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ГОДОВОЙ ОТЧЕТ

Открытого акционерного общества

«Тверьстекло»

по итогам работы за 2005 год

Совет директоров ОАО «Тверьстекло» представляет отчет об итогах финансово-хозяйственной деятельности в 2005 году, а поскольку в повестке дня собрания стоит и вопрос об избрании Генерального директора, то и результаты работы Общества за предыдущие пять лет (2001-2005).

Отчет и оценки финансово-хозяйственной деятельности базируются на реальном состоянии дел в нашем Общества с учетом положения вещей во внешней рыночной среде и уровня собственной деловой активности по нейтрализации достаточно серьезных угроз для предприятия в области продаж и прибыльности их.

В конечном счете это касается работы по изменению до достаточного уровня конкурентоспособности Общества, и прежде всего через конкурентоспособность производимых им продуктов, введением в хозяйственный оборот новых товаров, более ликвидных на рынке по востребованности и прибыльности для Общества.

Рассматриваемый на прошлом собрании акционеров сценарий возможных путей и действий по развитию бизнеса предполагал срочность первоочередных стабилиза-ционных мер на 2 года и опору, в основном, на собственные корпоративные  возможности  и ресурсы. В этой связи должен сказать, что Совету директоров, Генеральному директору, Правлению Общества не удалось качественно решить проблемы, намеченные к снятию в ходе текущей деятельности 2005 года по базовому бизнесу, тем более перейти к расшире-нию масштабов деятельности, и прежде всего по обороту и прибыльности.

Мы не обеспечили плановые показатели по продаже продукции, не заработали прибыли, находились в полосе жестких бюджетных ограничений, связанных напрямую с неудовлетворительным движением материально-финансовых ценностей.


Основные показатели работы Общества в 2005 году хуже показателей 2004 года, тем более показателей 2001, 2002 и 2003 годов, когда мы также были не удовлет-ворены уровнем объемов продаж, но имели приемлемую рентабельность продаж в диапазоне 16-27 % и, естественно, прибыль, запас которой по пятилетке съеден за 2004 и 2005 годы на 727 тыс.руб. (2,4 %) из 29857 тыс.руб.

В результате такой работы акционеры Общества второй год подряд не смогут получить хотя-бы какие дивиденды, которые остаются в так называемом отложенном состоянии. При таком состоянии бизнеса уровень деловой активности Правления и персонала Общества однозначно возрос. Организованность, рачительность и скорость исполнения заказов клиентов получили новое содержание. Результатом стало повышение производительности труда – на 15 % к уровню 2004 г. хотя и при незначительном росте зарплаты – на 2,7 %.

Объем промышленного производства у нас вырос к 2004 году на 11,9 %, при этом динамика выпуска керамических плиток составила 29 % (211-272 т.кв.м.).

Удалось частично скорректировать ситуацию 2004 года, когда превышение себестоимости продукции над объемами их было самым значительным и сократить это превышение на 20 %, в основном за счет количественных факторов производства. Однако, достигнуть большего не удалось.

Основные причины – неподъемный для нашего уровня технико-технологического потенциала рост цен на сырье, материалы, газ, электроэнергию, транспорт и т.д.

Эти факторы постоянного стоимостного роста ресурсов производства играют решающую роль в формировании затрат на производство. Позитивные действия произ-водственников по снижению количественных расходов ресурсов пока не могут перекрыть фактора роста цен.

При этом в Обществе было достаточно сложное положение в вопросах, связан-ных с продвижением нашей продукции на рынках, освоению новых рыночных ниш через работу с новыми партнерами и использование нетрадиционных форм сотрудничества с ними.

В этой связи проделана достаточно объемная количественная работа, обеспечен-ная более качественными предложениями в части заявления новых видов продукции различного функционального назначения, формирования более привлекательных условий для клиентов по ценам и срокам оплаты, осуществлению в регионах РФ рекламной дея-тельности, ориентированной на улучшение розничной торговли.

Все это сопровождалось действиями по переводу сбытовой функции в плоскость развертывания объемов продаж конечным потребителям, что требовало и требует измене-ний в подходах по организации бизнеса и совершенно иных технико-технологических решений в производстве.

Конечные потребители выгоднее для нас с позиций предсказуемости и стабиль-ности по финансово-денежному покрытию, однако, как правило, эти продажи имеют меньшую рентабельность. Это относится, прежде всего, к керамическим плиткам, в бизнесе светильников конечный потребитель выгоднее и по рентабельности, и по денежному покрытию.

За счет проделанной в тяжелейших условиях работы по продвижению продукции удалось в 2005 году удержаться в продажах светильников конечным потребителям (спецзаказы) на уровне 42 % от общего объема их продаж (по рознице + 20 %), в плитках подрасти на 18 % к уровню 2004 года (там было всего 3,7 %).

Однако общий объем продаж в 2005 году в денежном выражении был на 8 % ниже уровня 2004 года и был самым низким за последние 5 лет работы Общества, а рентабельность их была отрицательной (-1,7 %).

Оценивая сегодняшнюю рыночную ситуацию в РФ и место нашего Общества на этом пространстве, следует отметить, что в 2005 году предложения отечественных и зарубежных продавцов керамических плиток значительно превышали платежеспособный спрос покупателей и потребности конечных потребителей.

Не менее напряженная ситуация и на рынке светильников.

Именно те наши действия, о которых говорилось выше, обусловлены положе-нием на рынках. Достаточно сказать, что в 2005 году в РФ произведено товаров и услуг около 15 трлн.рублей, а куплено российскими потребителями всего на 6 трлн.рублей, то есть 41 %.

Это общая картинка, у нас пока это соотношение на уровне 82 % (18 % выпущенной в 2005 году осталось не проданной).

Это приводит к блокировке оборотных средств, замедлению оборачиваемости средств, функционированию в режиме явно недостаточной рентабельности, зачастую минусовой.

Отсюда и политика в производстве и продажах базисных продуктов. С одной стороны не хочется (да и нельзя) продавать продукцию с минусовой рентабельностью, с другой – надо функционировать, обеспечивать производство и сбыт денежными средст-вами хотя-бы на покрытие текущих нужд и исполнение обязательств Общества.

Поймать (достигнуть) относительное равновесие достаточно проблематично. Существо этого – в 2005 году продали плиток в натуре на 18 % меньше, чем в 2004 году, а средняя цена продаж выросла + 21 %. Люстр в натуре было продано на 21 % больше.

Другое дело, что мы пока не вписываемся в проходные с позиций прибыльности затрат на производство, хотя убыточность по чистой прибыли против 2004 года на 36 % снизилась.

Что касается ликвидности баланса, его активы и пассивы говорят об удовлетво-рительной структуре, исходя из следующих параметров:

- имеем достаточно высокий коэффициент независимости – 0,58 при нормативном значении – 0,5;

- имеем степень покрытия запасов и затрат источниками формирования СОС на уровне 0,52, а это достаточно, чтобы дальше двигаться в бизнес к плюсам;

- имеем приличное покрытие внеоборотных активов источниками собственных средств;

- текущие оборотные активы значительно превышают текущие обязательства и пока чистые оборотные активы, несмотря на снижение их объема ( около 1,9 млн.руб.) составляют более 90 % краткосрочных обязательств;

- ряд показателей, характеризующих финансовую устойчивость и платежеспо-собность за последние 5 лет относительно стабильны, в частности, коэффициенты концентрации собственного капитала и маневренности собственных средств.

И в этой связи, несмотря на то, что коэффициент обеспеченности собственными средствами снизился с 0,57 до 0,39 (норма – 0,1), можно говорить о финансовой устой-чивости, стабильности и независимости от внешних кредиторов Общества.

При этом надо иметь в виду, что главной проблемой выхода на прибыльную работу остаются вопросы активизации продаж востребованной продукции, снижения затрат на ее производство и дальнейшее повышение производительности труда.

Только при этих условиях, а они, в принципе, достижимы, мы сможем перело-мить ситуацию, растоварив излишние  запасы плиток, заработав за счет этого ресурсы на запуск керамического производства, которое не функционирует с ноября прошлого года.

Сегодня заканчиваются работы по подбору масс, состоящих из более дешевых видов сырья с тем, чтобы на новой технологической основе (имеем прекрасное обору-дование) работать в режиме стена – пол – бассейн.

Расчеты показывают, что в таком варианте керамическое производство будет рентабельным по предложениям для рынка, особенно в нише конечных потребителей.

Многие серьезные строительные компании Москвы и Московской области, где идет активное строительство, до сих пор не знают наших предложений и приобретают, по свидетельству руководителей этих компаний, облицовочные плитки не лучшего, чем у нас качества, подобного формата, но по цене выше, чем наши.

В бизнесе светильников, и прежде всего люстр, проделанная в прошлом году и продолженная в текущем работа сотрудников сбытовой функции по формированию заказов для конечных потребителей приносит некоторый положительный результат.      

 По этой позиции сегодня имеем реальные заказы суммарно на 73 % больше, нежели продали в 2005 году (26,4-15,3). При этом имеем  хорошие авансовые проплаты. А с учетом договоров и договоренностей с партнерами в розничной торговле общий объем продаж светильников может быть выше уровня 2005 года в 2 раза, то есть соответствовать объемам продаж 2004 и 2005 годов вместе взятых.

Наше Общество в тяжелейших условиях конкуренции, а иногда и при противо-действии определенной категории чиновников, в 2005 году выиграло тендеры на 10 крупных объектах конечного потребления.

В текущем году в базисных видах бизнеса нам предстоит переломить сложив-шуюся ситуацию и обеспечить прибыльную работу.

Первый бизнес-проект предусматривает производство гранулированного стекла (фритты) для керамической промышленности РФ и стран СНГ. Он предусматривает освоение рыночного пространства в 9-11 % от суммарных потребностей покупателей, с которыми  достигнуты рамочные соглашения.

В этом случае объем вложений в организацию этого бизнеса составит около 3,5 млн.евро, годовой оборот около 6,0 млн.евро, прибыль от продаж – около 1 млн.евро.

Сейчас работаем с фирмой «Сакми» (Италия), с чешской фирмой «ИПК-СКЛОПЕЦЕ», выбираем оптимальный вариант проекта, а также с отечественными проектами и поставщиками оборудования (Н.Новгород).

Совместно с администрацией Тверской области подбираем инвесторов этого проекта, сегодня в это время Губернатор Тверской области Зеленин Д.В. встречается с руководителем ВЭБ по вопросам привлечения денежных ресурсов в область. В первых рядах стоит наш проект по фритте.

Нами разработан и второй бизнес-план по организации производства агломерата для применения в строительства при устройстве вентилируемых фасадов высотных зданий, устройстве полов, в том числе и фальш-полов и некоторых других областях.
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