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В современных условиях непре�
рывно растущей конкуренции и
постоянно меняющихся требова�
ний и предпочтений потребителей
руководство предприятий всех
уровней бизнеса все чаще сталки�
вается с проблемой поисков
эффективного метода управле�
ния предприятием. Ситуация усу�
губляется тем, что, даже если
предприятие не экспортирует
свой товар на внешний рынок,
ему, тем не менее приходится
конкурировать с товарами запад�
ных производителей, а значит,
конкурировать как с их техноло�
гией производства, так и с техно�
логией и методами управления.
Ни для кого уже не секрет, что
время стихийного управления
прошло. Для завоевания рынка и
удержания лидирующих позиций
требуется внедрение на предпри�
ятии системного менеджмента,
составным элементом которого
для промышленных предприятий
является дисциплина планирова�
ния и оперативного управления
производством.

Основные проблемы предпри�
ятий с позаказным типом произ�
водства общеизвестны:
• отсутствие инструмента, позво�

ляющего при принятии заказа
оценить совокупный финансо�
вый результат его принятия;

• нерациональная загрузка обо�
рудования;

• неоптимизированный техно�
логический маршрут с учетом
существующего портфеля за�
казов;

• нежелание клиента платить
рассчитанную планово�эконо�
мическим отделом цену за
заказ.
Данные проблемы решаются

при помощи систем, поддержива�
ющих стандарт управления ресур�
сами предприятия CSRP
(Customer Synchronize Resource
Planning — синхронизированное
с потребителем планирование ре�
сурсов). Идеология CSRP, которая

почти целиком охватывает весь
жизненный цикл товара, предос�
тавляет действенные методы и
приложения для создания про�
дукции, модифицируемой под
конкретного покупателя. Основ�
ные преимущества данной идео�
логии — наличие принципов кон�
фигуратора продукции и APS�за�
дачи (Advanced Planning and
Scheduling — управление произ�
водственными графиками в усло�
виях ограниченных мощностей).

Рассмотрим конфигуратор
продукции, используемый для
удовлетворения потребностей по�
купателей. Его основная зада�
ча — управление конфигурируе�
мыми под каждый заказ клиента
спецификациями. Кроме того,
конфигуратор позволяет опера�
тивно и точно оценить стоимость
заказа на конкретный товар для
конкретного потребителя. Нема�
ловажно также то, что конфигура�
тор позволяет немедленно запус�
тить продукт в производство пос�
ле завершения процесса конфи�
гурирования, согласования специ�
фикации и цены с заказчиком. В
конфигуратор закладываются
правила формирования специфи�
каций заказа в зависимости от
различных условий. Все операции
снабжены несколькими варианта�
ми сроков и стоимости перена�
ладки оборудования и собственно
выполнения в зависимости от
формирования определенного
технологического маршрута.

Конфигуратор продукции слу�
жит для более качественной и эф�
фективной организации торговли
товарами, которые могут постав�
ляться с множеством возможных
опций и вариантов, в том числе и
при торговле технически сложным
оборудованием. Естественно, ме�
неджер, принимающий заявку,
может не знать обо всех тонкостях
технологических соотношений
между использованными при кон�
фигурировании заказа материала�
ми и компонентами, а тем более об

элементах производственного
процесса. Но он должен принять
заказ и оценить его стоимость и
сроки выполнения как можно бы�
стрее и по возможности без дли�
тельного процесса согласования.
Системы конфигурирования про�
дукции могут помочь сделать это
быстро и максимально точно, при�
чем с учетом всех конструкторских
взаимосвязей.

За создание образцов продук�
ции отвечает конструкторский от�
дел, а отдел обслуживания покупа�
телей отвечает только за организа�
цию приема заказов. Однако кон�
структорский отдел должен отчет�
ливо понимать, что он создает
продукт для потребителя. Инфор�
мация о том, что действительно
требуется, что надежно работает, а
что ненадежно, что будет прода�
ваться, а что нет, исходит от поку�
пателя. Задача подразделений
продажи и маркетинга — пони�
мать нужды покупателей и пытать�
ся предложить им соответствую�
щее решение, создать спрос. Кро�
ме того, они владеют ценной ин�
формацией о новых рыночных
тенденциях о давлении конкурен�
тов, о проблемах обслуживания
покупателей, о ценообразовании и
спросе. Сервисные службы распо�
лагают также массой другой ин�
формации относительно того, с
какими продуктами бывают про�

блемы, какие усовершенствования
интересуют покупателей чаще все�
го и какие из предлагаемых услуг
могут быть наиболее ценными. На�
конец, и конструкторский отдел, и
отдел исследований и разработок
работают над новыми продуктами
и прототипами — над продукцией
будущего. Как новые продукты бу�
дут приняты на рынке, что имеет
приемлемую цену, а что нет — все
это относится к жизненно важной
информации. Большинство тради�
ционных производственных струк�
тур подразделения продажи и мар�
кетинга, уделяя значительное вни�
мание работе с покупателем, тра�
тят слишком мало времени на вза�
имодействие с плановыми и про�
изводственными отделами.

Обработка заказов включает,
помимо функции ввода заказа,
функции продажи и маркетинга.
Таким образом, обработка заказов
начинается не с заказа, а с работы
с покупателем и даже с потенци�
альным клиентом. Сегодня продав�
цы все чаще не просто размещают
заказы, а совместно с покупателем
формируют заказы, определяя по�
требности покупателя, которые ди�
намически переводятся в требова�
ния к продуктам и к их производ�
ству. Технология конфигурирова�
ния заказов позволяет проверить
их выполняемость до того, как они
будут размещены. Обработка зака�
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зов охватывает информацию о по�
тенциальных клиентах. Системы уп�
равления контактами и генераторы
отчетов соединяются с системами
создания заказов и производствен�
ного планирования, чтобы предос�
тавить информацию о требуемых
ресурсах до того, как заказ будет
размещен. Тенденции рынка, спрос
на продукцию и информация о
предложениях конкурентов связы�
ваются с ключевыми бизнес�про�
цессами. Статические ценовые мо�
дели заменяются таким инструмен�
том ценообразования, который по�
зволяет определить оптимальную
стоимость каждого продукта для
каждого покупателя. Увеличивает�
ся прибыльность продукции и по�
вышается точность изготовления.
Предпродажный цикл обслужива�

ния покупателя сокращается в не�
сколько раз.

Компания APPIUS, разработчик
программных продуктов для плат�
формы «1С:Предприятие 8.0», вы�
пустила новый продукт — Appius�
Конфигуратор (рис. 1), инструмент
передачи информации о составе
изделия от конструктора, работа�
ющего в Appius�PDM, в отдел про�
даж, позволяющий оперативно и
точно оценить стоимость заказа на
конкретный товар для конкретно�
го потребителя.

Appius�Конфигуратор (рис. 2
и 3), разработанный для плат�
формы «1С:Предприятие 8.0»,
полностью поддерживает идеоло�
гию систем CSRP.

Область использования
Appius�Конфигуратора весьма

обширна. Данный модуль может
использоваться как небольшими
фирмами, так и крупными ком�
паниями. Конфигурированию
поддаются и простые продукты,
и сложные изделия. Независимо
от того, что выпускает и прода�
ет предприятие — джинсы,
компьютеры или автомобили,
оперативно и точно оценивается
стоимость заказа на конкретный
товар для конкретного потреби�
теля. Обладая интуитивным
пользовательским интерфей�
сом, система помогает модели�
ровать продукцию любой слож�
ности, конфигурировать продук�
ты в режиме реального времени.
Система Appius�Конфигуратор
оптимизирует координацию и
взаимодействие между подраз�
делениями продаж, производ�
ства и снабжения. Улучшается
процесс планирования за счет
уменьшения числа задержек вы�
полнения заказов и повторной
работы, происходит снижение
производственных издержек и
объема незавершенного произ�
водства, запасов готовой про�
дукции, обеспечивается манев�

рирование ресурсами, миними�
зируется ручной ввод. Немало�
важным фактором является так�
же то, что система позволяет
налаживать прочные взаимоот�
ношения между клиентами и по�
ставщиками.

Идея установления партнерс�
ких отношений с покупателем не
нова. Планирование ресурсов,
синхронизированное с потребно�
стями покупателей (CSRP), пред�
лагает модель бизнеса и набор
инструментов, которые способны
сделать партнерство с покупате�
лем и реальным, и долгосроч�
ным. Однако в мире жесткой кон�
куренции, где производственное
превосходство и ценовые пре�
имущества мимолетны, где пред�
почтения покупателей быстро
меняются и где технологии изме�
няются каждые два года, созда�
ние устойчивых конкурентных
преимуществ представляется не�
досягаемым. Производители
должны помнить, что их цель —
не создание ценовых преиму�
ществ или передовых техноло�
гий, а завоевание и удержание
покупателей. 
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