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Введение

В современной рыночной экономике судьбу готового товара решают три основные фактора: наличие у товара оригинальной идеи; четкое донесение этой идеи до потребителя; активное участие производителя в управлении сбытом произведенной продукции. Сбытовая деятельность ориентирована на конкретного потребителя и не включает задачи анализа и формирования спроса, воздействий на рынок товаров и обратную связь.

Стратегия сбыта предполагает выбор наиболее эффективных каналов товародвижения и создание необходимых условий для доведения продукции до потребителя в минимально сжатые сроки, а также экономическое и материальное стимулирование посредников.

Организация сбыта в мировой практике давно является важнейшей составляющей комплекса маркетинговых мероприятий. При этом сбыт товаров рассматривается не как разовое мероприятие, а как долгосрочная стратегия предприятия, требующая определенных затрат на транспортные и складские работы, упаковку продукции, рекламу, страхование от рисков и др. по экспертным оценкам специалистов, фирмы промышленно развитых стран тратят в среднем 10-15% оборота на функционирование каналов сбыта. Правильно поставленная сбытовая политика позволяет организовать оптимальное распределение функций по сбыту между теми, кто осуществляет доведение товаров от производителя до конечного потребителя.

В России система сбыта находится в стадии развития, что осложняет сбыт товара на рынке и требует постоянного совершенствования организации сбытовой деятельности на предприятиях оптовой торговли.

Объектом выпускной квалификационной работы является предприятие ОАО «Слободской мясокомбинат».

Предметом выпускной квалификационной работы является организация реализации продукции в ОАО «Слободской мясокомбинат».

Целью выпускной квалификационной работы является совершенствование организации реализации продукции в ОАО «Слободской мясокомбинат» в сложившихся экономических условиях.

Для достижения поставленной цели, необходимо решить следующие задачи:

· рассмотреть теоретические основы и организацию реализации продукции;

· дать производственно-экономическую характеристику предприятия;
· проанализировать эффективность реализации продукции;

· предложить мероприятия по совершенствованию реализации продукции. 
В работе использовались следующие методы исследований: статистический, сравнительный, балансовый и другие. При написании и оформлении выпускной квалификационной работы использовались труды ведущих ученных, первичные документы, годовые отчеты и бухгалтерские балансы предприятия за 2014-2016 годы.

1 Теоретические основы организации реализации продукции на предприятии
1.1 Содержание и значение сбытовой деятельности предприятия

На современном этапе развития экономики, в условиях перехода России на рыночный механизм хозяйствования который, характеризуется, непостоянством внешней среды и высокой конкуренцией, важную роль в процессе обеспечения эффективного функционирования и развития деятельности производственного предприятия играет экономическая рациональность производственных процессов, а также рациональность его структур. 

Сбыт является важным и завершающим этапом жизненного цикла производства продукции. В сложившихся рыночных условиях сбыт получил в отечественной экономике важное значение, для обеспечения стабильного функционирования и наращивания конкурентного потенциала производственных предприятий. 

На сегодняшний день одной из главных тенденций в области организации производства является процесс его реструктуризации, выделение из состава производственные предприятия нежелательных, экономически невыгодных технологических переделов, носящих инфраструктурный характер, что вызвано необходимостью соответствовать предприятиям современным рыночным условиям.[11]

Современный уровень развития российского производства в условиях усиливающейся мировой экономической интеграции не обеспечивает нужный конкурентоспособный уровень отечественным производственным предприятиям, это связано не только с переходом экономического аппарата управления страной от формы централизованного управления к рыночной форме, но и с нашим отставанием в технологии производства. 

С переходом на рыночные условия хозяйствования отпали жесткие рамки, устанавливаемые для предприятий и регулирующие объемы, количество и качество, номенклатуру и ассортимент производимой продукции. 

Тенденция изменения потребностей рынка производственной продукции идет в направлении количественного роста потребностей, а также на индивидуализацию потребителя, это означает, что снижается серийность производства, за счет роста номенклатуры и ассортимента товаров. 

Эту тенденцию необходимо отметить и выделить, т. к. она может стать одним из основных методов управления сбытом. За счет роста номенклатурного плана продукции и требований гибкости производства процесс диверсификации производства продолжается в промышленности капиталистических странах. 

В этих условиях производство стремится к специализации, а концентрация и централизация здесь зависят не от управленческих возможностей, а от возможностей капитала и от оптимальности технологии и организации производства. 

Производство обязано быть гибким в условиях изменяющегося спроса, но оно не может позволить себе консервативную жесткую концентрацию, централизацию и специализацию производства. Процесс роста концентрации, централизации и комбинирования производства предприятий идет одновременно с сокращением общего числа предприятий и с созданием разного рода корпораций. 

Высокая необходимость деконцентрации производства связана с пониманием предприятий во взаимосвязи развития национальной экономики и роста числа малых и средних производственных предприятий.[12]

В этой точки зрения картина состояния процесса организации малых и средних предприятий на сегодняшний день в России неутешительна. Факторами, сдерживающими развитие средних и малых производственных предприятий, являются:[12]
· незавершенный процесс реструктуризации производственных систем; 
· административные барьеры как следствие несовершенства комплекса российских законов; 
· недостаточная государственная поддержка субъектов малого и среднего предпринимательства; 
· значительный удельный вес теневого сектора национальной экономики. 

В условиях современной мировой экономики, дифференциации российского производства и в связи с этим происходит и дифференциация продукции на детали.

Первичным фактором конкурентоспособности является инновационность технологий как в производстве, так и в товаре. Управлять комплексом инновационного развития комплекса предприятий поставщиков возможно в каких то новых организационных формах, организации постоянной долговременной кооперации предприятий, например, в кластерах. 

Все решения в кластерах можно организовать в новую систему управления сбытом продукции, т. к. именно сбыт может попробовать управлять формированием потребностей клиента. Возрастает необходимость создания передовых технологий. 

Оценивая общие изменения состояния производственных предприятий страны, а также изменения системы сбыта продукции, необходимо отметить:

 1. Производственные предприятия всё более реструктурируется. Сложные комплексы производственных предприятий, состоящих из большого числа основного, вспомогательного и обслуживающего переделов, разукрупняются, деконцентрируются. 

Идет рост числа производственных предприятий, а именно, малых и средних. При этом отмечают их общее недостаточное количество по сравнению с их числом в промышленности развитых капиталистических стран. 

Вместе с этим отмечают рост концентрации, централизации и комбинирования производства за счет создания монопольных организационных форм (например, корпораций).

2. Появляются новые производства, работающие в форме малого и среднего предпринимательства. 

3. Постоянно растет уровень кооперации предприятий, в комплексе решающих производственные проблемы по выпуску товара. 

4. Современные условия, такие как: политические, экономические и технологические заставляют производственников решать проблемы развития кооперации производства инновационного продукта за счет создания своих российских производственных технологических цепочек.
5. В условиях роста кооперации производства возрастает роль структуры сбыта. 
6. Структура сбыта производственных предприятий должна научиться формировать индивидуальные потребности клиента в заказе на производственную продукцию, для того чтобы решать проблемы гибкой многофункциональности изделия и сформировать свою конкурентоспособную нишу рынка.
7. Проблемы конкурентоспособности становятся очень актуальными для предприятий завершающей стадии производства.
8. Для управления конкурентоспособностью товара в целом необходимо по новому организовать новую систему сбыта продукции. 

Сбыт продукции – это системное решение по передаче и перемещению товара или услуги от поставщика к покупателю. Сбыт осуществляется с помощью транспортировки, хранения, а так же осуществления сделок.[11]

Оптовая торговля играет главную роль в продвижении товаров, работ или услуг от производителя к покупателю. На практике оптовые фирмы осуществляют сбыт продукции, лучше чем производители продукции. 

Данный факт связан, с тем, что оптовые компании тесно сотрудничают с розничными торговыми организациями, а так обладают достаточным количеством складской площади и транспортного хозяйства. 

Оптовое компании в настоящее время для своих покупателей предоставляют своим покупателям огромный спектр дополнительных услуг: например, реклама в торговых залах, транспортировка товара до розничного магазина, дегустации в розничном магазине, предпродажная подготовка, выкладка товара, расфасовка и упаковка товара. 

Особенности оптовой торговли при создании сбытовой деятельности [21]:
1) нужда скрупулезного создания ассортимента продукции; 

2) верное нахождение целевого рынка; 

3) создание результативного портфеля потребителей. 

Степени близости или удаленности предприятия необходимо учитывать при принятии решения по ассортименту, так же необходимо учитывать требования покупателей, а так же наличие конкурентов. 

Формирование ассортимента совершается учетом оборачиваемости продукции, величиной товарооборота, а так же рентабельности от реализации продукции.   

Процесс расширения ассортимента выполняется по следующим причинам:

· для определённого вида товара необходимы дополнительные товары, т.е. товары компоненты;

· когда торговая деятельность при существующем ассортименте не выгодны, т.е. малый товарооборот;

· в процессе продвижения новинок ассортимента, переключаясь на новые сегменты. 

Составной частью коммерческой деятельностью является планирование сбыта продукции.  

При планировании сбыта происходит составление сбытового плана, а так же составление портфеля заказов, выбор наиболее качественного и результативного канала сбыта продукции, а так же план распределение объема сбыта товаров по регионам  [27].

Спрос на продукцию зависит от цены товара, уровня дохода потребителя, благосостояния населения. Основным фактором при заключении сделок оптовой компании с розничными магазинами является цена на товар.  

Следовательно оптовая цена должка быть рентабельной для магазинов, так же она должна учитывать  спрос на товар, и цены конкурентов. 

Оптовыми компаниями и производителями анализируются варианты решений по каналам сбыта. Преимуществом сбытовой деятельности оптовых компаний является доставка в розничные магазины товаров небольшими партиями. Сбыт, нацелен на поиск новых покупателей и новых рынков сбыта продукции.  

Организация склада или системы складов оптовой компании решается в процессе создания оптовой компании. Создание складских помещений зависит от суммы издержек на обеспечение деятельности складов, а так же качественного обслуживания потребителей [27].

У большого количества оптовых компании коммуникативная политика направлена на сбыт продукции с профессиональной точки зрения  

В  компаниях применяются следующие виды коммуникации: [16]

- реклама; 

- личные продажи; 

- стимулирование сбыта; 

- PR-кампании 

В оптовой торговле стимулирование сбыта происходит по следующим направлениям [16]:

а) стимулирование покупателей; 

б) стимулирование посредников; 

в) стимулирование собственного  персонала. 

Стимулирование покупателей происходит для привлечения потребителя конкретного товара. Видами стимулирования являются: [24]

1) дегустирование. 

2) предоставление купонов. 

3) скидка за покупку определенного количества. 

4) скидка в виде премии, т.е при покупке 2 товар третий бесплатно. 

5) бесплатная доставка, установка и т.д. 

6) скидка при покупке на определённую стоимость. 

Важными средствами стимулирования посредников возникают: [24]

1) предоставление скидок с цены за объемы; 

2) предоставление скидок за включение нового товара в закупаемый ассортимент; 

3) предоставление дилерских скидок; 

4) создание выставок; 

5) создание сервиса; 

6) создание обучения; 

Удача осуществления сбытовой деятельности предприятия зависит от заинтересованности персонала компании в организации сбыта продукции. 

В связи с этом на предприятии должно быть налажен процесс стимулирования персонала, осуществляющий сбытовую деятельности предприятия. 

Стимулирование персонала осуществляется в виде материального и нематериального стимулирования. 

Материальное стимулирование это заработная плата персонала в виде оклада и премиальной части [30].

Нематериальное стимулирование осуществляется в виде социального обеспечение, бесплатные обеды, оплата транспорта и т.д. [30]

Главным образом, верная организация сбытовой деятельности  оптовой компании выполняет главную роль, что заключается в удовлетворении потребностей покупателей. 

Оптовые компании отлично знают потребности потребителей. Оптовые покупатели осуществляют мощную маркетинговую поддержку розничных покупателей [11].

1.2 Организационно –методические основы разработки политики реализации на предприятии

Руководство компании самостоятельно выбирает политику реализации основываясь на выбранной стратегии маркетинга.  Так же компания самостоятельно выбирает процесс формирования ассортимента продукции, его ценообразование, формирование спроса и стимулирование сбыта, осуществление договорных обязательств, транспортировка, товародвижение и т.д. 

Рассматривать политику реализации необходимо как совокупность принципов и методов по организации потока товаров к покупателю. Сбытовая политика ориентирована на получение прибыли, удовлетворение покупателя, улучшение его проса, создание положительного имиджа предприятия. 

Процесс разработки  политики реализации представляет процесс выбора и обоснования стратегии предприятия. 

Политика реализации предполагает следующие процесс разработки: 

· составление задач по реализации продукции на основании маркетинговой стратегии;

· предпочтение метода сбыта;

· управление каналами распределения:

· оценка  каналов распределения;

· мотивация персонала отдела сбыта;

· анализ сбыта организации;

· оценка сбытовых издержек;

· предпочтение стратегии охвата рынка;

· предпочтение стратегии коммуникации в  сбыта ;

· выбор стратегии стимулирования сбыта;

· планирование мероприятий по совершенствованию сбытовой политики.

Организация реализации продукции – финальный и самый важный этап деятельности любой организации в сфере производства. Осуществляя расчеты по открытию или развитию производства, сначала изучают рынок сбыта продукции. Исходя из этой информации, определяют стратегию, тактику, составляют бизнес-план. 

С целью организация реализации готовой продукции проводят изучение потребительского спроса. Для этого, анализируют целевую аудиторию, уровень ее дохода, традиционные предпочтения, сезонные колебания спроса, предложения конкурентов и тому подобное. 

Чем конкурентоспособнее цена, тем шире рынок сбыта продукции. На себестоимость продукции не последнее влияние оказывают транспортные издержки, наличие, расположение и оборудованность складских помещений, предоставляемый сервис и т.д.

Организация реализации  продукции основана на маркетинговых исследованиях. Изучаются ресурсы предприятия для выхода на рынок, оценивается коммерческий риск. Организация  реализации  продукции, в конечном итоге, ориентирована на потребителя, для которого может представлять интерес гарантийное и постгарантийное обслуживание, доработка и предпродажная подготовка продукции. 

Организация реализации продукции - это фактически реализация политики организации по продвижению своего товары на рынок. Начальной стадией является формирование условий для хранения, складирования и транспортировки готовой продукции. Но накопленные запасы необходимо реализовать и с максимальной эффективностью заполнить рынок сбыта продукции.

Организация реализации продукции является одновременно и финишным этапом и стартовым. 

По данным анализа работы организации, связанным с продвижением товара на рынок, определяют перспективу деятельности, ассортимент товаров. Это еще и оптимизация процесса. Когда товар к потребителю попадает по кратчайшему пути и конкурентоспособной цене. Производитель выбирает, какой вариант общения с потребителем наиболее предпочтителен. 

Это может быть общение напрямую, когда можно не только контролировать самостоятельно весь процесс, но и детально изучить рынок сбыта. Еще одним преимуществом является долгосрочное сотрудничество, но оно может оказаться не столь выгодным, как если бы организация сбыта готовой продукции осуществлялась при профессиональном посредничестве. 

В рыночной экономике очень важная быстрая окупаемость, а сосредоточение всех ключевых позиций в одном месте, в итоге снижает результативность каждой по отдельности. 

Организация сбыта продукции массового назначения практически всегда учитывает присутствие посредника. В зависимости от товара, его распространяют через широкую сеть посредников или определяя один - эксклюзивный вариант. 

Иногда выгодно использовать сочетание этих вариантов. Максимально продуктивно такое сотрудничество, когда на рынок предлагается товар, требующий специального сопроводительного обслуживания или эксклюзивный, предлагаемый только в дорогих, хорошо оборудованных магазинах.

В совокупности организация реализации  продукции - это изучение клиентов и конкурентов для получения максимальности эффективности.

В настоящее время в условиях конкуренции для эффективной деятельности различных компаний на первый план выходит стимулирование сбыта продукции, которое представляет собой маркетинговую деятельность, стимулирующую продажу товаров. 

Процесс стимулирования реализации состоит из совокупности мер и приемов, кратковременного характера, побуждающих к покупке и продаже товаров. 

В отличие от рекламы, целью которой является доведение информации до потребителя, мероприятия по стимулированию сбыта ориентированы на того покупателя, которому уже известны потребительские свойства товара. 

Основной задачей мероприятий по стимулированию сбыта является побуждение потребителей к совершению покупки. 

Для стимулирования покупателей используются следующие средства: 

-бесплатное распространение опытных образцов и пробников товара;

-скидки; 

-предоставление кредита на покупку товара; -гарантия возврата денег; 

-проведение различных конкурсов, лотерей с возможностью получения ценных призов и подарков; 

-прием старых изделий в качестве взноса за новый товар; 

-предоставление товара во временное пользование; -презентация новых товаров [11]. 

Для стимулирования посредников используются следующие средствах [11]: 

-предоставление оборудования для сервисного и послепродажного обслуживания; 

-скидки; 

-кредит; 

-проведение конкурсов; 

-субсидирование рекламных мероприятий; 

-поставки части товара бесплатно; -снижение цены на товар; 

-презентации нового товара. 

К средствам стимулирования продавцов относятся: 

-вручение ценных подарков; 

-конкурсы; 

-предоставление дополнительных дней к отпуску и отгулов; 

- презентация новых товаров; 

-предоставление льготных путевок. 

Сбыт можно стимулировать с использованием нижеперечисленных методов [27]: 

-метод проталкивания; 

-метод протягивания; 

-метод холодной вербовки; 

-метод назойливости; 

-метод «эффект сноба»; 

-снятие сливок. 

Метод проталкивания заключается в том, что все меры по стимулированию сбыта ориентированы на продавцов по всей линии канала сбыта. 

Метод протягивания направлен на производителя. 

Метод холодной вербовки используется по отношению к потребителям, без предварительного выяснения их вкусов, предпочтений и наклонностей. 

Метод снятия сливок заключается в продаже нового продукта по высокой цене и последующем ее снижении. 

Выбор определенного метода стимулирования сбыта и разработка стратегии зависит от следующих факторов: 

-свойства товара; 

-способы распространения товара; 

-демографические факторы; 

-источники финансирования компании и т.д. 

Реализация методов стимулирования сбыта может быть осуществлена дилерами, торговыми агентами, дистрибьюторами, а также самими потребителями. [27] 

Стратегия стимулирования сбыта должна ориентироваться на: 

-цели деятельности организации; 

-возможности предприятия; 

-лимит затрат на мероприятия по стимулированию сбыта. 

Далее более подробно рассмотрим возможность применения различных методов стимулирования сбыта. 

Для стимулирования покупателей достаточно эффективным методом является проведение конкурсов, по сколько это привлекает дополнительное внимание со стороны потребителей. Одна при использовании данного метода следует учитывать, что победителями становятся случайно, а не запланировано, поэтому данный метод не следует очень часто использовать в своей деятельности. 

В отличие от проведения конкурсов, метод стимулирования сбыта поощрением за покупку товаров будет более эффективен, так как направлен непосредственно на покупателя, заинтересованного в продукции данного предприятия. 

Также для стимулирования сбыта можно осуществлять промоушен акции, однако, следует помнить, что залогом эффективности такого мероприятия является предварительная работа с целевой аудиторией. В частности, перед проведением акции можно осуществить программу почтовой рассылки для возможных посетителей, чтобы обеспечить их присутствие. 

Эффективным методом стимулирования продаж является почтовая рассылка приглашений на какое-либо мероприятия, с сообщением о том, что предъявитель данной листовки получит подарок или скидку. 

Объединяя все вышесказанного можно сказать, что стимулирование сбыта осуществлять по трем основным направлениям: 

-стимулирование внутри фирмы; 

-стимулирование сети дилеров; 

-стимулирование непосредственных покупателей. 

Эффективность производственно-сбытовой деятельности зависит от целого ряда факторов, воздействуя на которые можно мобилизовать соответствующие резервы, которые дают возможность более рационально использовать явные ресурсы и организационно-инновационный потенциал предприятия. 

В составе резервов повышения эффективности производственно-сбытовой деятельности предприятия выделяют: 

1) ресурсные резервы; 

2) организационно-технологические резервы; 

3) резервы повышения качества продукции; 

4) резервы основных обобщающих результатов работы. 

Выявление и использование резервов неразрывно связано с производственно-сбытовой политикой предприятий, под которой в наиболее широком смысле следует понимать выбранные ее руководством совокупность сбытовых стратегий маркетинга (стратегии охвата рынка, позиционирования товара и т.д.) и комплекс мероприятий (решений и действий) по формированию ассортимента выпускаемой продукции и ценообразованию, по формированию спроса и стимулированию сбыта (реклама, обслуживание покупателей, коммерческое кредитование, скидки), заключению договоров продажи (поставки) товаров, товародвижению, транспортировке, по инкассации дебиторской задолженности, организационным, материально-техническим и прочим аспектам сбыта [9]. 

Производственно-сбытовая политика предприятия должна ориентироваться на: получение предпринимательской прибыли в текущем периоде, а также обеспечение гарантий ее получения в будущем; 

максимальное удовлетворение платежеспособного спроса потребителей; долговременную рыночную устойчивость организации, конкурентоспособность ее продукции; создание положительного имиджа на рынке и признание со стороны общественности. 

Производственно-сбытовая политика, сформулированная на основе целей и задач производства и сбыта, должна соответствовать бизнес-концепции организации (что собой представляет организация, чем она сильнее конкурентов, каково желаемое место на рынке и т.д.), а также принятому курсу действий (ориентирам). 

Следует отметить, что производственно-сбытовая политика зависит от внутренних и внешних условий функционирования предприятия (организации) и для ее разработки необходим их детальный анализ, а также оценка возможностей организации. Эффективная производственно-сбытовая политика, ориентированная на рост эффективности всех видов деятельностей предприятия (инвестиционной, инновационной, производственной и т.п.) должна быть направлена на постоянное обновление ассортимента и повышение разнообразия предлагаемых покупателям услуг (гарантийное обслуживание, консультации по эксплуатации, обучение пользователей и т.д.). 

Совершенствование производственно-сбытовой деятельности включает целый комплекс конкретных мероприятий по росту эффективности производства в заданных направлениях, основными из которых являются: снижение трудоемкости и повышение производительности труда, снижение материалоемкости продукции и рациональное использование природных ресурсов, снижение фондоёмкости продукции и активизация инвестиционной деятельности предприятий. Для решения обозначенных проблем характерны определенные методы управления производственно-сбытовой деятельностью, применение которых в комплексе и по отдельности дает соответствующий эффект. Использование методов системного анализа, теории исследования операций, кибернетического подхода и прогностики позволяет прогнозировать объемы сбыта, создавать интегрированные системы управления и контроля при осуществлении производственно-сбытовой деятельности предприятия, разрабатывать системы сервисного обслуживания, оптимизировать запасы и решать ряд других задач. 

Кроме того, производственно-сбытовая деятельность предприятия неразрывно связана с техническим совершенствованием производства, процессов снабжения и реализации, т. е. логистических процессов во времени, а также с необходимостью проведения научно-исследовательских и опытно-конструкторских работ, внедрением новейших технологий. Все эти инновационные процессы требуют тщательного анализа потенциальных результатов, а впоследствии - оперативной оценки и контроля за их выполнением [3]. 

Таким образом, эффективность и устойчивость функционирования производственно-сбытовой системы напрямую зависят от правильной оценки резервов производства и выявления источников роста технического и технологического уровня предприятия, а также грамотного подбора ассортимента выпускаемой продукции на основе тщательного анализа потребностей потребителей относительно её качества, стоимости и дизайна.

1.3 Логистика распределения как новый метод совершенствования реализации продукции на предприятии

В связи с усилением конкуренции и повышением требований к качеству организации процессов на предприятиях вопросы управления логистикой становятся все более актуальными. На современном этапе развития управленческой науки логистика является средством достижения стратегических целей за счет функциональной интеграции и координации материальных потоков. Главным образом, это касается логистики распределения, которая сопряжена с комплексом маркетинга, коммерцией и т.д.

На сегодняшний день существуют различные подходы к определению распределительной логистики. Например, А.П. Гарнов, Н.С. Киреева [7, с. 36] определяют логистику распределения как процесс управления коммерческим, канальным и физическим распределением готовой продукции и услуг с целью удовлетворения спроса потребителей и извлечения прибыли. А. М. Гаджинский [4, с. 124] рассматривает логистику распределения как комплекс взаимосвязанных функций, реализуемых в процессе распределения материального потока между различными оптовыми покупателями, т.е. в процессе оптовой продажи товаров.

Однако, определив объект (материальный поток на стадиях движения от поставщика к потребителю) и предмет распределительной логистики (организация эффективного процесса продвижения товара к потребителю), можно сделать следующий вывод: функции распределительной логистики не следует ограничивать распределением материального потока в процессе оптовой торговли. 

Более широкое понимание логистики распределения представлено в работе В.Н. Дягтеренко [8, с. 113], согласно которой логистика распределения - это комплекс логистических операций от завершения производственного цикла до удовлетворения спроса потребителей (покупателей) в товарах и услугах, при необходимости включая послепродажное обслуживание. Представленное определение получило более углубленную формулировку в трактовке Ф. Брасингтон [2, с. 45] путем добавления функции информационного обмена. Таким образом, распределительная логистика охватывает весь комплекс задач по управлению материальными потоками на пути от производителя до потребителя. Эффективное распределение позволяет решить задачи снабжения, производства, маркетинга в аспектах формирования экономически целесообразного воспроизводственного цикла, а, следовательно, развития организации путем обеспечения и поддержания конкурентных преимуществ.

Основополагающие принципы логистики распределения широко описаны. Однако анализ в данном направлении позволил отметить отсутствие системного подхода к процессу формирования стратегии, обоснованность которого, в качестве методологической основы для управленческих процессов, предопределена объективными причинами, вытекающими из изменения характера среды функционирования организаций [8]. 

Особенно актуален системный подход в контексте исследования взаимодействия логистики распределения со стратегиями по управленческой горизонтали (как с прочими областями логистики, так и с иными функциональными стратегиями, в том числе маркетинга, производства) и вертикали (конкурентными и корпоративными стратегиями [8]). 

Решением видится формирование принципов выбора стратегии распределительной логистики в контексте стратегического развития предприятия.

Учитывая иерархию уровней формирования стратегии, при выборе стратегии логистики необходимым условием является ее соответствие корпоративным целям и стратегическим приоритетам роста и развития организации. С другой стороны, стратегия логистики должна быть согласована с ресурсной базой организации и должна рассматриваться как основа для реализации других функциональных стратегий.

С целью формирования системы взаимодействия управленческих уровней необходимыми становятся выявление и анализ рыночных субъектов, определяющих эти процессы, а именно анализ производителя, промежуточных (точек продаж) и конечных потребителей (Рис. 1).
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Рисунок 1 - Взаимосвязь между уровнями стратегических решений

Стратегии логистики распределения формируются при взаимодействии производителя с точками продаж. Конкурентные стратегии, опирающиеся на компетенции и конкурентные преимущества организации, формируются на уровне производителя, но ориентированы, в первую очередь, на конечного потребителя.

При этом формирование конкурентной стратегии тесно связано с реализуемой стратегией распределения, что свидетельствует о взаимосвязи всех уровней стратегического управления.

Проведенный анализ классификации стратегий логистики распределения [5; 6] позволил выделить в качестве базовых вариантов следующие ее виды: стратегия минимизации логистических издержек (МЛИ), стратегия улучшения качества (УК), стратегия специализации и фокусирования (СФ), стратегия минимизации инвестиций (МИ), стратегия логистического аутсорсинга (ЛА). 

Каждой стратегии соответствует перечень стратегических действий и мероприятий. Базируясь на принципах синхронизации целей по уровням управления, а также с учетом особенностей стратегий, сформированы рекомендации по выбору стратегии логистики распределения в зависимости от реализуемых корпоративной и конкурентной стратегий (таблица 1).

Таблица 1 - Выбор стратегий логистики распределения

	Корпоративные стратегии 
	Конкурентная стратегия 
	Рекомендации стратегии логистики распределения 

	Концентрированный рост 
	Ценовое лидерство
	МИ, УК, МЛИ

	
	Дифференциация 
	МЛИ, УК, СФ

	
	Фокусирование
	МИ, СФ

	
	Смешанная 
	МЛИ, МИ

	Дифференциация 
	Ценовое лидерство
	МЛИ, МИ

	
	Дифференциация 
	УК. СФ, ЛА

	
	Фокусирование
	УК, СФ

	
	Смешанная 
	МИ, МЛИ

	Интеграция 
	Ценовое лидерство
	ЛА, МЛИ, МИ

	
	Дифференциация 
	ЛА, УК

	
	Фокусирование
	ЛА, СФ

	
	Смешанная 
	ЛА, МЛИ, МИ

	Стратегия сужения бизнеса
	Ценовое лидерство
	ЛА, МЛИ, МИ

	
	Дифференциация 
	ЛА, УК

	
	Фокусирование
	ЛА, СФ

	
	Смешанная 
	ЛА, МЛИ, МИ


Согласно результатам, приведенным таблицы 1, при реализации корпоративной стратегии концентрированного роста и конкурентной стратегии ценового лидерства рекомендуются варианты логистических стратегий минимизации инвестиций в логистику, улучшения качества, минимизации логистических издержек.

Так как стратегия концентрированного роста направлена на улучшение позиции на рынке (или улучшение продукта), а ценовое лидерство предполагает наличие возможности конкурировать по цене, следовательно, стратегии логистики распределения должны содействовать усилению позиций на рынке с помощью более низкой цены. 

Следует учесть, что одна и та же стратегия логистики в привязке к определенным конкурентным и корпоративным стратегиям будет иметь свои особенности.

Таким образом, процесс выбора и реализации стратегии логистики распределения превращается в инструмент координации взаимодействия как функциональных направлений (производства, маркетинга, финансов), так и стратегий различных уровней (стратегий роста и развития, конкурентных стратегий). 

Концентрация внимания на формировании актуальной стратегии распределительной логистики способствует значительному повышению эффективности работы предприятия, что предопределяет варианты развития организации и является фактором, формирующим успех компании на рынке.

Таким образом, логистика является одним из элементов системы сбыты и при этом играет ключевую роль в успешной доставке товара до потребителя. Поэтому для формирования эффективной системы сбыта чрезвычайно актуальным становятся процессы интеграции маркетинга и логистики, которые приводят к взаимодействию двух концепций управления. Взаимодействие маркетинга - как концепции управления, ориентированной на рынок, и логистики - как концепции управления, ориентированной на потоки, обуславливают и создают возможности повышения материальной и информационной полезности и ценности продукта, оцениваемого покупателем или клиентом. 

Процесс сбыта продукции предприятия на основе логистической концепции называется сбытовой логистикой. Сбытовая логистика направлена на оптимизацию процесса распределения имеющихся запасов до потребителя в соответствии его интересов и требований, то есть она решает задачи процесса реализации продукции. Таким образом, основной целью сбытовой логистики является обеспечение рационализации процесса физического продвижения продукции к потребителю и формирование системы эффективного логистического сервиса. 

Маркетинг и логистика на этапе распределения продукции не просто дополняют друг друга, а тесно взаимосвязаны и взаимозависимы. Таким образом, концепции логистики и маркетинга тесно переплетаются в процессе удовлетворения потребностей потребителей при оптимальных затратах. Маркетинг и логистика взаимодействуют между собой в основном в системе сбыта предприятия, причем логистика, отвечая за процедуры физического распределения готовой продукции, играет важную роль в организации продаж. В некоторых случаях физическое распределение может быть ключевым элементом и критическим фактором реализации маркетинговой стратегии и тактики продаж продукции.

2 Организационно – экономическая характеристика ОАО «Слободской мясокомбинат»
2.1 Организационно – правовая характеристика предприятия

ОАО «Слободской мясокомбинат» является объектом преддипломной практики. 

ОАО «Слободской мясокомбинат» расположен по адресу 613154, г. Слободской, Кировская область, ул. Первомайская,47.
Организационно правовая форма – открытое акционерное общество. 
История Слободского мясокомбината начинается с 1841 года. Именно тогда на основании решения Слободской Думы был куплен убойный пункт у двух просолов в городскую собственность.

В настоящее время акционерное общество Слободской мясокомбинат – современное мясоперерабатывающее предприятие полного цикла, охватывающее прием и убой скота, выпуск широкого ассортимента мясопродуктов, включая всю линейку колбасного производства от ливерных до сырокопченых колбас, в том числе деликатесов и полуфабрикатов, а также переработку технических фабрикатов. Комбинат имеет свою фирменную торговую сеть в Кировской области, через которую реализуется около 20 % производимой продукции. Это помогает получать информацию о покупательском спросе, оценке качества продукции, тем самым позволяет совершенствовать процессы производства.

Предприятие выпускает и продает мясоперерабатывающую продукцию: колбасы, сосиски, сардельки, беконы, балыки, рулеты, карбонаты, язык говяжий в шпике варено-копченый.

 Полный ассортимент производимой продукции насчитывает более 150 видов. Только за прошлый год было освоено и пущено в производство более 30 новых видов.
Слободской мясокомбинат является постоянным участником региональных и федеральных выставок. 
И как результат – высокое качество представляемой продукции отмечено многочисленным количеством дипломов, золотыми, серебряными и бронзовыми медалями. 

Предприятие «Слободской мясокомбинат» является средним предприятием, о чем говорят данные таблицы 2 (приложение В).

Таблица 2 - Размеры деятельности предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Показатель
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 г. к 2014 г., %

	Выручка от продажи товаров, продукции, работ, услуг, тыс.руб.:
	488178
	515760
	473677
	97,03

	Среднесписочная численность работников, чел.
	399
	381
	294
	73,65

	Среднегодовая стоимость основных  производственных фондов, тыс.руб.
	52757,5
	45995,5
	38773
	73,49


На анализируемом предприятии за 3 года произошло снижение выручки на 3 %, за счет спада спроса на продукцию предприятия.  Среднесписочная численность на ОАО «Слободской мясокомбинат» снизилась на 105 человек. Основные фонды предприятия снизились на 26,51 %, за счет списания оборудования и транспортных средств. 

Поставщиками сырья на предприятии являются такие предприятия как: Заря колхоз, Совьинское Совхоз, Слободской Совхоз,  Колхоз Красное знамя, Колхоз Труд  и др.

Покупатели в основном крупные торгующие предприятия: сеть магазинов «Глобус», «Все на свете», сеть магазинов «Магнит», сеть магазинов «Пятерочка», сеть магазинов «Красногорский». 

Конкуренты: ОАО «Кировский мясокомбинат», ОАО «Заречье», ОАО «Дороничи»  и др.

Организационная структура управления предприятия производственными подразделениями представляет собой линейную структуру и выстроена по принципу специализации управленческого процесса по функциональным подсистемам организации (производство, маркетинг, финансы, персонал и т. д.). 
По каждой подсистеме формируется иерархия служб, которая пронизывает всю организацию сверху донизу (приложение А). 

Организационная структура предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат» представлена в приложении Б. В структуре предприятии существует производственный отдел, который состоит из 3 цехов: забойный, обвалочный, колбасный цеха. Так же в структуре присутствует отдел качества, бухгалтерия, отдел кадров, отдел маркетинга и сбыта, отдел технического обеспечения. 

В приложении Б дана структуру управления ОАО «Слободской мясокомбинат»

2.2 Обеспеченность предприятия ресурсами и эффективность и использования

Чтобы  определить экономическую эффективность деятельности предприятия, необходимо выявить, какими ресурсами оно располагает. 

Важную часть материально-технической базы составляют основные средства, от наличия, темпов роста, эффективности использования зависят конечные результаты деятельности предприятия.

Состав и структура основных фондов предприятия приведены в таблице 3. 

За последние три года основные фонды на предприятии снизились 18,73%, что главным образом связано с списание передаточных устройств, машин и оборудования вследствие износа оборудования.

Стоимость машин и оборудования снизилась  в связи со списание изношенных транспортных средств. 

Стоимость зданий, сооружений и передаточных устройств сократилась на 33,17%.

Таблица 3 – Состав и структура основных средств ОАО «СМК» 

	Виды основных средств
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. к 2014г., %

	
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	

	Основные средства, всего
	50748
	100
	36303
	100
	41243
	100
	81,27

	В т.ч. Здания, сооружения и передаточные устройства
	7714
	15,2
	4901
	13,5
	5155
	12,5
	66,83

	Земельные участки и объекты природопользования
	0
	0
	363
	1
	495
	1,2
	-

	Машины и оборудование
	38822
	76,5
	27990
	77,1
	32128
	77,9
	82,76

	Транспортные средства
	3451
	6,8
	2323
	6,4
	2681
	6,5
	77,68

	Производственный и хозяйственный инвентарь
	558
	1,1
	399
	1,1
	412
	1
	73,88

	Другие виды основных средств
	203
	0,4
	363
	1
	371
	0,9
	182,86


Данные, характеризующие эффективность использования основных фондов, в динамике за 2014-2016 гг., приведены в таблице 4.

Эффективность использования основных производственных фондов измеряется показателями фондоотдачей и фондоемкостью.

Таблица 4 - Обеспеченность и эффективность использования основных производственных фондов в ОАО «СМК» 

	Показатели
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. в % к 2014 г.

	Фондовооруженность, тыс. руб.
	132,22
	120,72
	131,88
	99,74

	Фондоотдача, руб.
	9,25
	11,21
	12,22
	132,03

	Фондоемкость, руб.
	0,11
	0,09
	0,08
	75,74

	Рентабельность ОПФ,%
	0,44
	10,47
	7,50
	7,06


За анализируемый период фондовооруженность работников предприятия снизилась и в 2015 году составила 131,88 тыс. руб. на 105 чел., в связи со снижением среднегодовой стоимости основных средств. 
На предприятии фонды используются эффективно, так как фондоотдача выросла на 32,03%. То есть в 2016 году на каждый вложенный рубль в основные производственные фонды стало приходиться на 2,96 руб. больше выручки, чем в 2014 году. 

Фондоемкость как обратный показатель  фондоотдачи падает. Так, если в 2014 году для получения 1 рубля выручки в основные производственные фонды было необходимо вложить 0,1 1 копеек, то в 2016 году – 0,08 копейка. 

Рентабельность увеличивается, что связано с ростом чистой. В структуре оборотных средств за 2014-2016 гг. на предприятии произошли следующие изменения (Таблица 5).

Таблица 5  – Состав и структура оборотных средств ОАО «СМК» 

	Виды оборотных средств
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. к 2014г., %

	
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	

	Запасы
	77722
	58,9
	92774
	64,6
	75729
	52,46
	97,44

	Дебиторская задолженность
	44740
	33,9
	48666
	33,9
	60692
	42,05
	135,65

	Денежные средства и денежные эквиваленты
	9241
	7
	2088
	1,5
	7094
	4,91
	76,77

	Прочие оборотные активы
	220
	0,2
	122
	0,1
	829
	0,57
	376,82

	Итого оборотных средств
	131923
	100
	143650
	100
	144344
	100,00
	109,42


Среднегодовая стоимость оборотных средств увеличилась на 9,42%. Это произошло за счет увеличения дебиторской задолженности  - на 35,65% за последние три года, а так же за счет роста прочих оборотных активов  в 3,7 раза.  Другие элементы оборотных средств сократились. Существеннее всего в относительных единицах сократились денежные средства – на 23,23%. 

Наибольшую долю оборотных средств занимают запасы – 52,46% в 2016 году. Причем их доля снизилась по отношению к 2014 году. Так же значительный удельный вес занимает дебиторская задолженность – 42,05 % в 2016 году. Ее доля увеличилась с 33,9 % до 42,05% в 2016 году  по сравнению с 2014 годом. Остальные элементы оборотных средств занимают незначительную долю.

Определим основные показатели, характеризующие эффективность использования оборотных фондов на предприятии (таблица 6).

Таблица 6 – Эффективность использования оборотных средств ОАО «СМК» 

	Показатели
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. в % к 2014 г.

	Коэффициент оборачиваемости, об.
	3,72
	3,74
	3,29
	88,39

	Продолжительность одного оборота, дни
	96,73
	96,17
	109,44
	113,14

	Рентабельность оборотных средств, %
	0,18
	3,49
	2,02
	+1,84 п.п.


Коэффициент оборачиваемости текущих активов показывает, сколько оборотов в течение анализируемого периода совершают оборотные средст​ва. На мясокомбинате оборачиваемость текущих активов незначительно снизилась с 3,72 до 3,29 оборотов за год, т.е. на 13,5%.

Соответственно увеличилась продолжительность одного оборота с 96,73 до 109,44 дней. 

Рентабельность оборотных активов  увеличилась за три года с  0,18 % до 2,02% в связи с увеличением чистой прибыли предприятия. 

Рациональное использование персонала предприятия – непременное условие, обеспечивающее бесперебойность производственного процесса и успешное выполнение производственных планов. Для целей анализа весь персонал следует разделить на промышленно-производственный и непромышленный персонал. К промышленно-производственному персоналу (ППП) относят лиц, занятых трудовыми операциями, связанными с основной деятельностью предприятия, а к непромышленному персоналу относят работников учреждений культуры, общественного питания, медицины и пр., принадлежащих предприятию.

Работники ППП подразделяются на рабочих и служащих. В составе служащих выделяют руководителей, специалистов и других служащих (конторский учётный и т.п. персонал). 
Рабочих подразделяют на основных и вспомогательных. На предприятии ОАО «СМК» занято значительное количество пер​сонала. 
Общая численность персонала составляет штаты предприятия.

Пере​чень всех должностей и рабочих мест с указанием по ним количества работни​ков и месячной зарплаты определяется штатным расписанием. 

Таблица 7 – Наличие и структура трудовых ресурсов на предприятии

	Категории работников
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016г. В % к 2014г.

	
	Чел.
	%
	Чел.
	%
	Чел.
	%
	

	Среднесписочная численность работников, всего
	399
	100
	381
	100
	294
	100
	73,68

	В т.ч. рабочие
	321
	80,4
	323
	84,8
	236
	80,3
	74,21

	Служащие
	6
	1,5
	5
	1,3
	5
	1,7
	83,33

	Руководители
	37
	9,3
	28
	7,3
	27
	9,2
	72,97

	Специалисты
	35
	8,8
	25
	6,6
	26
	8,8
	74,29


Наличие рабочих мест строго учитывается и постоянно регулируется, так как их должно быть не больше и не меньше, чем того требует технология  и организация производства, а так же установленный объем выпуска продукции. 

Повышение числа рабочих мест влечет за собой дополнительные нерациональные расходы, увеличивает издержки производства и снижает доход. В то же время уменьшение числа рабочих мест, по сравнению с реально требующимися, вызывает сбой ритма производства, снижение качества продукции, что так же может отразиться на экономических показателях ОАО «СМК».

Поэтому постоянный анализ численного и профессионального состава работников является необходимым условием дальнейшего роста производственно-хозяйственной деятельности предприятия.

При необходимости (например, при введении в производство нового продукта) производят обучения, которое осуществляется локально на участ​ках. В начале составляется программа обучения, которая утверждается глав​ным инженером и главным технологом. 
После проведения курса, делается тестирование и экзаменация, только потом приступают к производству ново​го продукта.

Значительное место в анализе уделяется движению кадров, их поступлению и выбытию в течение года (таблица 8). 

Таблица 8 – Показатели движения рабочей силы

	Показатели
	2014г.
	2015г.
	2016г.

	Коэффициент оборота рабочей силы по приему
	0,0326
	0,0394
	0,0374

	Коэффициент оборота рабочей силы по выбытию
	0,1028
	0,0892
	0,1122

	Коэффициент текучести кадров
	0,0927
	0,0840
	0,1088


Данные таблицы 8  указывают на то, что на анализируемом предприятии коэффициент текучести рабочей силы в 2016г. больше чем в 2014г. на 0,0161. 

Следовательно, основными причинами увольнения работников хозяйства являются за нарушение трудовой дисциплины и по собственному желанию. По собственному желанию работники увольняются по причине низкой заработной платы, невыплаты зарплаты вовремя, плохих условий труда, преимущественно ручного труда на производстве. 

Предприятию необходимо проводить мероприятия по удержанию квалифицированных кадров, так как чрезмерно высокая текучесть рабочей силы  отрицательно сказывается на эффективности работы предприятия.

Коэффициент оборота по приему ниже, чем коэффициент оборота по выбытию, следовательно, на предприятии наблюдается снижение численности работников. Показатели экономической эффективности использования персонала предприятия представлены в таблице 9.

Таблица 9 – Экономическая эффективность использования персонала предприятия

	Показатели
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. в % к 2014 г.

	Выручка, тыс. руб.
	488178
	515760
	473677
	97,03

	Численность персонала, чел.
	399
	381
	294
	73,68

	Затраты труда, тыс. чел.-ч.
	434
	312
	303
	69,82

	Производство продукции в расчете на одного работника, тыс. руб.
	1223,50
	1353,70
	1611,15
	131,68

	Трудоемкость производства , чел.-ч./тыс. руб.
	0,89
	0,60
	0,64
	71,95


За анализируемый период эффективность использования трудовых ресурсов возросла. 
Производительность труда увеличилась на 31,68%. Увеличение  производительности труда обусловлено  более существенным темпом снижения выручки от продаж по сравнению с темпом снижения численности работников.

Таким образом, предприятие обеспечено основными видами ресурсов, но использует их недостаточно эффективно.

2.3 Финансовое состояние и результаты деятельности предприятия

Для обеспечения эффективной деятельности результатов в современных условиях руководству необходимо средств уметь реально средств оценивать финансово-экономическое деятельности состояние деятельности своего средств предприятия, а организации также деятельности состояние деятельности деловой активности результатов партнеров и результатов конкурентов.  Для этого средств произведем оценку состава организации и результатов структуры актива организации и результатов пассива организации предприятия. Динамика организации и результатов структура организации капитала организации ОАО «Слободской мясокомбинат» показана организации в таблице 10деятельности .

Таблица 10  - Динамика организации и результатов структура организации капитала организации ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Пассивы
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	Абс. откл. 2016 г. к 2014 г.

	
	Сумма
	%
	Сумма
	%
	Сумма
	%
	 

	Уставный капитал
	5671
	2,69
	5671
	2,61
	5671
	2,64
	0

	Переоценка ВНА
	18064
	8,55
	18064
	8,32
	18064
	8,42
	0

	Нераспределенная прибыль (убыток) прош.лет
	135670
	64,25
	137059
	63,10
	136063
	63,40
	393

	Долгосрочные заемные средства
	3069
	1,45
	2833
	1,30
	2880
	1,34
	-189

	Краткосрочные заемные средства
	31000
	14,68
	20600
	9,48
	30100
	14,03
	-900

	Краткоср.зад-сть
	15091
	7,15
	31184
	14,36
	20423
	9,52
	5 332

	Оценочные обязательства
	2367
	1,12
	1700
	0,78
	1221
	0,57
	-1 146

	Прочие обязательства
	226
	0,11
	119
	0,05
	182
	0,08
	-44

	Итого  капитал
	211158
	100,00
	217200
	100,01
	214604
	100,00
	3 446


 В состав пассивов предприятия входят капиталы, долгосрочные и результатов краткосрочные деятельности обязательства.

Так уставный капитал предприятия не деятельности изменился на организации протяжении результатов 3 атрех анализируемых периода организации и результатов составил 5671 тыс. руб. Нераспределенная прибыль в 2016 году увеличилась по отношению к 2014 году на 393 тыс. руб.

Кредиторская задолженность увеличилась за анализируемый период на 5332 тыс. руб., что не благоприятно сказалось на финансовом состоянии предприятии. В целом обязательства предприятия увеличились на 3446 тыс. руб.

Деятельность любого средств предприятия, прежде деятельности всего, базируется на организации его средств активах. Поэтому, организация должна организации обладать определенным реальным, т.е. функционирующим имуществом или результатов активным капиталом в виде деятельности основного средств и результатов оборотного средств капитала. 

Основные деятельности средства организации и результатов нематериальные деятельности активы нуждаются в периодической модернизации результатов и результатов замене, а организации целях своевременного средств погашения кредиторской задолженности результатов предприятие деятельности должно средств располагать определенными результатов денежными результатов средствами результатов на организации расчетном и результатов других счетах в банках и результатов кассе. Поэтому взаимосвязь и результатов важность этих показателей велика. В таблице 11 показана организации динамика организации и результатов структура организации имущества организации предприятия.

В состав активов предприятия входят внеоборотные и результатов оборотные деятельности активы. Активы увеличились организации снизилисьза анализируемый период на 3446 тыс. руб.организации анализиру, за организации счет роста прочих оборотных активов и внеоборотных активов.  

Основные средства на предприятии снизились на 14445 тыс. руб. за счет списания старой техники. 

Информационной базой для проведения финансового средств анализа организации является, главным образом, бухгалтерская документация. 

В первую очередь это средств бухгалтерский баланс (ф. № 1) и результатов приложения к балансу: ф. № 2 - “Отчет о средств финансовых результатах и результатов их использовании”. 

Таблица 11 - Динамика организации и результатов структура организации имущества организации предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Активы
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	Абс. откл. 2016 г. к 2014 г.

	
	Сумма
	%
	Сумма
	%
	Сумма
	%
	

	Основные средства
	50748
	24,03
	41243
	18,99
	36303
	16,92
	-14 445

	Доходы вложенные в мат. активы
	6665
	3,16
	10489
	4,83
	10520
	4,90
	3 855

	Финансовые вложения
	21797
	10,32
	21797
	10,04
	21797
	10,16
	0

	Отложенные налоговые активы
	7
	0,00
	3
	0,00
	12
	0,01
	5

	Прочие внеоборотные активы 
	18
	0,01
	18
	0,01
	1628
	0,76
	1 610

	Запасы
	77722
	36,81
	92774
	42,71
	75729
	35,29
	-1 993

	Деб.зад-сть (в течение 12 месяцев)
	44 740
	21,19
	48 666
	22,41
	60692
	28,28
	15 952

	Денежные средства
	9 241
	4,38
	2 088
	0,96
	7094
	3,31
	-2 147

	Прочие оборотные аткивы
	220
	0,10
	122
	0,06
	829
	0,39
	609

	Всего:
	211 158
	100
	217 200
	100
	214604
	100
	3 446


По средств данным отчетности результатов заполним аналитический баланс в таблице 12.

Таблица 12 - Аналитический баланс ОАО «Слободской мясокомбинат», тыс. руб.

	Показатель
	2014г.
	2015г.
	2016г.

	Актив
	
	
	

	Денежные активы, S
	9 461
	2 210
	7923

	Дебиторская задолженность и прочие оборотные активы, Ra
	44 960
	48 788
	61521

	Запасы и затраты, Z
	77722
	92774
	75729

	Всего текущих активов, At
	132 143
	143 772
	145173

	Иммобилизованные средства, F
	79235
	73550
	70260


	Итого активов, Ba
	211 158
	217 200
	214604

	Пассив
	
	
	

	Кредиторская задолженность и прочие краткосрочные пассивы, Rp
	17684
	33003
	21826

	Краткосрочные кредиты и займы, Kt
	31000
	20600
	30100

	Всего краткосрочный заемный капитал (краткосрочные обязательства), Pt
	48 684
	53 603
	51 926

	Долгосрочный заемный капитал (долгосрочные обязательства), Kd
	3069
	2833
	2880

	Реальный собственный капитал, Ec
	159405
	160794
	159798

	Итого капитала, Bp
	211 158
	217 200
	214 604


На организации предприятии результатов имущество средств предприятия, как и результатов обязательства организации в течение деятельности года организации изменились и результатов составили результатов на организации конец отчетного средств периода периода организации – 214604 тыс. руб.

Устойчивое деятельности состояние деятельности характеризуется прежде деятельности всего средств постоянным наличием в необходимых размерах денежных средств на организации счетах в банках, отсутствием просроченной задолженности, рациональным объемом и результатов структурой оборотных средств, их оборачиваемостью, увеличением выпуска организации продукции, ростом прибыли, поддержанием уровня рентабельности результатов и результатов т.п. 

Произведем анализ ликвидности результатов баланса организации в таблице 13деятельности 90. 

Таблица 13организации  – Платежный излишек  или результатов недостаток предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат» тыс. руб.

	Актив
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	Пассив
	2014г.
	2015г.
	2016г.

	А1
	9 461
	2 210
	7923
	П1
	17 684
	33 003
	21826

	А2
	44 960
	48 788
	61521
	П2
	31 000
	20 600
	30100

	А3
	77 502
	92 652
	75 729
	П3
	3 069
	2 833
	2 880

	А4
	79 235
	73 550
	69 431
	П4
	159 405
	160 794
	159798

	Баланс
	220 289
	211 158
	217 200
	 
	211 158
	217 230
	214 604


Оценим ликвидность бухгалтерского средств баланса организации ОАО «Слободской мясокомбинат»:  

· 2014 год: А1 < П1, А2 > П2, А3 >П3, А4 <   П4;

· 2015 год: А1 < П1, А2 > П2, А3 >  П3, А4 <   П4

· 2016 год: А1 <П1, А2 > П2, А3 >  П3, А4 <   П4

Оценивая по средств данным показателям ликвидность баланса организации можно считать ликвидным. 

При результатов анализе деятельности финансового средств состояния, платежеспособности результатов определяют специальные деятельности коэффициенты, значения которых сравниваются с общепринятыми результатов стандартными результатов величинами, или результатов со средств среднеотраслевыми результатов нормативами, а организации также деятельности анализируется их динамика.

Произведем анализ показателей ликвидности результатов в таблице деятельности 14. 

Таблица организации 14 – Коэффициенты ликвидности результатов баланса организации  предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Показатели

	Нормативное значение
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	Абс. откл. 2016 г. к 2014 г.

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	0,2
	0,19
	0,04
	0,15
	-0,08

	Коэффициент критической ликвидности
	1
	1,12
	0,95
	1,34
	0,81

	Коэффициент текущей ликвидности
	2
	2,71
	2,68
	2,80
	0,02


На организации предприятии результатов коэффициент абсолютной ликвидности результатов на организации конец отчетного средств периода организации  составляет 0,15 этот показатель не удовлетворяет оптимальному значению, данный спад связан с ростом текущих оборотных активов предприятия. Как видно из динамики на предприятии происходит увеличение ликвидности баланса предприятия.  

Коэффициент текущей ликвидности результатов на организации конец отчетного средств периода организации составил 2,80, этот показатель  удовлетворяет оптимальному значению,  коэффициент промежуточной ликвидности результатов  на организации конец 2016 года организации составил 1,34, это означает что 1,34 доли кредиторской задолженности может быть погашена за счет наиболее ликвидных активов. 

Финансовые деятельности коэффициенты позволяют анализировать тенденции результатов изменения финансовой устойчивости результатов предприятия. Произведем расчет коэффициентов финансовой устойчивости результатов в таблице деятельности 15.

Таблица организации 15 – Коэффициенты финансовой устойчивости результатов предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Показатели
	Нормативное значение
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	Абс. откл. 2016 г. к 2014 г.

	
	
	
	
	
	

	Коэффициент автономии
	0,5-0,7
	0,75
	0,74
	0,74
	-0,01

	Коэффициент финансовой активности
	<1
	0,31
	0,33
	0,32
	0,02

	Коэффициент финансовой устойчивости
	0,85-0,9
	0,75
	0,74
	0,74
	-0,01

	Коэффициент сохранности собственного капитала
	0,5-0,7
	
	1,01
	0,99
	0,99

	Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами
	0,1
	0,61
	0,61
	0,62
	0,01


На организации анализируемом предприятии результатов были результатов рассчитаны коэффициенты финансовой устойчивости, нормативным значениям удовлетворяют коэффициент автономии. Коэффициент финансовой активности результатов увеличился увеличился на 0,2 за организации счет роста краткосрочных обязательств, организации в частности кредиторской задолженностирезультатов кредиторской . 

Доходность любого предприятия можно охарактеризовать с помощью абсолютных и относительных показателей. Абсолютными показателями доходности предприятия являются показатели прибыли, на основании которых рассчитываются относительные показатели – показатели рентабельности (таблица 16).

Таблица 16 – Финансовые результаты деятельности ОАО «СМК» 

	Показатели
	2014г.
	2015г.
	2016г.
	2016г. в % к 2014 г.

	Выручка, тыс. руб.
	488178
	515760
	473677
	97,03

	Себестоимость продаж, тыс. руб.
	465703
	483560
	453467
	97,37

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	22475
	32207
	20210
	89,92

	Коммерческие расходы, тыс. руб.
	17029
	22200
	15569
	91,42

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	5446
	10007
	4641
	85,21

	Прибыль до налогообложения, тыс. руб.
	183
	6318
	3665
	2002,73

	Чистая прибыль, тыс. руб.
	231
	4614
	2908
	1258,87


На предприятии в течение трех лет происходит спад финансовых результатов от реализации продукции на 14,79%. Так выручка от реализации продукции снизилась на 2,9 %, себестоимость продукции – на 2,63%.

В результате валовая прибыль снизилась на 10,08 % в целом, чистая прибыль увеличилась в 12,2 раза, за счет роста прочих доходов предприятия.

В таблице 17 даны показатели рентабельности продукции. 

Таблица 17 – Показатели рентабельности продукции и вложенного капитала ОАО «СМК»

	Наименование показателя
	2014 г.
	2015 г.
	2016 г.
	2016 – 2014  (+,-)

	Рентабельность  продаж, %
	1,15
	1,94
	0,98
	-0,17

	Рентабельность  затрат, %
	1,17
	2,06
	1,02
	-0,15

	Рентабельность  совокупных активов, %
	0,11
	2,12
	1,36
	1,25


Так как прибыль от реализации снижается, относительные показатели эффективности – показатели рентабельности также имеют тенденцию к уменьшению.

Таким образом, в анализируемом периоде предприятие стало хуже использовать свои активы, и показатели рентабельности по всем видам имеют тенденцию к  снижению по сравнению с 2014 годом.

3 Экономическая эффективность реализации продукции и пути ее совершенствования в ОАО «Слободской мясокомбинат»
3.1 Экономическая эффективность реализации продукции
Ассортимент ОАО «Слободской мясокомбинат» представлен следующими товарами:

· варёные колбасы;
· сосиски и сардельки;
· полукопченые колбасы;
· варено-копченые колбасы;
· ветчины вареные;
· копчености;
· сырокопченые колбасы и деликатесы;
· паштеты, зельцы, студни, ливерные колбасы;
· мясные полуфабрикаты;
· полуфабрикаты в тесте.

Отдел продаж ОАО «Слободской мясокомбинат» осуществляет сбытовую деятельность. Организационная структура отдела продаж показана на рисунке 1.
Возглавляет группа по снабжению - начальник, который руководит отделом и решает организационные вопросы. 
В подчинении у начальника отдела находятся два менеджера –реализатора. В их обязанности входит:

· поиск клиентов;

· заключение договоров;

· стандартизация, сертификация  товаров;

· комплектация заказов;

· оформление отгрузочных документов.

[image: image2]
Рисунок 2 - Организационная структура отдела продаж ОАО «Слободской мясокомбинат»
В обязанности менеджера по снабжению входят:

· стандартизация, сертификация  товаров;

· комплектация заказов;

· оформление приходных  документов

Структура рынка сбыта продукции предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат» показано в таблице 18. 

Таблица 18 – Состав и структура рынка сбыта ОАО «Слободской мясокомбинат»
	Рынок сбыта
	2014 г
	2015 г.
	2016 г.
	Отн. откл. 2016 от 2014 г.г.

	
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	

	Кировская область
	151335
	31
	154728
	30
	151577
	32
	100,16

	Владимирская область
	63463
	13
	67049
	13
	52104
	11
	82,10

	Нижегородская область
	19527
	4
	25788
	5
	18947
	4
	97,03

	Республика Коми
	78108
	16
	87679
	17
	94735
	20
	121,29

	Архангельская область
	82990
	17
	97994
	19
	99472
	21
	119,86

	Республика Удмуртия
	92754
	19
	82522
	16
	56841
	12
	61,28

	Итого
	488178
	100
	515760
	100
	473677
	100
	97,03


Как видно из таблицы 18 основной рынок сбыта продукции ОАО «Слободской мясокомбинат» это Кировская область, в среднем доля рынка составляет 32%, на втором месте по сбыту это Архангельская область с долей сбыта 21%, на третьем месте Республика Коми с долей сбыта 20%. Самый низкий процент сбыта это Нижегородская область за счет удаленности. 

Для наглядности на рисунке 2 покажем структуру рынка сбыта в 2016 году. 
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Рисунок 2 – Структура рынка сбыта ОАО «Слободской мясокомбинат» в 2016 году

Небольшой удельный вес продаж по Нижегородской области обусловлен так же и тем, что у предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат» нахватает сотрудников для охвата данной территории. В связи с этим в существующий отдел продаж можно принять еще одного менеджера реализатора, который бы стал работать в данном направлении. 

ОАО «Слободской мясокомбинат» устанавливает новые стандарты, предлагая своим покупателям не только первоклассный товар по отличной цене, но и маркетинговые мероприятия, направленные на увеличение продаж. Торговая линейка постоянно пополняется новыми наименованиями, что позволяет поддерживать покупательский спрос на высоком уровне.

Далее в таблице 19 оценим состав и структура товарооборота предприятия по реализуемым товарам.

Таблица 19- Состав и структура товарооборота ОАО «Слободской мясокомбинат»
	Наименование продукции
	2014 г
	2015 г.
	2016 г.
	Отн. откл. 2016 от 2014 г.г.

	
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	Тыс. руб.
	%
	

	Колбасные изделия
	240672
	49,3
	252722
	49
	227365
	48
	94,47

	Мясные п\фабрикаты
	157193
	32,2
	182579
	35,4
	165787
	35
	105,47

	Мясо и с\прод
	58093
	11,9
	52608
	10,2
	52104
	11
	89,69

	Прочая реализация 
	32220
	6,6
	27851
	5,4
	28421
	6
	88,21

	Итого
	488178
	100
	515760
	100
	473677
	100
	97,03


Как видно из таблицы 19 основная доля реализованных товаров это колбасные изделия, в структуре товарооборота их доля составляет 48%, так же к основным группам реализуемых товаров можно отнести мясные полуфабрикаты с долей продаж 35%, мясо с долей продаж 11%, а так же прочая продукция с долей 6 %. В 2016 году по сравнению с 2014 годом практически по всем видам продукции наблюдается спад. В целом же спад товарооборота в 2016 году по сравнению с 2014 годом составил 2,97%, за счет снижения объема продаж. Для наглядного изображения на рисунке 3 покажем долю товарооборота по группам товаров за 2016 г.г.
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Рисунок 3 - Структура товарооборота по группам товаров ОАО «Слободской мясокомбинат» в 2016 году 

Продвижением товаров в регионы занимается отдел маркетинга. На данном предприятии отсутствует  собственный сайт, что является отрицательным моментом в сбыте продукции. В ОАО «Слободской мясокомбинат» существует адрес деловой электронной почты.
Предприятие ОАО «Слободской мясокомбинат» имеет хорошую материально – техническую базу, квалифицированный персонал, достаточное количество транспортных средств, что может позволить данному предприятию увеличить объем сбыта и рынки сбыта продукции при дополнительных мерах по поддержанию торгового сотрудничества с уже существующими покупателями товаров, а так же с новыми клиентами. 

Для привлечения новых клиентов на предприятии проводиться реклама товаров через СМИ, в журналах, газетах, а так же в магазинах в виде дегустации продукции.

Группа по снабжению и сбыту ОАО «Слободской мясокомбинат» работает как с крупными промышленными потребителями, так и с не большими коммерческими организациями и розничными торговыми точками.

Исследование спроса на продаваемые товара сотрудники отдела снабжения и сбыта проводят самостоятельно, основываясь на учете объема и структуры продаж за определенный период времени. Анализируют деятельность конкурентов, участвуют в специализированных выставках. 

Согласно данным управленческого учета сотрудники отдела снабжения и сбыта анализируем объем спроса на различные группы товара, а так же выделяют наиболее крупных покупателей товаров. Активно работают с небольшими оптовыми покупателями, выделяют сегменты по уровню дохода.

Факторы, на которые ориентируется предприятии при определении потребностей в товаре следующие:

· обеспеченность предприятия товарами;
· число покупателей;
· коэффициент изменения числа покупателей;
· нормативы обеспеченности товарами покупателей. 

На основе проведенного анализа можно сделать следующие выводы. Анализируемое предприятие осуществляет оптовую и розничную торговлю мясом и мясными полуфабрикатами . 
Предприятие ведет активную сбытовую политику, с целью обеспечения эффективной сбытовой деятельности. Основными рынками сбыта продукции компании ОАО «Слободской мясокомбинат» являются такие области как: Кировская область, Владимирская область, Нижегородская область, Архангельская область, Республика Коми и Республика Удмуртия. Основной рынок сбыта продукции является Кировская область с долей рынка 30%, а так же Архангельская область с долей рынка 19%, остальные области занимает отставшую часть рынка. 

Продвижением товаров в регионы занимается группа по снабжению и сбыту. 

Предприятие ОАО «Слободской мясокомбинат» имеет хорошую материально – техническую базу, квалифицированный персонал, достаточное количество транспортных средств, что может позволить данному предприятию увеличить объем сбыта и рынки сбыта продукции при дополнительных мерах по поддержанию торгового сотрудничества с уже существующими покупателями товаров, а так же с новыми клиентами.

Сбыт продукции на предприятии ОАО «Слободской мясокомбинат» осуществляется через розничную торговую сеть, а так же в магазины города Кирова, Кировской области и ближайшие области по предварительным заявкам магазинов. Сбыт продукции осуществляется по уже наработанным точкам сбыта, новых магазинов покупателей отдел сбыта не ищет, тем самым не выполняет план по сбыту продукции. Сотрудники компании не настроены на выполнения плана, так как их заработная плата не завязана на премировании по выполнению плана сбыта продукции. 

В результате выполненных расчетов и проведенного анализа можно сделать вывод, что у предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат» недостаточно кадров для наращивания сбытовой политики предприятия так же недостаточно рекламы в СМИ, и недостаточное наращивание рынка сбыта продукции.

Для совершенствования системы сбыта на предприятии ОАО «Слободской мясокомбинат» необходимо:

· совершенствование структуры управления отдела продаж;

· совершенствование рекламной деятельности предприятия; 

· создание общей базы корпоративных клиентов ОАО «Слободской мясокомбинат».

3.2 Предложения по совершенствованию реализации продукции
В ходе проведенного анализа было выявлено, что на предприятие ОАО «Слободской мясокомбинат» слабо развита оптовая торговля с регионами и близлежащими областями в связи с нехваткой персонала. Для увеличения объемов рынка сбыта и расширение структуры продаж по регионам предлагается усовершенствовать структуру управления отдела снабжения и сбыта.  Структура управления отдела снабжения и сбыта будет выглядеть следующим образом (рисунок 4). Необходимо отделить группу оп снабжения от сбыта, т.е. создать отдел продаж. 
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Рисунок 4- Структура отдела продаж

 Данные отдел продаж планируется внедрить с сентября 2017 г.

Так же в качестве мероприятия по улучшению сбытовой деятельности предприятия предлагается внедрить курсы по повышению продаж. 

У компании ОАО «Слободской мясокомбинат» очень большое количество корпоративных клиентов, для увеличения объема продаж по существующим клиентам и новыми клиентами предлагается создать общую базу по всем регионам с которыми работает компания. 

Одним из способов увеличения объема продаж могут стать различные Новогодние акции. Например, акция "Новогодние поздравления", которая предусматривает телефонные поздравления всех организаций с наступающим Новым годом и Рождеством, а так же поздравлениями по электронной почте. 
ОАО «Слободской мясокомбинат» следует ввести более гибкую систему ценообразования на продаваемые товары:

· предоставление скидок постоянным корпоративным клиентам;

· предоставление разовых скидок новым клиентам;

· продажа различных групп товаров со скидкой.  

Формирование клиентской базы, обуславливает регулярные поздравления клиентов с праздниками с помощью SMS-сообщений и по электронной почте, рассылка корпоративным клиентам электронных каталогов и информационных сообщений о скидках на различные группы товара. 
Так же в качестве мероприятия по совершенствованию сбытовой деятельности предлагается внедрить участие в региональных ярмарках для продвижения продукции ОАО «Слободского мясокомбината». 

Согласно данным обследования более 10% клиентов компании ОАО «Слободской мясокомбинат» не могут воспользоваться закупкой продукцией со скидкой или по распродаже из-за несвоевременного информирования о выгодных предложениях. Формирование и рассылку электронных сообщений и каталогов по клиентской базе могут выполнять менеджеры по продажам, так как они владеют самой оперативной информацией о товарах и акциях на них.
3.3 Экономическая эффективность предложенных мероприятий
Главной целью торговых представителей является увеличение объема продаж. 

Для участия в региональных ярмарках по продвижению предприятие несет затраты на участие.

Запланируем, что  предприятие ОАО «Слободской мясокомбинат» будет участвовать раз в квартал в региональных выставках. Арендовать будет площадь на выставке -30 кв.м. 

В таблице 20 покажем затраты на участие в выставках и ярмарках регионального значения. 

Таблица 20 - затраты на участие в выставках и ярмарках регионального значения ОАО «СМК»

	Наименование затрат
	Стоимость в квартал, тыс. руб.
	Стоимость в год. 

	Аренда выставочной площади
	15
	60

	Установка стенда
	30
	120

	Доставка товара
	10
	40

	Реклама и продвижение
	25
	100

	Проживание сотрудников
	5
	20

	Другие расходы
	2
	8

	Итого
	87
	348


Как видно из таблицы 20 в квартал затраты составят 87 тыс. руб., в год затраты равны 348 тыс. руб., самая большая доля в затратах составляет реклама и продвижение продукции на выставке. 
В таблице 21 показаны затраты на обучение и повышение квалификации  за год. Согласно новой структуре отдела продаж численность отдела составит 8 чел., весь отдел пройдет обучение и повышение квалификации. 
Таблица 21 -Затраты на профессиональное обучение и повышение квалификации  в год

	Показатели
	Значение

	Количество работников, запланированное пройти повышение квалификации, чел. 
	8

	Затраты на аттестацию одного сотрудника, тыс. р. 
	12

	Итого, тыс. руб.
	96


Каждый работник любого предприятия должен стремиться повысить свой профессиональный уровень. Поэтому ОАО «Слободской мясокомбинат» должно направлять работников на аттестацию своих сотрудников для повышения их квалификации. 
Для мероприятия по созданию и ведению корпоративной базы клиентов необходимы затраты показанные в таблице 22. 

Таблица 22- Затраты по мероприятию, тыс. руб.

	Статьи затрат
	Сумма

	Единовременные затраты
	

	Затраты на приобретение нового компьютера
	40

	Услуги программиста по созданию клиентской базы
	10

	Текущие затраты: скидки постоянным клиентам
	15

	ИТОГО
	65


Для данного мероприятия необходимо 65 тыс. руб. 
Итого затраты на все мероприятия составят 509 тыс. руб. 

Сбыт продукции планируется наладить на ближайшие регионы такие как Республика Коми, Архангельская область тем самым повысить объем реализации как в натуральном, так и в стоимостном выражении, за счет более высоких цен для северных районов, тем самым затраты на мероприятия должны быстро окупиться. 

На основе проведенных опросов руководителей предприятий  было выявлено, что совершенствование сбытовой деятельности приводит к увеличению товарооборота в среднем на 11,89  %. Данный показатель примем для расчета эффективности предложенных мероприятий, так как средний процент роста на предприятии ОАО «Слободской мясокомбинат» составляет 12 %. 

Товарооборот после увеличения на 12% составит. 

ТО = 473677*0,12+473677= 530518  тыс. руб. 

Определяется прирост товарооборота:

∆ТО = 530518-473677=56841 тыс. руб.
Себестоимость =453467*1,09=494279 тыс. руб. 

Валовая прибыль составит = 530518-494279=36239 тыс. руб. 
Коммерческие расходы составят = 30569+509 = 31078 тыс. руб. 

Итого прибыль от продаж = 36239-31078= 5161 тыс. руб.
Рассчитаем период окупаемости, срок окупаемости динамическим методом с использованием коэффициента приведения, который является более точным.

Рассчитаем коэффициент привидения (
[image: image6.wmf]a

), который рассчитывается по формуле 1:
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где Еп - норматив приведения разновременных затрат и результатов;

t - номер года результаты и расходы которого приводятся к расчетному.

Норматив приведения разновременных затрат и результатов (Еп) для нашего предприятия пример равным 0,19. 
В качестве безрисковой использована средняя ставка по долгосрочным валютным депозитам пяти крупнейших российских банков, включая Сбербанк РФ. Она составляет приблизительно 10,5 % и формируется в основном под воздействием внутренних рыночных факторов.

Размер компании. Принимаем в размере 2 %, т.к. объект оценки можно позиционировать как средний бизнес областного масштаба.

Финансовая структура. Принимаем в размере 2 %

Производственная и территориальная диверсификация. Принимаем в размере 0,5%

Диверсификация клиентуры. Потребителями являются в основном оптовые потребители, что позволяет оценить данный фактор риска как низкий в размере 1 %.

Рентабельность предприятия и прогнозируемость его доходов. Прогнозируемость и стабильность доходов в данном бизнесе достаточно высокая, поэтому оцениваем данный фактор в 1%

Качество управления. Величина фактора качества управления составляет 0,6 %

Прочие собственные риски. Принимаем данный показатель 1,4 %.

Таким образом, ставка дисконта, определенная методом кумулятивного построения, составила = 10,5+2+2+0,5+1+1+0,6+1,4= 19 %.

Следовательно, коэффициентам приведения по годам будут соответствовать следующие значения:

а=1/(1+0,19)^0 = 1 – 2017  год

а=1/(1+0,19)^1 = 0,84 – 2018  год

а=1/(1+0,19)^2 = 0,71 – 2019  год

а=1/(1+0,19)^3 = 0,59 – 2020  год

В таблице 23 показан расчет текущей стоимости потока капитальных вложений и чистого денежного потока по мероприятиям, тыс. руб. 
Таблица 23- Расчет текущей стоимости потока капитальных вложений и чистого денежного потока по мероприятиям, тыс. руб.

	Показатель
	Значение по годам

	
	2017 г.
	2018 г.
	2019 г.
	2020 г.

	Капитальные вложения
	509
	-
	-
	-

	Денежный поток 
	-
	5161
	5419
	5690

	Коэффициент дисконтирования
	1
	0,84
	0,71
	0,59

	Дисконтированный денежный поток
	-
	4335
	3848
	3357

	Чистый дисконтированный поток  нарастающим итогом (ЧДД)
	-509
	3826
	7674
	11031


Период окупаемости (Ток.) – характеризует время от начала реализации инвестиционного проекта до момента, когда первоначальные инвестиционные вложения и другие расходы, связанные с реализацией, покроются суммарными затратами от его реализации без учета факторов времени и рассчитываются по формуле 2:
                                    Ток. =1-(ЧДД / ЧДД1- ЧДД2-1)                                  (2)

Где ЧДД 1 – последнее отрицательное значение ЧДД;

ЧДД 2-1 = первое положительное значение ЧДД
Срок окупаемости равен: Ток. = 
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Как видно из приведенных расчетов срок окупаемости проекта составит 0,85 года, что благоприятно скажется на деятельности компании, при увеличении товарооборота. 

Далее оценим, как повлияют результаты реализации проекта на общие финансовые результаты деятельности ОАО «Слободской мясокомбинат»

Прогнозируемые показатели деятельности ОАО «Слободской мясокомбинат» без учета и с учетом результатов проекта представлены в таблице 24.

Таблица 24– Фактическое и прогнозируемые показатели деятельности ОАО «Слободской мясокомбинат»

	Показатели
	2016 г. 
	2017

	
	
	С учетом проекта
	Отклонение (+/-)

	Выручка, тыс. руб.
	473677
	530518
	56841

	Затраты, тыс. руб.
	453467
	494279
	40812

	коммерческие расходы
	15569
	16078
	+509

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	4641
	20161
	+15520

	Рентабельность продаж, %
	0,98
	3,8
	+2,82

	Рентабельность затрат, %
	1,02
	4,07
	+3,05


Как видно из таблицы 24 чистый экономический эффект от внедрения всех мероприятие для ОАО «Слободской мясокомбинат» составил 20161 тыс. руб. Мероприятия предложенные в работе приведут к росту рентабельности продаж, а так же к росту рентабельности затрат, что положительно скажется на деятельности предприятия. 
Совершенствование сбытовой политики рассмотренного выше  предприятия  происходит   благодаря внедрению трех мероприятий а именно:
· совершенствование структуры управления отдела продаж;

· совершенствование рекламной деятельности предприятия; 

· создание общей базы корпоративных клиентов ОАО «Слободской мясокомбинат».
· За счет данных мероприятий произойдет наращивание коммерческой деятельности предприятия, повысятся основные экономические показатели.
· По данным расчета данных мероприятий обосновывающие совершенствование сбытовой деятельности предприятия, можно сделать следующие выводы:
· данный проект будет приносить прибыль, но для его осуществления нужны инвестиции;

· прибыль от продажи от внедрения и реализации проекта трех мероприятий составит 20161 тыс. руб. 

Так как сбытовая деятельность влияет на общую эффективность хозяйствования, а также оказывает прямое и быстрое воздействие на занятость и доходы населения, то в результате проведенной сбытовой политики предприятия ОАО «Слободской мясокомбинат», экономическую и социальную выгоду получит как само рассмотренное  предприятие,  так  и  город  Киров и  Кировская область. 

Предприятие  расширит  торговую сеть, увеличится число  покупателей и за счет этого получит дополнительную прибыль.

Для самого города  и  области выгода будет заключаться в увеличении уплаты  налогов и взносов в  ИФНС по городу  Кирову, а также увеличении занятости  населения,  путем создания новых рабочих мест. 
Таким образом, рассмотренная сбытовая политика и ее совершенствование  содержит в себе перечень оценок и показателей его эффективности за весь период существования, соответственно, видно производимое влияние на текущее и перспективное финансовое состояние «Слободской мясокомбинат».

Заключение 

Организация сбыта продукции – финальный и самый важный этап деятельности любой организации в сфере производства. Осуществляя расчеты по открытию или развитию производства, сначала изучают рынок сбыта продукции. Исходя из этой информации, определяют стратегию, тактику, составляют бизнес-план. 

С целью организация сбыта готовой продукции проводят изучение потребительского спроса. Для этого, анализируют целевую аудиторию, уровень ее дохода, традиционные предпочтения, сезонные колебания спроса, предложения конкурентов и тому подобное. 

Чем конкурентоспособнее цена, тем шире рынок сбыта продукции. На себестоимость продукции не последнее влияние оказывают транспортные издержки, наличие, расположение и оборудованность складских помещений, предоставляемый сервис и т.д.

Организация сбыта продукции основана на маркетинговых исследованиях. Изучаются ресурсы предприятия для выхода на рынок, оценивается коммерческий риск. Организация сбыта продукции, в конечном итоге, ориентирована на потребителя, для которого может представлять интерес гарантийное и постгарантийное обслуживание, доработка и предпродажная подготовка продукции. 

Организация сбыта продукции - это фактически реализация политики организации по продвижению своего товары на рынок. Начальной стадией является формирование условий для хранения, складирования и транспортировки готовой продукции. Но накопленные запасы необходимо реализовать и с максимальной эффективностью заполнить рынок сбыта продукции.

Объектом преддипломной практики является ОАО «Слободской Мясокомбинат». ОАО «Слободской мясокомбинат» расположен по адресу 613154, г. Слободской, Кировская область, ул. Первомайская,47.

На анализируемом предприятии за 3 года произошло снижение выручки на 3 %, за счет спада спроса на продукцию предприятия.  Среднесписочная численность на ОАО «Слободской мясокомбинат» снизилась на 105 человек. Основные фонды предприятия снизились на 26,51 %, за счет списания оборудования и транспортных средств. 

Предприятие является ликвидным  и платежеспособным. Прибыль от реализации снижается, относительные показатели эффективности – показатели рентабельности также имеют тенденцию к уменьшению.

Так в 2016 г. на 1 руб. средств, затраченных на производство продукции, было получено на 1,31 коп. прибыли меньше, чем в 2014г.

Таким образом, в анализируемом периоде предприятие стало хуже использовать свои активы, и показатели рентабельности по всем видам имеют тенденцию к  снижению по сравнению с 2014 годом.
В ходе анализа сбытовой деятельности было выявлено, что на предприятии недостаточное количество сотрудников отдела, нет рекламной деятельности, а так же снижен, сбыт по областям РФ. 

Для совершенствования системы сбыта на предприятии ОАО «Слободской мясокомбинат» необходимо:

· совершенствование структуры управления отдела продаж;

· совершенствование рекламной деятельности предприятия; 

· создание общей базы корпоративных клиентов ОАО «Слободской мясокомбинат»;
· Участие в региональных выставках и ярмарках.
В ходе проведенных расчетов чистый экономический эффект от внедрения трех мероприятие для ОАО «Слободской мясокомбинат» составил 20161 тыс. руб., что доказывает целесообразность их внедрения. 
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Приложения

                                                                           Приложение А 
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Рисунок А.1 – Структура управления ОАО «СМК»

Приложение Б
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Рисунок Б. 1 – Организационная структура ОАО «СМК»

Приложение В 

Отчетность предприятия
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Начальник отдела группы по снабжению и сбыта





Группа по снабжению 





Группа по реализации в  Кировской области





Группа по реализации в регионах





Начальник отдела продаж





Супервайзер 1 (руководитель группы прямых продаж





Супервайзер 2 (руководитель группы региональных продаж)








Торговый представитель (Киров, Кировская область)








Торговый представитель (Владимирская, нижегородская область)








Торговый представитель (Республика Коми)








Торговый представитель (Республика Удмуртия)








Торговый представитель Архангельская область
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