Программа «Розничная торговля», особенности учета в рознице (работа с группой складов, история цен, переоценка и т.п.). Демонстрация новой версии программы. Как решать конкретные проблемы, возникающие в розничной торговле.  
Докладчик: Стороженко Константин

Вступление. 

Программа "Розничная торговля" существует давно (с 1997), Вы, надеюсь, знаете о ее существовании. Мы рассказывали об этой программе на предыдущем дилерском семинаре. За последние полгода в программе произошло много серьезных изменений, на которых и будет сделан основной акцент в этом докладе. Я расскажу Вам о проблемах розничной торговле, о том, как они решаются в нашей программе, сделав особый упор на новых возможностях программы.

Основные особенности розничной торговли, круг потенциальных клиентов программы.

Основные потенциальные пользователи программы - предприятия розничной торговли (магазины), ведущие классический розничный бухучет с аналитикой по товародвижению. Если магазин не собирается вести количественный учет по каждому товару, то такая программа ему не нужна, достаточно обычной бухгалтерской программы. Программа позволяет вести как управленческий учет (реальный учет для собственных потребностей), так и бухгалтерский учет для налоговых органов.

Основные отличия учета розничной торговли от других видов торговли и складского учета, которые нашли отражение в данной программе: 

В розничной торговле учет ведется по продажным ценам, а в оптовой торговле по ценам закупочным. Это основное, принципиальное отличие, все остальные особенности розничной торговли являются следствием этого основополагающего принципа.

В связи с тем, что учет ведется в продажных ценах, программа должна отслеживать любое изменение продажных цен и вести историю цен. Соответственно, большинство отчетов строится в продажных ценах, и любое изменение продажной цены должно быть отражено в отчетах и в бухгалтерских проводках. 

В рознице важную роль играют операции "Переоценка" и "Уценка". По результатам этих операций строится отчет о переоценке (уценке), сами эти операции отражаются в отчетах (сальдово-оборотная ведомость, учетная карточка товара). Могут возникнуть проблемы при переоценке товара "задним числом". Можно переоценить не весь товар, а только его часть. 

В розничной торговле товар должен продаваться по тем ценам, которые установлены в ходе последней переоценки (уценки), при продаже товара по другой цене (например, со скидкой) должна произойти автоматическая уценка товара. 

В розничной торговле на разных складах могут быть разные цены, которые должны быть известны программе (история цен должна вестись по складам). При внутреннем перемещении товара со склада на склад должна проходить автоматическая переоценка товара. 

Переоценка товара может проходить в середине дня, поэтому в истории цен и в накладных нужно учитывать не только дату, но и время. 

Основной отчет розничной торговли - "Товарный отчет". Это самый главный отчет, его требуют в рознице больше всего и ему надо уделить особое внимание при показе.

Так как в рознице в течении дня продается очень много товара, то часто бывает затруднительно узнать сколько и какого товара было продано. Существуют три способа решения этой проблемы:

запись каждой продажи в тетрадке или ввод ее в компьютер. Этот способ дешев и обеспечивает высокую точность учета, но он не применим при активной торговле и при торговле мелким товаром. Метод используется при торговле крупными товарами - автомашинами, мебелью, бытовой техникой и т.п. или при небольших объемах торговли. Этот метод обычно используется в оптовой торговле. В этом случае инвентаризация покажет расхождения между фактическим учетом и бумажно-компьютерным (операция "Недостача")

ввод всех продаж через кассовый аппарат, связанный с компьютером, в котором введется потоварный учет (в чеках присутствуют названия товаров). Этот метод более точный, менее трудоемкий, но более дорогой (стоимость кассовых аппаратов, программ, обслуживание). Есть еще один недостаток, для ведение полного учета надо проводить через кассу все товары, что приведет к большим налогам, а этого не хотят большинство наших клиентов. Конечно, можно решить и эту проблему (мы этим не занимаемся), но за большие деньги и в обход закона, что тоже многим не нравится.

инвентаризация. Через определенные промежутки времени (раз в неделю, месяц и т.п.) считаются остатки товара и вычитаются от остатков предыдущей инвентаризации плюс приход товара, расхождение между остатками по компьютеру и фактическими остатками и будет являться реализацией товара. Этот способ также дешев, хотя и трудоемок (надо часто делать инвентаризацию); недостаток - нет оперативного учета, мы не знаем какое количество товара на складе (кроме тех дней, когда была инвентаризация), и какое количество товара продано за сегодняшний день. Кроме того, из-за отсутствия оперативного учета появляются большие возможности для злоупотреблений (хищения) товара. Кстати, борьба с хищениями и прочими злоупотреблениями является одним из основных мотивов автоматизации розничной торговли. 

В результате инвентаризации рассчитывается объем проданного товара в количественном и суммовом выражении, полученная сумма сравнивается с кассовой выручкой и определяется недостача или избыток. Для того, чтобы точно рассчитать общую сумму проданного товара мы должны знать какое количество товара было в момент переоценки, а значит, при проведении переоценки необходимо провести инвентаризацию переоцениваемого товара, в противном случае учет становится приблизительным.

Например, купили 100 единиц товара и оценили его по 20 рублей. Через несколько дней поступил приказ поднять цену до 30 рублей и далее товар продавался по 30 рублей. Через несколько дней инвентаризация дала нам остаток в 40 единиц товара. Вопрос, на какую сумму был продан товар? (Знать эту сумму по всем товарам необходимо, чтобы сравнит ее с выручкой и определить недостачу). Так как мы не знаем, сколько товара продано по 20 рублей, а сколько по 30, то мы можем только оценить границы этой суммы. Если весь товар продан по 20 р, то сумма равна 1200 р, если весь товар продан по 30 р, то сумма равна 1800 р, истина лежит где-то посредине. Таким образом, любая выручка в диапазоне 1200-1800 р будет признана правильной (какие возможности для хищения!). А представьте, что в реальном магазине таких товаров несколько тысяч!

Здесь возникает серьезная проблема у тех предприятий, которые ведут свой учет с помощью инвентаризации. Товары привозят часто (при этом их часто переоценивают), переоценка тоже проходит чаще, чем инвентаризация, а пересчитывать каждый раз товары очень трудоемко, при этом все хотят точный учет и рассчитывают на программу ("Вы же специалисты, вы должны придумать решение! Для этого мы и покупали программу, чтобы она все точно посчитала.").

Нельзя, однако, сделать невозможное, компьютер не сможет сам пройти по складу и посчитать товары. Или учет на кассовых аппаратах (дорого), или инвентаризация переоцениваемых товаров (трудоемко), или очень неточный учет (плохо) - четвертого не дано.

!!!Вывод. При проведении переговоров об автоматизации магазина Вы должны обязательно обсудить эту проблему, так как это одна из важнейших (если не важнейшая) проблема автоматизации розницы и от того, как Вы договоритесь ее решить, будет зависеть весь ход внедрения в дальнейшем. Случается, что эта проблема (точнее пути ее решения) приводит магазин к мысли отказаться от автоматизации, так как многие руководители питают иллюзии: "Достаточно купить компьютер и хорошую программу и все проблемы учета будут решены".

В розничной торговле могут рассчитывать прибыль (и, соответственно, налоги) без проведения инвентаризации. Высчитывается средняя наценка на остаток и на приход товара и вычисляется прибыль методом "средней наценки" (все продажи товара идут по средней наценке). Наш РУЦ может проводить такие расчеты.

Решение проблем розничной торговли в нашей программе.

1. Проблемы ценообразования, cправочник "История цен". Различные цены на разных складах, понятие группы складов и зачем нужно было разбивать склады на группы (на некоторых складах одинаковые цены, а некоторые склады выделяются, вводить одни и те же цены на разных складах в пределах группы было трудоемко). Раньше были цены на складе и цены на фирме в целом, теперь только цены на группах складов. Рассмотрим ситуации:

· на всей фирме цены одинаковы, следовательно все склады в одной группе

· на каждом складе свои цены, значит каждый склад - отдельная группа

· на группе складов общие цены (одна группа), а два склада со своими ценами (две отдельные группы).

!!!Внимание. Цены вводятся только в cправочник "История цен".

Показать cправочник "История цен", cправочник складов и cправочник групп. Сказать, что отдельные торговые точки (собственные реализаторы) оформляются в виде складов, а не как в ТСКЛ (в виде реализаторов).

2. Ввод остатков товара, в поле CENA вводится продажная цена (в ТСКЛ вводится закупочная цена!), в поле UCH_RUB вводится закупочная цена (в ТСКЛ не вводится). Обязательно ввести обе цены, продажная цена берется из истории цен, куда ее надо предварительно занести. 

3. При вводе приходной накладной надо ввести закупочные цены (не продажные, а именно закупочные!), продажные цены будут взяты из истории цен. На поступившие товары можно сделать ценники.

При выходе из приходного документа программа предложит сделать переоценку. Это бывает нужно тогда, когда новый товар пришел по более высоким ценам и надо изменить продажную цену этого товара. Если товар новый, то переоценивать не нужно, надо просто ввести продажную цену в историю цен. 

4. Показать, как происходит переоценка, простой ввод цены и расчет продажной цены через процент наценки, акт переоценки, сказать, что переоценится товар на всей группе складов.

!!!Объяснить, что переоценка именно оставшегося товара (остаток товара на разницу цен), что новый товар переоценивать не нужно. Результаты запишутся в историю цен и в БД 21 ПО КАЖДОМУ СКЛАДУ, входящую в данную группу складов (ранее по складу или по фирме).

5. Работа с временем. Во всех документах, при переоценке, всюду теперь запрашивается время. Это связано с тем, что цены могут меняться в течении дня, инвентаризация и переоценка могут проходить в середине дня. В старых версиях цена в течении дня не могла меняться, переоценка и инвентаризация не могли проходить в середине дня.

6. Полная переоценка товара по группе складов, расчет суммы переоценки (для этого надо точно знать количество товара на момент переоценки, иначе программа возьмет то количество, которое было после последнего прихода). Проблемы переоценки и работы "задним числом" (изменение накладных по движению товара более ранней датой, чем дата переоценки). Неправильная переоценка  - неверный учет (неправильные остатки) и несходимость отчетов.

Полная переоценка работает только с группой складов. 

7. Подчеркнуть, что в рознице очень важна дисциплина ввода и дисциплина учета, иначе отчеты не сойдутся. Например, купили 100 ед. товара и оценили по 20 рублей, продали 30 единиц и сделали переоценку до 30 рублей, затем продали еще 60 единиц по 30 рублей. Если в ходе уточнения документов изменим первый расход с 30 до 40 единиц и не переделаем переоценку, то мы получим нулевое количество и ненулевую сумму. 

8. Внутренние перемещения со склада на склад в пределах одной группы складов и между разными группами. Автоматическая переоценка товара при перемещениях между разными группами складов. Примеры.

!!!Ранее никакой автоматической переоценки не было, ее надо было делать руками.

9. Частичная уценка товара (уценка определенного числа штук). Продажа товара со скидкой. Автоматическая уценка товара при продаже по другой цене (не той, которая в истории цен). Ранее надо было все это делать вручную, что не нравилось пользователям и из-за чего срывались продажи. Теперь частичные переоценки автоматизированы и их не надо (не желательно) делать руками.

Сказать, что при частичной переоценке данные пишутся в БД 21 и не пишутся в историю цен. 

10. Инвентаризация в программе "Розничная торговля" и как ее проводить и настраивать в различных ситуациях. 

11. Основные отчеты программы - "Торговый отчет", "Остатки", "Сальдово-оборотная ведомость в продажных ценах", "Учетная карточка товара". 

12. Важность аналитических отчетов и графиков именно в розничной торговле (более устойчивый спрос и большая стабильность, легче анализировать, большая номенклатура товара в крупном магазине).

