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Введение

Производственная практика проходила в 5-ом семестре в Компании «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.).

Целями настоящей практики являлись:

- получить практические навыки по анализу финансово-хозяйственной деятельности организации, анализу производственно-экономического потенциала организации и определению тенденций развития организации.
Задачи организационно-управленческой практики были следующие:

-анализ финансово-хозяйственной деятельности Компании «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.);

- анализ производственно-экономического потенциала Компании «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.); 
- определение тенденций развития организации.
По окончании практики мы должны:

быть способны:

- провести анализ финансово-хозяйственной деятельности и производственно-экономического потенциала организации, исходя из анализа определить тенденции развития организации;

знать:

- методы анализа и определения тенденций развития организации;
уметь:

- анализировать деятельность организации;

- разрабатывать стратегический план организации.

Таким образом, настоящая практика направлена на приобретение опыта по анализу деятельности организации и разработке стратегии организации.
1. Анализ предприятия Компания «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.) 
Задание и описание личных функциональных обязанностей
Руководителем организационно-управленческой практики было выдано следующее задание;

- анализ производственно-экономического потенциала организации; 
- анализ финансово-хозяйственной деятельности организации;

- определение тенденций развития организации (стратегия организации).
1.1 Анализ производственно-экономического потенциала Компании «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.) 

Полное наименование организации Компания «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.)

Предприятие арендует производственные площади на территории Красноярского химического комбината «Енисей» по адресу: 660004, г. Красноярск, ул.26 Бакинских комиссаров, 1.

Предприятие действует на основании свидетельства о государственной регистрации физического лица в качестве индивидуального предпринимателя от 02.02.2004 за основным государственным регистрационным номером записи о государственной регистрации индивидуального предпринимателя 304246103300036, выданного инспекцией Министерства Российской Федерации по налогам и сборам по Кировскому району г.Красноярска, Красноярского края. 
"Лига мебели" зарегистрированная торговая марка. Компания занимается производством мягкой мебели более пяти лет. Имеет патент на полезную  модель № 87833 от 11.01.2009 на диван-кровать. Срок действия патента до 11.01.2009. Свидетельство на товарный знак № 404527 от 11.01.2009. Срок действия до 11.01.2019. 

Производство мягкой мебели на сегодняшний момент является перспективным и доходным делом. Это объясняется большим количеством потенциальных покупателей в связи с активным строительством нового жилья в г. Красноярске, а также в связи с растущими доходами населения.

Весь ассортимент, представленный предприятием, обладает высоким качеством. Ткани, применяемые для обивки, обладают высокой прочностью, стойкостью к истиранию. Имеется широкий ассортимент предлагаемой обивочной ткани.

На предприятии постоянно производится работа по обновлению ассортиментного ряда, разрабатываются новые модели мебели, с учетом современных тенденций в мебельном производстве.

  Основными потребителями продукции предприятия являются люди, имеющие средний достаток, проживающие в квартирах нормальной и малой метражности. Исходя из этого, политика ценообразования строится по принципу покрытия всех издержек.  В цену продукции закладывается невысокая норма прибыли, для сохранения конкурентоспособности своей продукции. 

Динамика технико-экономических показателей организации приведена в таблице 1.
Таблица 1– Динамика технико-экономических показателей организации
	Наименование показателя
	Годы
	Темп изменения, %

	
	2013
	2014
	

	1 Выручка от продаж, тыс. руб.
	10692,0
	9164,4
	-14,3

	2 Среднегодовая стоимость ОФ, тыс. руб.
	1658,4
	1758,5
	6,04

	3 Фондоотдача, руб./руб.
	6,45
	5,21
	-19,22

	4 Численность работников, чел
	21
	21
	0,00

	5 ФОТ работников, тыс. руб.
	5292,0
	5556,6
	5

	6 Среднемесячная зарплата, тыс. руб.
	21,0
	22,05
	5

	7 Себестоимость товара, тыс. руб.

	7484,4
	6415,08
	-14,3

	8 Прибыль до налогообложения, тыс. руб.
	3207,6
	2749,32
	-14,3

	9 Чистая прибыль, тыс. руб.
	2566,08
	2199,46
	-14,3

	11 Коэффициент текущей ликвидности
	1,05
	1,08
	2,86

	12 Коэффициент обеспеченности собственными средствами
	0,05
	0,08
	70,52

	Как видно из таблицы 1 выручка от продаж в 2014 году снизилась  на 14,3%. Это связано с экономическим кризисом, который повлек за собой увеличение затрат на изготовление продукции и резким спадом потребительского спроса. Для снижения текучести кадров, несмотря на снижение дохода от продаж, было принято решение поднять заработную плату работникам на 5%. 

За анализируемый год поступило основных фондов на сумму 100,1 тыс.руб., Кобн. составил 6%. Невысокий уровень данного коэффициента говорит о том, что произошло незначительное обновление основных фондов в анализируемом периоде. Степень износа составляет 46%, это говорит о том, что представленное на предприятии оборудование со средним  износом. 

Фондоотдача – это финансовый коэффициент, характеризующий эффективность использования основных средств учреждения. Фондоотдача показывает, сколько выручки приходится на единицу стоимости основных средств. Данный показатель снизился в 2014 году по отношению к 2013 на 19,22%.
Коэффициент абсолютной ликвидности является наиболее жестким критерием ликвидности учреждения. Он показывает, какая часть краткосрочных заемных обязательств может быть при необходимости погашена немедленно. 

 Рекомендательная нижняя граница показателя составляет 0,2-0,7.

Коэффициент срочной ликвидности по смысловому назначению  аналогичен коэффициенту текущей ликвидности, однако исчисляется по более узкому кругу текущих активов, когда из расчета исключена наименее ликвидная их часть — производственные запасы. 

 Логика такого исключения состоит не только в значительно меньшей ликвидности запасов, но, что гораздо более важно, и в том, что денежные средства, которые можно выручить в случае вынужденной реализации производственных запасов, могут быть существенно ниже затрат по их приобретению.

Рекомендательная нижняя граница показателя составляет 1,0.

Коэффициент текущей ликвидности дает общую оценку ликвидности активов, показывая, сколько рублей текущих активов предприятия приходится на один рубль текущих обязательств.  Логика исчисления данного показателя заключается в том, что учреждение погашает краткосрочные обязательства в основном за счет текущих активов. Следовательно, если текущие активы превышают по величине текущие обязательства, учреждение может рассматриваться как успешно функционирующее.

Рекомендательная нижняя граница показателя составляет 2,0.

На рассматриваемом предприятии вышеуказанные коэффициенты значительно превышают нормативный показатель. 

Коэффициент обеспеченности собственными средствами компании Компания «Лига Мебели» (ИП Варфоломеев В.Н.) в 2013-2014 г. не укладывается в нормативное значение, что говорит о недостаточной финансовой устойчивости компании.
В таблице 2 представлен анализ реализации выпускаемой продукции за 2014 год.

	Таблица 2 - Анализ ассортиментного плана 2012 год



	Наименование показателя
	2011 г,

тыс руб
	2012 г,

тыс руб
	Отклонение, тыс руб
	Темп роста, %

	1. Компьютеры в “сборе”
	36638
	24604
	-12034
	-32,85

	2. Группа “Цифровые устройства”
	1755
	2706
	951
	54,19

	3. Группа “Планшеты”
	2774
	10870
	8096
	291,85

	4. Группа “Ноутбуки”
	60286
	66027
	5741
	9,52

	5. Группа “Манипуляторы"
	5814
	8323
	2509
	43,15

	6. Группа “Мониторы”
	18413
	20838
	2425
	13,17

	7. Группа “Периферийные устройства”
	16486
	12753
	-3733
	-22,64

	8. Группа “Программное обеспечение”
	10970
	91232
	80262
	731,65


Как видно из таблицы 2 в 2012 году резко выросли продажи программного обеспечения (на 80262 тыс. руб), что связано с ужесточением законодательства об использовании нелицензионных программных продуктов. А также почти в три раза увеличились продажи планшетов, что обусловлено резким повышением покупательского спроса на данный вид товаров.

В таблице 3 представлен анализ рентабельности отдельных видов продукции.
Таблица 3 – Анализ рентабельности отдельных видов продукции

	Виды продукции
	Продажа

товаров, тыс руб
	С/с, тыс руб
	Прибыль, тыс руб
	Рентабель-ность, %
	Отклонение, %

	
	Пред.

год
	Анал.

год
	Пред.

год
	Анал.

год
	Пред.

год
	Анал.

год
	Пред.

год
	Анал.

год
	

	1.Компью-теры 
	36638
	24604
	28614,28
	20113,77
	8023,72
	4490,23
	28,04
	22,32
	-5,72

	2. Группа “Цифровые устройства”
	1755
	2706
	1507,02
	2447,58
	247,98
	258,42
	16,46
	10,56
	-5,90

	  3. Группа “Планшеты”
	2774
	10870
	2516,85
	9729,74
	257,15
	1140,26
	10,22
	11,72
	1,50

	4. Группа “Ноутбуки”
	60286
	66027
	53244,60
	59166,79
	7041,40
	6860,21
	13,22
	11,59
	-1,63

	5. Группа “Манипуля-торы"
	5814
	8323
	3368,63
	5816,94
	2445,37
	2506,06
	72,59
	43,08
	-29,51

	  6. Группа “Мониторы”
	18413
	20838
	15986,17
	18622,92
	2426,83
	2215,08
	15,18
	11,89
	-3,29

	7. Группа “Периферий-ные устройства”
	16486
	12753
	13572,92
	11277,48
	2913,08
	1475,52
	21,46
	13,08
	-8,38

	8. Группа “Програм-мное обес-печениие”
	10970
	91232
	8830,85
	76488,91
	2139,15
	14743,1
	24,22
	19,27
	-4,95

	Итого:
	  156708
	188892
	127641,3
	203664,1
	25494,6
	33688,8
	25,17
	17,94
	-7,23


Из анализа рентабельности отдельных видов продукции видно, что наибольшую рентабельными являются продажи  манипуляторов, ковриков, поскольку на них самая большая торговая наценка (40-45%). Наименьшую рентабельность имеют продажи цифровых устройств (10,56%).

1.2  Анализ результатов финансово-хозяйственной деятельности ООО «Система»
Прибыль - важный показатель, характеризующий финансовый результат деятельности организации. Это находит отражение в бухгалтерском учете и отчетности. Одним из основных показателей прибыли, отражаемой в бухгалтерской отчетности, является прибыль (убыток) от продаж.

Прибыль от продаж характеризует эффективность основной деятельности организации и определяется как разница между валовой прибылью (стр. 029 формы N 2 "Отчет о прибылях и убытках"), коммерческими расходами (стр. 030 формы N 2) и управленческими расходами (стр. 040 формы N 2).

На изменение прибыли от продаж влияют разные факторы, основными из которых являются:

- изменение отпускных цен на реализованную продукцию;

- изменение объема продукции (по базовой себестоимости);

- изменение объема продукции, обусловленное изменениями в структуре продукции;

- изменение себестоимости единицы продукции;

- изменение себестоимости за счет структурных сдвигов в составе продукции;

- изменение цен на материалы, тарифы, услуги.

Анализ формирования прибыли представлен в  таблице 4.
Таблица 4 - Анализ формирования прибыли

	Наименование показателя
	Годы
	Отклонение
	Темп

изме-нения,

%

	
	Преды
дущий
	Анализируемый
	
	

	1.Доходы и расходы по обычным видам деятельности:

 - выручка от продажи товаров, услуг, тыс.руб.
	156708
	188892
	32184
	120,5

	 - себестоимость товаров ,услуг, тыс.руб.
	137883
	173777
	35894
	126,0

	2.Валовая прибыль, тыс.руб.
	18825
	15115
	-3710
	80,2

	3.Коммерческие расходы, тыс.руб.
	17621
	12951
	-4670
	73,5

	4.Управленческие расходы, тыс.руб.
	0
	0
	0
	0,0

	5.Прибыль(убыток) от продаж, тыс.руб.
	1204
	2164
	960
	179,7

	6.Прочие доходы, тыс.руб.
	1418
	1795
	377
	126,5

	7.Прочие расходы, тыс.руб.
	1637
	3634
	1997
	221,9

	8.Прибыль(убыток) до налогообложения, тыс.руб.
	985
	325
	-660
	32,9

	- отложенные налоговые активы, тыс.руб.
	0
	0
	0
	0,00

	- отложенные налоговые обязательства, тыс.руб.
	0
	0
	0
	0,00

	9.Текущий налог на прибыль, тыс.руб.
	0
	7
	7
	0,00

	10.Прибыль(убыток), тыс.руб.
	985
	318
	-667
	32,2

	Из таблицы 4 видно, что темп изменения себестоимости товаров превышает темп изменения выручки от продаж. Из-за повышения цен у поставщиков и повышения расходов предприятия в анализируемом году прибыль сократилась в три раза. В связи с чем произошли изменения и в кадровом составе. Количество рабочих сократилось на 9 человек. Анализ состава и структуры кадров приведены в таблице 5, анализ движения кадров -  в таблице 6.
Таблица 5- Анализ состава и структуры кадров



	Категории работающих
	Предыдущий год
	Анализируемый

год
	Откло-нение, чел
	Темп роста, %

	
	чел.
	уд.вес
	чел.
	уд.вес
	
	

	1. Работники ОВД
	31
	93,94
	23
	92
	-8
	-1,94

	в т.ч. рабочие
	20
	60,61
	11
	44
	-9
	-16,61

	         служащие
	11
	33,33
	12
	48
	1
	14,67

	2. Рабочие не ОВД
	2
	6,06
	2
	8
	0
	1,94

	Всего работающих
	33
	
	25
	
	8
	


Таблица 6 – Анализ движения кадров
	Наименование показателя
	Предыдущий год
	Анализируемый год
	Темп роста, %

	1. Среднесписочная численность работников, чел
	31
	23
	74,19

	2. Число выбывших
	18
	11
	61,11

	в т.ч. по причине текучести
	18
	2
	11,11

	3. Принято, чел.
	5
	8
	160,00

	4. Число работников в списочном составе весь год, чел
	21
	21
	100,00

	5. Коэффициент оборота по приему
	0,16
	0,35
	215,65

	6. Коэффициент оборота по выбытию
	0,58
	0,09
	82,37

	7. Коэффициент текучести
	0,02
	0,00
	111,02

	8. Коэффициент стабильности
	0,01
	0,02
	290,66


Преобладающее количество работников в компании в 2011 году - рабочие, удельный вес составил 60,61% от всего состава кадров. Служащие соответственно 33,33%, это 20 и 11 человек. В анализируемом году штат рабочих  сократился по сравнению с предыдущим годом на 16,61%. Это было связано с переводом всех техников на работу в качестве индивидуальных предпринимателей с целью уменьшения налогообложения компании. В анализируемом году сократился коэффициент выбытия на 82,37 % по сравнению с предыдущим годом, коэффициент текучести снизился практически до нуля, что говорит об устоявшемся коллективе компании.

Анализ финансового состояния предприятия

Финансовое состояние предприятия — это экономическая категория, отражающая состояние капитала в процессе его кругооборота и способность субъекта хозяйствования к погашению долговых обязательств и саморазвитию на фиксированный момент времени.

Цель анализа финансового состояния предприятия заключается в изучении эффективности использования ресурсов руководителями, соответствующими службами предприятия, его учредителями, инвесторами и т. д.
Анализ ликвидности баланса представлен в таблице 7.
Таблица 7– Анализ ликвидности баланса
	Актив
	2011 год
	2012 год
	Пассив
	2011 год
	2012 год

	
	на начало года
	на конец года 
	на начало года 
	на конец года 
	
	на начало года
	на конец года 
	на начало года 
	на конец года 

	А1
	921
	2451
	2451
	35
	П1
	28756
	27551
	27551
	10454

	А2
	407
	1022
	1022
	583
	П2
	0
	0
	0
	9106

	А3
	27706
	25397
	25397
	20587
	П3
	0
	0
	0
	0

	А4
	673
	617
	617
	583
	П4
	951
	1936
	1936
	2228

	Баланс
	29707
	29487
	29487
	21788
	Баланс
	29707
	29487
	29487
	21788


А1 – наиболее ликвидные активы (денежные средства, краткосрочные вложения)

А2 – ликвидные активы (дебеторская задолженность)

А3 – медленно реализуемые активы (запасы)

А4 – труднореализуемые активы (внеоборотные активы и расходы будущих периодов)

П1 – наиболее срочные обязательства (кредиторская задолженность)

П2 – краткосрочные пассивы

П3 – долгосрочные кредиты и займы

П4 – постоянные пассивы (собственные средства)

Анализ коэффициентов ликвидности представлен в таблице 8.

Таблица 8– Анализ коэффициентов ликвидности
	Наименование
	Методика расчета
	Коэффициент
	Норма-тивноезначе-ние

	
	
	2011
	2012
	

	
	
	начало года
	конец года
	начало года
	конец года
	

	Кабс. Ликвид.
	А1/П1
	0,03
	0,09
	0,09
	0,00
	0,2-0,7

	Ксрочнойликв.
	(А1+А2)/(П1+П2)
	0,05
	0,13
	0,13
	0,03
	1

	Ктекущ.ликвид.
	(А1+А2+А3)/(П1+П2+П3)
	1,01
	1,05
	1,05
	1,08
	2


Коэффициент абсолютной ликвидности показывает какую часть задолженности предприятие может погасить немедленно. Мы видим из таблицы2.9 что данный коэффициент составляет 0,03 на начало 2011 года. Это означает, что предприятие может погасить немедленно только 3% задолженности. К концу 2011 года этот коэффициент незначительно возрастает, к  концу 2012 года опять снижается практически до 0.

Коэффициент срочной (быстрой) ликвидности показывает величину краткосрочных обязательств предприятия, которая может быть погашена как за счет денежных средств, так и за счет быстро реализуемых активов. Рассчитанное значение коэффициента не укладывается в нормативное.

Коэффициент текущей ликвидности показывает ту часть краткосрочных обязательств предприятия, которая может быть погашена не только за счет наличности и быстро реализуемых активов, но и за счет ожидаемых поступлений за отгруженную продукцию. Чем показатель больше, тем лучше платежеспособность предприятия. Принимая во внимание степень ликвидности активов, можно предположить, что не все активы можно реализовать в срочном порядке. Значение ниже 1 говорит о высоком финансовом риске, связанном с тем, что предприятие не в состоянии стабильно оплачивать текущие счета. Коэффициент текущей ликвидности составил чуть больше 1.

Анализ состава актива баланса представлен в таблице 9.
Таблица 9 – Анализ состава актива баланса
	Статьи баланса
	На начало года
	На конец года
	Отклонение

	
	тыс.

руб.
	уд.вес
	тыс.

руб.
	уд.вес
	тыс.

руб.
	уд.

вес

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	I.Внеоборотные активы, в т.ч.:
	609
	2,07
	655
	2,93
	46
	0,86

	- НМА
	33
	0,11
	247
	1,10
	214
	0,99

	-Основные средства
	576
	1,95
	408
	1,82
	-168
	-0,13

	-Незавершенное строительство 
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	-Долгосрочные финансовые вложения
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	-ОНА
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	II.Оборотные активы
	28878
	97,93
	21728
	97,07
	-7150
	-0,86

	1.Запасы всего, в.т.ч.: 
	25405
	86,16
	20629
	92,16
	-4776
	6,01

	-сырье и материалы
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	- затраты в НЗП
	
	0,00
	
	0,00
	0
	0,00

	-готовая продукция
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	-товары 
	25359
	86,00
	20629
	92,16
	-4730
	6,16

	-расходы на продажу
	46
	0,16
	0
	0,00
	-46
	-0,16

	-расходы будущих периодов
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00

	2.Налог на добавленную стоимость
	0
	0,00
	0
	0
	0
	0,00

	3.Дебиторская  задолженность, всего

  в том числе
	1014
	3,44
	970
	4,33
	-44
	0,89

	-покупатели и заказчики
	0
	0,00
	838
	3,74
	838
	3,74

	-расчеты с подотчетными лицами
	0
	0
	132
	0,59
	132
	0,59

	4.Краткосрочные финансовые вложения
	0
	0
	27
	0,12
	27
	0,12

	5.Денежные средства
	2451
	8,31
	102
	0,46
	-2349
	-7,86

	6.Прочие оборотные  активы
	8
	0
	0
	0
	-8
	0,00

	Баланс
	29487
	96,53
	22383
	100,00
	-7104
	3,47


Максимальный удельный вес в составе внеоборотных активов занимают основные средства – 94,58% по отношению к НМА (5,42%). По сравнению с предыдущим годом удельный вес основных средств несколько уменьшился – на 168 тыс. руб., что объясняется ростом цен на приобретаемые товары. Доля НМА увеличилась на 214 тыс. руб. по сравнению с предыдущим годом. Причина – приобретение прав на компьютерные программы и прав пользования электронными торговыми площадками для участия в тендерах. 

Доля оборотных активов значительно превышает долю внеоборотных активов – 97% и 3% соответственно. За анализируемый год удельный вес оборотных активов немного снизился, на 0,86 %, а удельный вес внеоборотных активов соответственно вырос на 0,86 %.

В составе оборотных активов максимальный удельный вес занимают товары  87%, по сравнению с предыдущим годом они уменьшились на 4730 тыс. руб. Дебиторская задолженность снизилась в стоимостном выражении на 44 тыс. руб.

Анализ состава пассива баланса представлен в таблице 10.

Таблица 10 – Анализ состава пассива баланса
	Статьи баланса
	На начало года
	На конец года
	Отклонение
	Доле-вое участие

	
	тыс.

руб.
	уд.вес
	тыс.

руб.
	уд.вес
	тыс.

руб.
	 уд.вес
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Капитал и

резервы
	1936
	6,57
	2264
	10,11
	328
	3,55
	1936

	в т.ч.

-Уставный капитал
	10
	0,03
	20
	0,09
	10
	0,06
	10

	-Добавочный капитал
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	-Резервный капитал
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	-Нераспределенная прибыль 

 (убыток)
	1926
	6,53
	2244
	10,03
	318
	3,49
	1926

	2.Долгосрочные пассивы
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	-Займы и  кредиты
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	 - ОНО
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	-Прочие обязательства
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	3.Краткосрочные обязательства
	27551
	93,43
	20119
	89,89
	-7432
	-3,55
	27551

	    - Займы и кредиты
	0
	0,00
	9106
	40,68
	9106
	40,68
	0

	   - Кредиторская задолженность
	26547
	90,03
	11013
	49,20
	-15534
	-40,8
	26547

	в т.ч. поставщики и подрядчики
	26547
	90,03
	9597
	42,88
	-16950
	-47,2
	26547

	задолженность перед персоналом
	1004
	3,40
	0
	0,00
	-1004
	-3,40
	1004

	внебюджетными фондами
	0
	0,00
	48
	0,21
	48
	0,21
	0

	задолженность по налогам и сборам
	0
	0,00
	66
	0,29
	66
	0,29
	0

	прочие  кредиторы
	0
	0,00
	1302
	5,82
	1302
	5,82
	0

	-Расходы будущих периодов
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	-Резерв предстоящих расходов
	0
	0,00
	0
	0,00
	0
	0,00
	0

	Баланс
	29487
	100,00
	22383
	100,00
	-7104
	0,00
	29487


В анализируемом году произошло увеличение суммы собственного капитала на 328 тыс.руб. за счет увеличения нераспределенной прибыли. 

Пассив баланса в анализируемом году уменьшился на 7104 тыс. руб. и на конец года составил 22383 тыс. руб. Наибольший удельный вес в составе пассивов на начало года занимали краткосрочные обязательства, а именно кредиторская задолженность – 90,3%, тогда как на конец года доля кредиторской задолженности падает до 49,2%, а доля капитала вырастает с 6,57% до 10,11%. Снижение кредиторской задолженности связано с привлечением кредитных средств банка в размере 9106 тыс. руб. 

В целом из анализа актива и пассива баланса видно, что компания является финансово неустойчивой, поскольку большую часть активов предприятия составляет товар, а собственный капитал компании почти в десять раз меньше, чем сумма краткосрочных обязательств.

1.4 Определение тенденций развития ООО «Система»
Выбор маркетинговой стратегии осуществляется в несколько этапов.

Прежде всего выявляются конкурентные преимущества фирмы. Для оценки возможности успешного выхода компании на рынок сопоставляются данные анализа внешней и внутренней среды и на их основе проводится сравнение характеристик данной фирмы с аналогичными характеристиками конкурентов, а также с ожиданиями потребителей и партнеров. Фирма определяет свои сильные и слабые стороны, что помогает ей выделить те направления, в которых она может добиться успеха; оценивает возможности и угрозы потенциальных рынков, что помогает определить факторы, необходимые для успеха на рынке. Сравнение потенциально успешных направлений и важных для успеха факторов дает фирме представление о собственных конкурентных преимуществах и делает возможным выработку стратегий.

Далее следует разработка базовой стратегии, т.е. краткое описание того, как компания собирается достичь своих целей на рынке. При разработке базовой стратегии руководство принимает решение о степени глобализации деятельности компании с учетом таких факторов, как объем местного рынка, напряженность конкуренции на нем, степень глобализации деятельности конкурентов, наличие у компании ресурсов и конкурентных преимуществ.

Опираясь на принятую базовую стратегию, руководство компании проводит анализ портфеля подразделений компании на всех уровнях: от общекорпоративного, где существует ряд крупных хозяйственных подразделений (включая центры НИОКР), через уровни стратегических хозяйственных подразделений (СХП), каждое из которых состоит из ряда линий продуктов, до уровня линий продуктов, где каждая линия рассматривается как портфель из нескольких продуктов.

Анализ портфеля подразделений компании — последняя ступенька перед принятием решений о выборе маркетинговых стратегий, специализации и размещении производства.

В настоящий момент миссией организации является  передача потребителям новейших компьютерных и цифровых технологий для повышения современного уровня жизни. 

Цели:

1. Получение прибыли

2. Занять на рынке лидирующее положение

3. Сделать высокие цифровые технологии более доступными

Задачи:

1. Предоставление предприятиям и гражданам различных видов компьютерной продукции, оргтехники и комплектующих, а также высокопрофессиональных консультаций по продукции таким образом, в таком объеме и в такие сроки, которые соответствуют высоким профессиональным стандартам и требованиям клиентов, что позволяет обеспечивать постоянную прибыль фирмы и справедливое отношение к своим сотрудникам.

2. Открытие интернет-магазина для повышения объемов продаж и для удобства покупателей.

3. Создание рабочих мест для населения за счет расширения торговой сети.

4. Установление конкурентоспособных цен.

5. Оказание широкого спектра услуг по гарантийному и послегарантийному техническому обслуживанию и модернизации проданной техники, а также установке лицензионного программного обеспечения. Что позволяет существенно сократить время ремонта техники, так как исчезает необходимость обращаться в сторонние сервисные организации.

6. Расширение ассортимента товаров. Осуществление поставок под заказ любого, даже самого редкого, оборудования. 

Проанализируем изменение продаж различных групп товаров.
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Рисунок 1 – Диаграмма продаж 2011 год
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Рисунок 2 – Диаграмма продаж 2011 год

Из диаграмм видно, что произошли изменения в соотношении продаж отдельных групп товаров. 

Таблица 11 – Изменение процентного соотношения продаж отдельных групп товаров
	Товар
	2011 год
	2012 год
	Отклонение, %

	Компьютеры, моноблоки, неттопы
	23,38
	15,55
	-7,83

	Манипуляторы / Ковры
	3,71
	5,26
	1,55

	Мониторы
	11,75
	13,17
	1,42

	МФУ/Принтеры/Сканеры
	10,52
	8,06
	-2,46

	Ноутбуки
	38,47
	41,73
	3,26

	Планшеты
	1,77
	6,87
	5,10

	Программное обеспечение
	7,00
	7,66
	0,66

	Фото и Видео
	1,12
	1,71
	0,59


В 2012 году сократились продажи компьютеров и моноблоков на 7,83 %, увеличились продажи ноутбуков на 3,26 % и планшетов на 5,1%, что говорит об изменении спроса на данные виды товаров в пользу мобильных и компактных устройств. 

В целом по отрасли продажи персональных компьютеров упалипо различным оценкам на 14-21% — это самое большое падение с 1994 года. Отрасль в кризисе, признают аналитики. Причины снижения — популярность смартфонов и планшетов, а также проблемы Windows 8, новой операционной системы от Microsoft.

Следовательно, необходимо предпринять меры для переориентации компании на рынок продаж планшетов и смартфонов.

Таблица 12 – Матрица БКГ
	№
п/п

	Наименование

	Объем продаж, тыс. руб.

	Относите-льная доля рынка

	Темп прироста


			2 011

	2 012

		
	1

	Группа “Ноутбуки”

	60 286

	66 027

	24,40

	0,10


	2

	 Группа “Цифровые устройства фото видео” 

	1 755

	2 706

	0,04

	0,54


	3

	 Группа “Планшеты” 

	2 774

	10 870

	0,16

	2,92


	4

	 Компьютеры в “сборе”

	36 638

	24 604

	0,37

	-0,33


	5

	Группа “Манипуляторы” 

	5 814

	8 323

	0,13

	0,43


	6

	Группа “Мониторы” 

	18 413

	20 838

	0,32

	0,13


	7

	 Группа “Периферийные устройства” 

	16 486

	12 753

	0,19

	-0,23


	8

	Группа “Программное обеспечение” 

	10 970

	91 232

	1,38

	7,32
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	Рисунок 3 - Матрица БКГ

Из матрицы БКГ видно, что «дойными коровами», то есть товарами, занимающими лидирующее положение в сокращающейся отрасли продаж компьютерного и цифрового оборудования  являются сейчас ноутбуки. Растут продажи программного обеспечения и планшетов. Продуктами с ограниченным объемом сбыта являются компьютеры в сборе. Но отказаться от продаж данной группы товара пока невозможно, есть спрос со стороны различных государственных учреждений. 
	
	
	
	
	
	


Таблица 13 Матрица Ансоффа

	
	Старый рынок
	Новый рынок

	Старый продукт
	Углубленное проникновение на рынок
	Расширение сети продаж, выход на рынок близлежащих города (Канск, Сосновоборск, Дивногорск и тд), создание интеренет-магазина

	Новый продукт
	Расширение ассортимента (Смартфоны, планшеты)
	


Из матрицы Ансофа и матрицы БКГ можно сделать вывод, что необходима стратегия по выведению компании на новые рынки и изменение товарного ассортимента.

Стратегия развития компании должна исходить из её миссии, целей и задач. На данный момент миссией компании является передача потребителям новейших компьютерных и цифровых технологий для повышения современного уровня жизни. 

Цели: Получение прибыли, укрепление позиции на рынке, сделать высокие цифровые технологии более доступными.

Исходя из всего выше сказанного поставим задачи:

1.Предоставление предприятиям и гражданам различных видов компьютерной продукции, оргтехники и комплектующих, а также высокопрофессиональных консультаций по продукции таким образом, в таком объеме и в такие сроки, которые соответствуют высоким профессиональным стандартам и требованиям клиентов, что позволяет обеспечивать постоянную прибыль фирмы и справедливое отношение к своим сотрудникам.

2.Открытие интернет-магазина для повышения объемов продаж, расширения торговой сети и для удобства покупателей.

3.Установление конкурентоспособных цен.

4.Оказание широкого спектра услуг по гарантийному и послегарантийному техническому обслуживанию и модернизации проданной техники, а также установке лицензионного программного обеспечения. 

5.Расширение ассортимента товаров. Осуществление поставок под заказ любого, даже самого редкого, оборудования. 
Выбор стратегии - это выбор наиболее подходящего варианта достижения поставленной цели и разработка конкретных планов реализации выбранного варианта развития (стратегии), в частности, в виде конкретных бизнес-планов для отдельных видов бизнеса, проектов, продуктов.

Термин «стратегическое управление» был введён в обиход на стыке 60-70 гг. ХХ века для того, чтобы обозначить отличие управления на высшем уровне от текущего управления производством. «Стратегия», как понятие, взято из военного искусства как теория и практика подготовки ведения войн. В экономическом смысле стратегия – это генеральный план действия организации, определяющий приоритет стратегических задач, ресурсов и последовательность шагов и стратегических целей. Главной задачей стратегии является перевод организации из настоящего состояния в желаемое руководством будущее состояние.

Любое предприятие придерживается определённой деловой стратегии, которая в свою очередь опирается на стратегии функциональных зон. Функциональные зоны – это сферы деятельности организации, т.е. самостоятельно представленные структурным подразделением, которое специализируется на выполнении определённых функций и обеспечивает эффективную деятельность организации.

Термин «функциональная стратегия» относится к управленческому плану действий отдельного подразделения или ключевого функционального направления внутри определённой сферы бизнеса. Стратегия маркетинга компании, например, может представлять собой управленческий план по захвату части рынка в каком-либо виде деятельности. Корпорация нуждается в такой стратегии для каждой основной производственной единицы или части бизнеса: НИОКР, производство, маркетинг, обслуживание клиентов, распределение, финансы, кадры и т.д.

Функциональная стратегия хоть и является более узкой по сравнению с деловой стратегией, конкретизирует отдельные детали в общем плане развития предприятия за счёт определения подходов, необходимых действий и практических шагов по обеспечению управления отдельными подразделениями или функциями бизнеса. Роль функциональной стратегии заключается в поддержке общей деловой стратегии и конкурентоспособности организации. Кроме этого, значение функциональной стратегии заключается в создании управленческих ориентиров для достижения намеченных функциональных целей фирмы. Таким образом, функциональная стратегия в производстве представляет собой план производства, содержащий необходимые мероприятия для поддержки деловой стратегии и достижения производственных целей и миссии компании.

Стратегия маркетинга предполагает разработку комплекса мероприятий и конкретных действий, обеспечивающих достижение и поддержание устойчивого долговременного конкурентного преимущества товарной продукции с помощью разнообразных методов, учитывающих особенности ситуационного характера. Например, следует признать преимущества «чужой», популярной у клиентов торговой марки, и затем выработать стратегию, ориентированную на использование её относительных слабостей. Стратегия маркетинга предполагает разработку и включает:

- обоснование схем распространения товара и организацию их реализации;

- организация пред- и послепродажного обслуживания продукции на благоприятных для клиентов условиях, учитывающих их конкретные интересы и реальные потребности;

- системы гибкого ценообразования с учётом конъюнктурных особенностей и ситуаций на рынках;

- эффективных методов стимулирования продаж, ориентированных на социальные и возрастные особенности и возможности покупателей;

- организация рекламной деятельности и составление для неё бюджета расходов;

 - программы действий по формированию общественного мнения о торговой марке фирмы и продукте.

Стратегия маркетинга занимает центральное место в развитии предприя-тия. Именно она рассматривает ценообразование продукции, определяет разницу между продажной ценой и себестоимостью. Данная стратегия описывает создание благоприятных условий для продвижения товаров на ры-нок (реклама, комплексность предоставляемых услуг), условия продаж и рас-пространения, каналы доставки товаров, двухуровневый контроль качества (на уровне закупок и на уровне собственного производства).

Стратегия производства предприятия отражает, какими должны быть будущие товары и производства. Данная функциональная стратегия описывает дальнейшие отношения с поставщиками. Сюда входит независимость от одного поставщика, наличие заменителей, время реализации заказов. Также в ней рассматривается какое оборудование  будет использоваться при новых технологиях и какие финансовые средства на это потребуются. Таким образом, производственная стратегия представляет собой описание производственного будущего предприятия.

В производственной стратегии заостряется внимание на организационных аспектах системы материально-технического снабжения (схемы расположения помещений, состав оборудования, расчёты материальных ресурсов, энерго-, водо- и теплоснабжения, расчёты мощности, объёмов продукции). В эту стратегию входит также организация работ по экологической и технической безопасности производства, контролю качества продукции.

Финансовая стратегия призвана освещать финансовые последствия избранной стратегии предприятия. В идеале прогноз должен делаться на 3-4 года. Прогноз на меньший период редко является достаточным, однако для некоторых нестабильных отраслей белорусской экономики он сейчас допустим.

Стратегия финансов включает сведения о предполагаемых капиталовложениях и их распределении, отчёты о прибылях и убытках на период планирования с разбивкой по годам, баланс на начало планирования, прогнозы движения денежных средств. Все цифры сравниваются с цифрами по отрасли (они должны соответствовать действительности).

При стратегическом финансовом планировании важно помнить, что система планирования должна быть оптимальной. В состав плановых показателей необходимо включать только те показатели, которыми можно и нужно управлять. Громоздкость системы финансового планирования снижает её эффективность.

Стратегия научно-исследовательских и опытно-конструкторских работ существует не на всех белорусских предприятиях, а только на тех, которые используют эти работы в своей деятельности, имеют соответствующую производственную базу и достаточно финансовых ресурсов для проведения этих работ. Если фирма не является лидером и вступает на рынок с новой продукцией, которая уже завоевала значительное число покупателей, то НИОКР – не является фактором для разработки стратегии. Если предприятие является лидером в данной отрасли и её деловая стратегия предусматривает постоянное совершенствование продукции, то на предприятии обязательно разрабатывается стратегия НИОКР. Разрабатывает эту стратегию и несёт ответственность за её успешную реализацию, как правило, главный инженер предприятия.

Важно помнить, что все функциональные стратегии взаимосвязаны и должны дополнять и поддерживать общую выбранную предприятием стратегию. Если руководители функциональных зон проводят свою стратегию независимо друг от друга или от руководителя хозяйственного подразделения, это открывает дверь для проведения в жизнь нескоординированных или конфликтных стратегий. Скоординированные и взаимодополняющие стратегии необходимы для успешной реализации деловой стратегии. Проще говоря, маркетинговая стратегия, производственная стратегия, финансовая стратегия и стратегия работы с персоналом должны быть взаимоувязанными между собой, а не только преследовать свои достаточно узкие цели.

В данном курсовом проекте рассмотрим стратегию маркетинга, а именно организацию схемы распространения товара.

Проведенный анализ ресурсного потенциала ООО «Система» показал:

1. -низкий коэффициент обеспеченности собственными средствами в анализируемом году 0,08 (при норме 0,1);

2. -снижение выручки от продаж на 20,54% к предыдущему году из-за роста себестоимости на 20,66%, валовая прибыль при этом снизилась  на 24,55%;

3. – снижение рентабельности продаж готовых компьютеров на 5,72 % и снижение спроса на них в целом по отрасли.

4. – повышение рентабельности на планшеты на 1,5% и рост спроса на данный вид товара у покупателей.

Таким образом компании необходимо переориентация с продаж готовых компьютеров на продажу более мобильных устройств таких как планшеты, смартфоны, ноутбуки и расширение сети продаж. Но у компании недостаточно собственных средств для расширения сети розничных магазинов так как это требует больших материальных вложений. В качестве альтернативы я предлагаю открытие интернет-магазина и собственного сайта компании. 

Предполагается, что интернет-магазин будет осуществлять продажу товаров частным и корпоративным клиентам по всему Красноярскому краю, что позволит расширить сеть продаж. Доставка товара по городу будет производится курьером. Доставка по Красноярскому краю – EMS почтой. Стоимость доставки товара будет оплачиваться покупателем. Интернет-магазин будет располагаться в помещении супермаркета по адресу г Красноярск ул 9 Мая дом 20, то есть не потребует аренды новых площадей.

Таблица 14 – Затраты на создание интернет-магазина
	Статья затрат
	Стоимость тыс. руб. в год

	Создание сайта, разово
	500

	Хостинг
	14,4

	Покупка домена
	6

	Персонал:

Менеджер-оператор

SOE-оптимизатор

Курьер
	264

240

180

	Итого:
	1204,4


Предполагаемый уровень продаж исходя из опыта реализации подобных проектов в городе Красноярске 12 миллионов рублей в год, выручки 1200 тыс. рублей в год в первые 2-3 года. В дальнейшем планируется постепенное повышение продаж до 20-30 миллионов в год. Срок окупаемости составит чуть больше одного года. Во второй год расходы на содержание интернет-магазина составят 704,4 тыс рублей в год, планируемая выручка 1200 тыс руб в год. Чистая прибыль составит 495,6 тыс руб в год. Данную прибыль можно использовать для дальнейшего развития интеренет-магазина, доработки сайта, найма дополнительного персонала.
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Рисунок 4 – Макет сайта интернет-магазина

Для продвижения сайта в сети интернет необходима реклама. Денежные средства на рекламу ежегодно выделяются компании вендерами такими как Samsung, Xerox, AMD, GIGABYT. 

Разработан следующий медиа-план

Все 100% расходов будут возмещены компании вендерами.
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Рисунок 4 – Примеры размещения баннеров в сети

Заключение
Проведенный анализ ресурсного потенциала компании ООО «Система» показал:

-низкий коэффициент обеспеченности собственными средствами в анализируемом году 0,08 (при норме 0,1);

-снижение выручки от продаж на 20,54% к предыдущему году из-за роста себестоимости на 20,66%, валовая прибыль при этом снизилась  на 24,55%;

– снижение рентабельности продаж готовых компьютеров на 5,72 % и снижение спроса на них в целом по отрасли.

– повышение рентабельности на планшеты на 1,5% и рост спроса на данный вид товара у покупателей.

Снижение размера выручки вызвано: 

– увеличением расходов предприятия на реорганизацию

– снижением валовой прибыли из-за роста цен  поставщиков

- преобладанием в номенклатуре товаров с невысокой рентабельностью 10-13%.

- снижением на рынке спроса на готовые компьютеры

Компания не имеет достаточного количества собственных средств. Наибольшую часть активов организации составляют товары на складах. Кредиторская задолженность предприятия в 2012 году снизилась на 40,83% в основном за счет привлечения кредитных средств банка.

В качестве маркетинговой стратегии по продвижению товара предложено открытие интернет-магазина, что обеспечит прирост выручки за счет выхода на новые рынки сбыта. А также позволит создать инструмент для обратной связи с покупателями и более активно использовать маркетинговые подходы в своей деятельности.
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