
Егоров Евгений Александрович 

магистрант 

Высшая школа экономики и менеджмента 

ФГАОУ ВПО «Уральский федеральный университет 

им. первого Президента России Б.Н. Ельцина» 

г. Екатеринбург, Свердловская область 

специалист отдела логистики 

ООО «Смирнов Бэттериз» 

г. Екатеринбург, Свердловская область 

СТАНДАРТИЗАЦИЯ НАИМЕНОВАНИЯ ТОВАРА 

В ИНФОРМАЦИОННОЙ СИСТЕМЕ ОПТОВОЙ КОМПАНИИ 

Аннотация: данная статья посвящена оптимизации работы с товарными 

группами в информационной системе оптовой компании. Для достижения по-

ставленных задач автором использовался анализ уже имеющихся решений. По 

результатам исследования получены рекомендации для решения рассмотренных 

проблем. 

Ключевые слова: стандартизация, информационная система, оптовая 

компания, стандарт наименования, дублирующиеся позиции, поставщики, цено-

образование. 

Введение. 

В настоящее время практически любая крупная оптово-логистическая ком-

пания работает с большим количеством поставщиков, у каждого из которых есть 

свой собственный ассортимент товаров. 

Поскольку каждый поставщик имеет свой собственный стандарт наимено-

вания, то перед логистом, совершающим заказы, встает задача стандартизации 

наименования в информационной системе фирмы. 

Кроме того, нередка ситуация, когда логист закупает абсолютно одинако-

вую товарную позицию у различных поставщиков. Причинами этого является 

динамика цен и наличие данной позиции у поставщика. Таким образом, логисту 
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приходится выбирать, в каком виде заводить данную позицию в информацион-

ную систему: в единственном экземпляре или дублировать одну и ту же позицию 

(для каждого поставщика своя). 

Целью данной работы является решение проблемы унификации товаров и 

выбора методики работы с позициями, имеющих нескольких поставщиков. 

Для выполнения поставленных задач следует прибегнуть к анализу уже су-

ществующих решений данных проблем, а также учесть экономическую ситуа-

цию на рынке. 

Используемые данные. 

Источником данных послужила оптово-логистическая компания 

«ООО Смирнов Бэттериз» – http://www.sbat.ru/. 

Для анализа была выбрана группа «Радиотовары» (подгруппы «Антенны» и 

«Телефония» и информация от нескольких поставщиков (их наименования не 

могут быть указаны в статье, поскольку составляют коммерческую тайну). 

Информация о компании. 

Компания «Смирнов Бэттериз» работает на рынке Урало-Сибирского, Цен-

трального, Приволжского и Северо-Западного регионах с 1998 года. Сейчас 

фирма насчитывает более 50 представительств на территории РФ, в том числе в 

Москве, С-Петербурге, Иркутске и многих других городах страны. 

«Смирнов бэттериз» является поставщиком источников электропитания, 

светотехнической, электротехнической продукции, носителей информации, -

аудио, -видео и -фото аксессуаров, и товаров хозяйственно-бытового назначения. 

В общей сложности количество наименований составляет более 60 тысяч по ка-

талогу [1] 

Одну из основных ролей в деятельности компании играет отдел логистики. 

На него возложена работа с поставщиками, организация доставок товара и кон-

сультация торговых представителей. 

Для решения этих задач используется программа «1С: Торговля и 

Склад 7.7», доработанная с учетом специфики компании. Программа позволяет: 

 вести раздельный управленческий и финансовый учет; 



 вести учет от имени нескольких юридических лиц; 

 вести партионный учет товарного запаса с возможностью выбора метода 

списания себестоимости (FIFO, LIFO, по средней); 

 вести раздельный учет собственных товаров и товаров, взятых на реали-

зацию; 

 оформлять закупку и продажу товаров; 

 производить автоматическое начальное заполнение документов на основе 

ранее введенных данных; 

 вести учет взаиморасчетов с покупателями и поставщиками, детализиро-

вать взаиморасчеты по отдельным договорам; 

 формировать необходимые первичные документы; 

 оформлять счета-фактуры, автоматически строить книгу продаж и книгу 

покупок, вести количественный учет в разрезе номеров ГТД; 

 выполнять резервирование товаров и контроль оплаты; 

 вести учет денежных средств на расчетных счетах и в кассе; 

 вести учет товарных кредитов и контроль их погашения; 

 вести учет переданных на реализацию товаров, их возврат и оплату [2]. 

Интерфейс программы можно увидеть на рисунке 1. 

 

Рис. 1. Интерфейс программы 1С: Торговля и Склад 7.7 

 



Стандартизация наименований. 

Для того чтобы решить проблему унификации товара, следует разработать 

стандарты наименования для каждой товарной группы. В настоящее время в ком-

пании «Смирнов Бэттериз» эта задача практически решена. 

Рассмотрим это на примере товарной группы «Антенны». 

Для удобства работы и упрощения процесса выбора, в наименовании 

должны быть указаны основные характеристики товара. При этом следует пом-

нить, что количество знаков в строке наименования в 1С ограничено. Для антенн 

основные характеристики – это: 

1. Предназначение: комнатная или уличная. 

2. Диапазон: метровые волны, дециметровые волны, цифровое телевидение 

(VHF, UHF, DVB-T, DVB-T2). 

3. Тип: активная или пассивная. 

4. Коэффициент усиления. 

Немаловажную роль играет порядок указания характеристик. Обратимся к 

одному из крупнейших российских интернет-магазинов «Яндекс-Маркет» и про-

ведем поиск по слову «Телевизионные антенны». Результат представлен на ри-

сунке 2. 

 

Рис. 2. Названия антенн в Яндекс-Маркете 

 

Как можно заметить, все указанные нами характеристики отражены в 

наименовании. Также есть неучтенная характеристика – частота (MHz). Мы не 

будем включать ее в наименование ввиду ограниченности количества знаков. 



Таким образом на основании имеющихся данных был разработан стандарт 

наименования для группы: «Антенны». Информация должна располагаться в 

следующем порядке: 

1. Антенна. 

2. Тип (комнатная или уличная). 

3. Бренд (Rexant, DColor). 

4. Марка. 

5. В скобках – принимаемые диапазоны (МВ, ДМВ, DVB-T/T2). 

6. Тип (пассивная или активная). 

1. Коэффициент усиления (db). 

Результат можно увидеть на рисунке 3. 

 

Рис. 3. Стандартизованные наименования в 1С: Торговля и Склад 7.7 

 

Аналогичный подход следует применять и к другим товарным группам. При 

этом для анализа рекомендуется брать не один интернет-магазин, а несколько. 

Проблема дублирующихся позиций 

Ситуация, когда одну позицию закупают у нескольких поставщиков не-

редка, но тем не менее это скорее исключение, чем правило. На рисунке 4 пред-

ставлен график зависимости количества уникальных позиций от количества по-

ставщиков. 



 

Рис. 4. График зависимости количества уникальных позиций 

от количества поставщиков. 

 

Рассмотрим данную проблему на примере группы «ТВ-разъемы, переход-

ники». Позиция, выбранная для анализа -переходник штекер ТВ-штекер ТВ. Ее 

поставляют три поставщика. На рисунке 5, 6, 7 приведены счета с наименовани-

ями от каждого поставщика. Черной рамкой выделена анализируемая позиция. 



 

Рис. 5. Счет от поставщика №1 

 

 

Рис. 6. Счет от поставщика №2 



 

 

Рис. 7. Счет от поставщика №3 

 

Счета наглядно показывают различия в наименовании одной и той же пози-

ции у всех трех поставщиков, которая в информационной системе компании 

Смирнов Бэттериз согласно стандарту наименования группы «ТВ разъемы, пере-

ходники» называется «Переходник шт. TV – шт. TV». 

Проблемой является также количество, в котором следует заводить данную 

позицию в 1С – одной или трех единиц. Для того, чтобы принять правильное ре-

шение, следует обратиться к некоторым особенностям ценообразования. 

Закупочная цена является основой всего ценообразования товара. Поэтому 

к любым ее изменениям следует относиться крайне осторожно, так как это чаще 

всего приводит к снижению (реже – росту) спроса. 

Нужно также учесть, что в 1С актуальной закупочной является цена послед-

него закупа товара. Поэтому если закупить у поставщика №1 десять переходни-

ков по цене три рубля за штуку, а потом пять переходников по цене 2 рубля за 

штуку, то система покажет наличие пятнадцать переходников с закупочной це-

ной два рубля за штуку. Таким образом, компания будет работать себе в убыток. 

Для того, чтобы избежать такой ситуации, нужно создать дублирующие по-

зиции, свою для каждого поставщика. 



Универсальную позицию для трех поставщиков следует применять в редких 

случаях, когда цены идентичны. 

Заключение. 

Таким образом, можно сделать вывод о том, что одной из главных задач оп-

тимизации работы в информационной системе оптовой компании, является раз-

работка стандарта наименований для каждой товарной группы, и соответствия, 

унификация наименований всего ассортимента. 

Особое внимание следует уделять позициям, которые закупаются у несколь-

ких поставщиков. Необходимо проанализировать ценообразование, и на его ос-

нове завести одну общую или несколько дублирующихся позиций. 
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