а также непрерывно-
го роста конкурентоспособности и рыночной стоимости 
компании вследствие большей ее прозрачности, совер-
шенствования финансово-хозяйственной деятельности, 
концентрации на достижении как текущих, так и страте-
гических целей и задач развития.                    
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Таблица 1

Сбалансированные оценочные показатели работы отдела маркетинга и продаж

Перспектива Номер 
цели Наименование показателя

Значение

текущее целевое

1. Финансы

1.1 Доля компании на рынке недвижимости, % 7 10

1.2 Годовой объем выручки по текущим клиентам, млн грн 30 50

1.3 Годовой объем выручки по новым клиентам, млн грн 10 40

2. Клиенты

2.1 Среднегодовая арендная ставка за 1 кв. м в год, грн

2.2 Среднегодовой урвень заполняемости, % 80 95

2.3
Годовой прирост количества новых клиентов 100 200

Площадь сданных новым клиентам помещений, кв. м 20000 60000

2.4 Среднегодовое количество услуг на одного клиента 5 15

2.5 Среднегодовой доход на каждого нового клиента, тыс. грн 1000 25000

3. Процессы 3.1

Срок поиска нового клиента, дни 45 15

Срок подготовки и заключения договора аренды, дни 30 15

Затраты на привлечение каждого нового клиента, грн 4000 3000

4. Развитие
4.1 Годовая величина расходов на обучение одного работника, грн 1500 2000

4.2 Среднемесячная заработная плата сотрудника отдела, грн 2000 3000

6. Дзёбко И. П. Регламентация бизнес-процессов 

как основа построения управленческого учета / И. П. Дзёб-

ко // Современный бухгалтер.– Харьков: ООО Центр «Кон-

сульт», 2007.– № 37 (193).– С. 36 – 41.

7. Кизим М. О. Збалансована система показників: 

монографія / М. О. Кизим, А. А. Пилипенко, В. А. Зінченко.– 

Харків: ВД «ІНЖЕК», 2007.– 192 с.

кулЫк ю. р.

кандидат экономических наук

тернополь

Сегодня любая бизнес-система, чтобы успешно ра-
ботать в условиях рыночной экономики, должна 
оперативно формировать рациональные вариан-

ты «ответов» на все потенциальные изменения, которые 
ежедневно возникают в процессе ее деловой активности. 
Процесс формирования и применения рациональных 
вариантов «ответов» осуществляется в рамках общего 
управления эффективностью функционирования биз-
нес-системы. Важной является поддержка постоянной 
оптимизации бизнес-системы на заданном уровне.

Невзирая на большое количество научных тру-
дов и значительные достижения в теории и практике 
формирования и развитии бизнес-систем, есть часть 

вопросов, которые остаются постоянным объектом 
дискуссий, а именно: качество информации, использу-
емое бизнес-системой в зависимости от изменчивости 
внутренней и внешнеэкономической ситуаций.

Необходимость последующего усовершенствова-
ния теоретических и методико-прикладных основ фор-
мирования и развития бизнес-систем на принципах фун-
кционально-факторного анализа обусловила актуаль-
ность вышеуказанной проблемы, а также задание статьи. 
Целью статьи является предложение методов повышения 
уровня информативности функционально-факторного 
анализа (ФФА) при исследовании бизнес-систем.

Назначением ФФА является получение руководи-
телями предприятия максимально полной и достоверной 
информации о бизнес-системе, на основании которой 
можно разработать и реализовать регулирующие реше-
ние или прийти к однозначным выводам относительно 
состояния и уровня эффективности функционирования 
бизнес-системы. Проведенные исследования позволяют 
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