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Введение

С момента изучения истории Древнего мира все мы знакомы с понятием «разделение труда» – тогда все процессы подразделялись на охоту и собирательство. На протяжении времени появляется капитализм. Было доказано, что специализирующиеся на отдельной задаче работники лучше справляются со своей работой. В последние 200 лет все предприятия руководствовались принципом разделения труда Адама Смита: производство должно было быть разбито на простейшие и самые начальные операции.
Сейчас, если приводить пример любого предприятия – местный продуктовый магазин или межрегиональную корпорацию – можно увидеть, что деятельность каждого из них – это совокупные действия по достижению определенной цели: прием заявок, доставка товара покупателю, начисление зарплаты сотрудникам – все это бизнес-процессы.
Видно, что успешность предприятия определяет эффективность бизнес-процессов.
В настоящее время многие предприятия осуществляют преобразование в форме и методе управления, направленном на стимулировании предприимчивости и образование новых экономических отношений.[5]
Необходимы преобразования, вызванные существующей социально-экономическими ситуациями, которые предъявляют высокие требования к ускорению приспособленности современных предприятий  быстро менять условия жизнедеятельности и повышать конкурентоспособность производимой продукции в сравнении с иностранным производителем.

Главная задача для современного предприятия – преобразовать эффективные субъекты коммерческой экономики, которые способны самосохраняться и саморазвиваться. Для выполнения данной задачи предприятию нужно изменять подход к проведению организационного изменения, и сделать их управляемыми.
Изменения бизнес-процесса будет эффективен при условии, если он будет проводиться системно во всех главных направлениях жизнедеятельности предприятия. 
Известно всем, что борьба за внимание потребителей создатель наружной рекламы придумывает всё новые формы и образы. Среди множества носителей сильно выделяются светодиодные экраны – большое табло, демонстрирующее видеоизображение. Эту конструкцию, как правило, размещают на стене здания в самых людных местах города – на площадях, транспортных развязках, оживленных перекрестках. Основные задачи, которые можно решать с помощью светодиодного экрана – это демонстрации зрелищной рекламы. Ни билборд, ни неоновая вывеска не сравнится с огромными дисплеями, на которых движущееся изображение сменяет другое. Все знают, что видеореклама имеет очень больший эффект, чем любая статическая картина, потому что  людей всегда привлекают движение, звук, яркий визуальный ряд.
Благодаря переходу на новые технологии многие предприятия переживают трудности с изменяющимся бизнес-процессом, происходящим внутри предприятия. Вот почему, возникают необходимости разрабатывать систему управления этими изменениями.
Объектом исследования в данной работе является ООО «Сфера Принт» – предприятия, которая организовывает услуги рекламного направления, используя передовые технология.
Предмет исследования – управление изменениями бизнес-процессов внутри компании.
Цель исследования – изменения управления бизнес-процессов рекламной компании.
Для достижения этой цели в ходе работы должен быть решен ряд задач:
1. Определить понятие и сущность бизнес-процессов.
2. Выявить принципы управления бизнес-процессами.
3. Составить организационно-экономическую характеристику ООО «Сфера Принт».
4. Оценить ресурсный потенциал и финансовое состояние ООО «Сфера Принт».
5. Оценить управление бизнес-процессами в ООО «Сфера Принт».
6. Разработать ряд мероприятий по совершенствованию управления бизнес-процессами на ООО «Сфера Принт».
В ходе исследования используются следующие методы исследования: поисковый, аналитический, абстрактно-логический, сравнение, статистического анализа, экономического моделирования, а так же используются статистические данные ООО «Сфера Принт».
1 Теоретические основы управления бизнес-процессами организации
1.1 Понятие и сущность бизнес-процессов

В настоящее время все больше предприятий строят политику организационных изменений. Это объясняется тем, что на многих предприятиях изменения условия окружения и технологии проявляются необходимостью соответствующими организационными изменениями. Есть мнение, что скорость, с которой происходит социальное изменение, и растущие сложности условий окружения даже сами по себе определяются необходимостью в частых отдельных организационных изменениях.
Обновления предприятия представляют собой процессы замены устаревших, а также не способных в нужной мере выполнить свои функции его элементов новыми или дополнение их ранее не существовавшими для того, чтобы приблизить его возможность к требованиям жизни. [7] Отставания от жизни сказываются, прежде всего, на общем результате ее деятельности, приводит к сужению круга покупателей, снижению качества товара и услуг, уменьшению масштаба сбыта, и в итоге выразится в упадке прибыли. 
Организационная проблема обычно бывает связана с несовременной структурой предприятия, системой управления его, сбоем в информационных обменах, неблагополучном положении персонала, финансах, технологиях.
Неблагополучное положение персонала побуждается, обычно, недостатками его образования и квалификации, несоответствие структуры современных требований, конфликтными ситуациями между членами предприятия.
Финансовая проблема в большинстве имеется в слабом хозяйствовании, нерациональных или опрометчивых расходованиях имеющихся средств, неразумных кредитной или фондовой политиках.
Особенно следует остановиться на проблеме, связанной с технологиями и продуктами, качество которых во многом зависит от стадии их жизненных циклов, то есть периода от их возникновения до исчезновения, включающих такое преобразование, происходящего в организации, можно рассмотреть с самых разных точек зрения. Прежде всего, эти точки зрения могут быть запланированными и незапланированными. Одни осуществляются в рамках эволюционных развитий, тенденции которых хорошо могут быть отслежены, и на основаниях этого предварительно наметится более подходящие моменты для преобразования. Незапланированные обычно нужно осуществлять неожиданно, в такой ситуации, так как иногда процесс этого может быть стихийным, неуправляемым.
Преобразование может быть разовым или многоступенчатым, что во многих ситуациях может определяться их масштабом, располагаемым временем, внутренней гибкостью предприятия, его способностью выдержать удар, причиненный переменами. [6] 
Бизнес-процессы – это объединения взаимосвязанных мероприятий и задач, которые направлены на создание определенных продуктов или услуг для покупателей. Имеется  целая управленческая концепция ВРМ – (управление бизнес-процессом) – концепции процессных управлений предприятием, рассматривающие бизнес-процесс как особый ресурс предприятия, непрерывно адаптируемый к постоянному изменению, и полагающийся на принцип, такой как понять и увидеть бизнес-процесс на предприятии за счет того, чтобы смоделировать бизнес-процесс с использованием формальной нотации, используя  программное обеспечение моделирований, симуляций, мониторинг и анализ бизнес-процесса, возможности динамически перестроить модель бизнес-процесса с помощью участников и средством программной системы.
Метод, с помощью которого осуществляется преобразование, может быть технологическим – это модернизация оборудования, восстановление предприятия. А также организационным – это преобразование, создание прогрессивных систем, норм и нормативов. Пропагандистско-воспитательным – это проявление преимуществ, убеждений, разъяснений. Административным – это принуждения, угрозы наказания. Экономическим - это материальное стимулирование.
Направленность процессов преобразования и метода его осуществления должно быть согласовано друг с другом, и, конечно, с повседневной деятельностью предприятия и системой управления его.
Организационное развитие – это управленческая деятельность, которая имеет свою цель изменения основного аспекта предприятия, которое направленно на повышение его эффективности. Также необходимо выделить роль руководителя в преобразовании.
Следовательно, высший уровень неопределенности, трудность и многообразие организационного изменения определяют необходимость всестороннего исследования таких процессов и проработки методологических основ для управления ими.
1.2 Принципы управления бизнес-процессами
Любое предприятие находится в процессе неизменных изменений, потому что в ином случае его способность выживать в динамичной обстановке будет ставиться под угрозу. Изменение на предприятии в одном случае происходит целенаправленно на основе систематически разрабатываемой концепции запланированного усовершенствования, в другом - носит больше неформальный или адаптивный характер, когда предприятие или его части оперативно приспосабливаются к внешней среде с помощью модификации поведения (как реакция на данное события). 
Наивысшее звено управления предпринимает решение по внедрению нечто нового, а также может назначить отдельное лицо или группу работников, которые будут ответственны за определенные стороны изменений. Если учесть мнение некоторых специалистов, которые утверждают, что желательно, чтобы процессом изменения руководил новый человек. Это будет разумно не только в связи с возможными недостатками квалификации или отсутствием готовности к активной поддержке проекта со стороны имеющихся руководящих кадров, а так же остережения, что изменения в противном случае не обретут нужного направления и необходимой динамики.
Планирование организационного изменения содержит аналитическую и прогностическую деятельность, разработку возможной меры, а также выбор соответствующих стратегий. При этом должны заинтересовать различные уровни вмешательства в прошлую структуру (индивидуум, группа, подразделение, организация в целом), а также многочисленные организационные параметры, такие как:
1. структуры и процесс (в последнее время все чаще в направлении сглаживания иерархии и строгой ориентации на процессы создания блага в «горизонтальном предприятии»);
2. производственные и информационные технологии (внедрение минимизированных по ресурсам производств);
3. организационные культуры как модель основных ценностей и принципов, разделяемых членами предприятия (полное изменение которых оказывается чрезвычайно трудным);
4. кадровый ресурс, такой как путь отбора, развивающийся персонал, система, которая стимулирует  и мотивирует (с переменчивым поведением и взглядом) управление персоналом.
Анализ может указать на то, что управление изменением может примениться в любой другой ситуации и обрести самую разную форму осуществления. Самая важная область дальнейшего исследования получается связь, которая может возникнуть внутри предприятия и во вне. А также условия, кадровые параметры предприятия, разные виды кризисов, основные инструменты управления изменениями. Нужно в первую очередь четко выявить эту связь, а затем уже сделать практическую обоснованную оценку адекватности состояния предприятия и инструментария реализации перемен.[8]
Можно проанализировать проектный метод управления изменениями.
Управление проектом – это полностью спланированная и организованная система мер, которая направлена на решение определенных задач, таких как строительство домов или создание новых компьютерных систем). Управление любыми проектами означает разработку плана проекта с обязательным определением цели и описанием способа достижения этой цели. Другими  словами, разработчик проекта должен заранее определить, как, в какие сроки и с привлечением каких денежных, человеческих и других ресурсов достичь целей проекта. В течение осуществления проекта важно не менять график на участках работ, которые лежат на «критическом пути» и связывающих наиболее проблемные звенья плана, от которых зависит своевременное исполнение проекта в целом. Другими словами, план должен выполняться согласно плану.
Самый эффективный способ улучшить деятельность предприятия – это  сбалансировать все уже существующие ресурсы, стратегии, рабочие процессы, технологии, организационные структуры, системы подготовки персонала и т.д. таким образом, чтобы предприятие было в состоянии создавать продукцию или услуги, отвечающие ожиданиям потребителя.
Проектное управление изменением может осуществляться различными способами. Рассмотрим различия в политике применения проектных методов подробнее.
Суть руководящей политики сводится к тому, что преобразования проводятся менеджером без привлечения членов коллектива. Целью такой политики являются быстрые изменения в условиях кризисной ситуации, и члены коллектива вынуждены будут смириться с изменениями в силу их неизбежности. Необходимым условием является сильная личность менеджера, наличие необходимой информации и возможности подавить сопротивление коллектива. Менеджеры при этом должны обладать значительными полномочиями, полнотой власти и необходимой стойкостью, чтобы довести начатые изменения до конца. Ясно, что политика руководящих изменений эффективна при невозможности применения других вариантов политики.
В политике переговоров менеджер является инициатором преобразования; он проводит переговоры с коллективом, при которых возможны частичные уступки и взаимные соглашения. Члены коллектива могут высказать свое мнение и понимание сути нововведений.
Суть политики достижения общей цели состоит в том, что менеджер, привлекая специалистов в области менеджмента, не только получает согласие коллектива на внедрение преобразований, но и ставит перед каждым членом организации цели внедрения преобразования, определяя их ответственность за достижение целей, как личных, так и всего предприятия.
Для проведения аналитической политики менеджеры привлекают специалистов - экспертов, которые изучают проблемы, собирают информацию, анализируют ее и разрабатывают оптимальное решение, не привлекая коллектив работников и не учитывая их личные проблемы. 
При анализе методов управления бизнес-процессом предприятия рассматриваются как целевая, открытая, социально-экономическая системы, принадлежащие иерархической совокупности открытой внешней надсистемы (рынки, государственные учреждения и пр.) и внутренней подсистемы (отдел, цех, бригада и пр.). Возможность предприятия определяется характеристикой его структурных подразделений и организацией его взаимодействия.
Практика выработала несколько подходов к проведению организационного анализа, но самое большое распространение получил инжиниринговый подход. Организационные анализы предприятия при таких подходах проводятся по определенной схеме с помощью полной бизнес-модели предприятия (рис.1).

Рисунок 1 - Полная бизнес-модель предприятия
Дерево целей формирует дерево стратегий - иерархический список уточнения и детализации достижения цели. При этом на корпоративных уровнях разрабатывается стратегия роста, интеграция и инвестиции бизнеса. Источником бизнес - стратегии определяет продуктовые и конкурентные стратегии, а также стратегии сегментации и продвижения. [9]
Бизнес-потенциал, в первую очередь, определяет функционал предприятия - перечень бизнес-функций, функций менеджмента и функций обеспечения, требуемых для поддержания на регулярной основе указанных видов коммерческой деятельности. Кроме того, уточняются необходимые для этого ресурсы, такие как материальные, человеческие, информационные, а так же  структура предприятия. Построения бизнес - потенциала и функционала предприятия позволяют с помощью таблицы проекций определить зоны ответственности менеджмента.
Таблица проекций - модель, представленная в виде матрицы, которая задает систему отношений между классификаторами в любой их комбинации.
Описание бизнес - потенциала, функционала и соответствующих матриц ответственности представляет собой статическое описание предприятия. При этом процесс, протекающий на предприятии пока в свернутом виде (как функции), идентифицируются, классифицируются и, что особенно важно, закрепляются за исполнителями (будущими хозяевами этих процессов).
На этом этапе бизнес - моделирования формируются общепризнанные наборы основополагающих внутрифирменных регламентов:
1. Базовое Положение об организационно-функциональной структуре предприятия;
2. Пакет Положений об отдельных видах деятельности (финансовая, маркетинговая и т.д.);
3. Пакет Положений о структурных подразделениях (цеха, отделы, сектора, группы и т.п.);
4. Должностные инструкции.
Это вносит очевидность в деятельность предприятия с помощью четкого разграничения, а также, чтобы документально закрепить зоны ответственности менеджера, взаимодействия участников процесса, а затем (на нижнем уровне) - технологии работы отдельного специалиста на своем рабочем месте.
Такой подход помогает описать деятельность предприятия с помощью универсального множества управленческих регистров (цель, стратегия, продукт, функции, организационное звено и др.).
Управленческие регистры по своей структуре представляют собой иерархические классификаторы. Объединяя классификаторы в функциональные группы и закрепляя между собой элементы различных классификаторов с помощью матричных проекций, можно получить подробную бизнес - модель предприятия.
Проанализируем метод организационного развития. Под организационным развитием понимается представление планирования, инициирования и осуществления процесса изменения социальной системы с привлечением большого круга участников.
Организационное развитие определяется как долгосрочный, тщательный, всеобъемлющий процесс изменения и развития предприятия и работающих на нем людей. Процессы основываются на обучении всех сотрудников путем прямого взаимодействия и передачи практического опыта. Цель изменения заключается в одновременном повышении производительности предприятия и качества труда. Сторонники эволюционной концепции исходят из того, что в первую очередь должны меняться взгляды, ценностные представления и модели поведения членов социотехнической системы, а затем и сама система (предприятие в институциональном понимании).
В рамках представления организационного развития нужно установить, в каком месте организационной иерархии находится исходное место для процесса изменений, который в последующем станет всеохватывающим для социальной системы. Рассматриваемые представления в этом отношении сильно отличается от рассмотренного ранее представления хозяйственного реинжиниринга. Если для последнего характерно движение «сверху вниз», то концепция организационного развития значительно больше имеет вариантов. Она допускает не только обратный ход процесса («снизу вверх»), но и его инициирование в нижней и верхней частях иерархии одновременно (так называемая биполярная.
Следовательно, получается, что организационный анализ предполагает построение комплекса взаимосвязанных информационных моделей предприятия, включающий:
1. Стратегическая модель целеполагания (зачем предприятия занимаются именно этим бизнесом, почему предполагают быть конкурентоспособным, какие цели и стратегии для этого нужно реализовать);
2. Организационно-функциональная модель (кто-что делает на предприятии и кто за что отвечает);
3. Функционально-технологическая модель (что-как реализуется на предприятии);
4. Процессно-ролевая модель (Кто? Что? Как? Кому?);
5. Количественная модель (сколько необходимо ресурсов?);
6. Модель структуры данных (в каком виде описываются регламенты предприятия и объекты внешнего окружения?).
Представленная совокупность моделей будет обеспечивать необходимую полноту и точность описания предприятия и позволит вырабатывать понятные требования к проектируемым информационным системам.[10]
Успешные применения тех или иных методов существенно зависят от мероприятия в области кадрового менеджмента. Наряду с мерами по сохранению занятости не нужно игнорировать и дифференцированные концепции сокращения персонала.
Руководители программы перемен должны решать проблемы занятости не нанося морального ущерба увольняемым, и, стремясь обеспечить их использование на рынке труда. Цель управления изменениями не в сокращении персонала, а в раскрытии и реализации его потенциала для повышения конкурентоспособности предприятия.
На первом этапе осуществляются мероприятие, позволяющее создать условие для успешного проведения изменений и в то же время ослабить те силы, которые держат предприятие в существующем состоянии. «Размораживание» предполагает создание мотивации для изменений, а затем обеспечение видения перспективы (информировать о том, в каком направлении вы собираетесь двигаться). Нередко этот шаг действительно не менее труден, чем обучение новому методу. Нередко руководитель, внимание которого сконцентрировано на предстоящих изменениях, упускает из виду необходимость «размораживания», что приводит обычно к увеличению уровня сопротивления переменам.
На втором этапе происходит собственно переходы от существующего состояния предприятия к желаемому, осуществляется процесс развития новых поведений, оценок позиции. Процесс изменений – это этап, в процессе которого изучается новая идея и практика, когда руководство должно оказать работникам помощь в освоении нового способа мышления и действий. Для некоторых сотрудников - это беспокойство, дезориентация, перегрузка и безысходность и одновременно - надежда, открытия, воодушевления.
Третий этап необходим для создания механизма, гарантирующего эффективную деятельность предприятия. «Замораживание» предполагает интеграцию нового образца действий в реальную практику, когда он принимается не только разумом, но и эмоциями, встраивается в ежедневную деятельность работников. Не достаточно ознакомиться с новой процедурой для ее применения.
Следовательно, если рассмотреть модели управления организационным изменением с точки зрения наличия в ней необходимых и достаточных элементов, а также эффективности управления данным процессом, то такое изменение должно включать в себя большинство из нижеперечисленных этапов:
1. Руководитель организации должен осознать необходимость изменения и быть готовым к его проведению;
2. Руководитель проводит четкий анализ проблемы предприятия, для этого обычно привлекаются внешние консультанты. Здесь очень важно тесное сотрудничество руководителя и консультанта;
3. Необходимость происхождения детализации и углубления понимания, стоящих перед предприятием проблем. Нужно эффективно использовать сотрудников организации, обеспечить высокую степень их участия в диагностике и последующем принятии решений; включается также процесс делегирования;
4. Необходимость отыскивать новые, не устаревшие решения, и получать поддержку сотрудников. Это важно, для того чтобы не было искушения применять старые решения к новой проблеме;
5. Необходимость с помощью эксперимента выявить возможное отрицательное последствие изменений и провести соответствующую корректировку. Кроме того, эксперименты могут дать определенным подразделениям дополнительное полномочие, а также подготовку для более эффективных процессов проведения изменений;
6. Необходимость таким образом мотивировать работников, чтобы они приняли ведущие изменения.
Нужно отметить, что процессы включения в систему управления организационными изменениями вышеперечисленных пунктов (по крайней мере, наиболее существенную составляющую) находят широкие применения в организационной практике современных предприятий. 
Особенное место занимают такие разновидности анализа информации как:
1. Анализы систематизированных данных;
2. Причинно-следственные анализы;
3. Сравнительные анализы;
4.Анализы будущего;
5.Синтезы.
Анализы, полученные в ходе исследований модели бизнес-процессов, является обязательной составляющей системой управления изменениями бизнес-процесса. На этом этапе выясняются такие характеристики как:
1. как происходит работа тех или иных работников, структурного подразделения;
2. какие данные циркулируют между единицами структурных подразделений. Каким образом эта информация используются предприятием;
3. какие затраты на осуществление тех или иных операций или всех процессов в целом;
4. адекватный процесс, происходящий изменениями в среде, окружающей предприятие;
5. какое изменение должно произойти на предприятии, чтобы осуществить свою деятельность с меньшими материальными затратами, меньшей потерей времени и с поступательным увеличением качества производимой продукции и услуг?
Функционально-стоимостной анализ имеет некоторые значения. В первую очередь ФСА - методы определения стоимости и других стоимостных характеристик продукции, услуги и потребителя, которые используются в качестве базовой функции и ресурса, которые задействованы в производствах, маркетинге, продажах, логистике и др.[10] 
ФСА позволяет выполнять такие виды работ как:
1. определять и проводить общие анализы себестоимости бизнес-процесса на предприятии;
2. осуществлять функциональные анализы, связанные с установкой и обоснованием выполняемой структурными подразделениями функции для того, чтобы обеспечить выпуск продукции высокого качества и оказание услуг;
3. изучать и определять основные, дополнительные и излишние функциональные затраты;
4. проводить сравнительные анализы альтернативного варианта снижения затраты в различных функциональных блоках за счет упорядочения функций подразделений предприятия;
5. проводить анализы полученного результата, улучшающих в будущем деятельность предприятия.
В отличие от традиционных методов ФСА позволяет:
1. Предоставление информации в такой форме, которая будет понятной для персонала предприятия, участвующего внутри бизнес-процессов.
2. Распределение накладны расходов в соответствии с детальными расчетами использования ресурсов, подробными представлениями о процессах и их влиянии на себестоимость, а не на основании прямых затрат или учета полного объема выпускаемой продукции.
При традиционных методах распределяются все затраты, первоначально собираются на центрах ответственности, а затем распределяются в соответствии с укрупненными базами распределения между продуктами, обычно пропорционально показателям, связанным с объемом производства продукции. Методы ФСА позволяют выявить процесс, который вызывается возникновением косвенных затрат, связать их с любым продуктом на основе выявления более точной взаимосвязи между продуктами и процессами более точно перераспределить продукты соответствующие косвенным затратам. При использовании ФСА также возможно первоначальное отнесение затрат на подразделение, а уже с подразделения на процессы.
Использование методов ФСА помогает руководителю предприятия иметь более точную информацию для будущего ее использования в принятии каких-либо решений. Методы ФСА идентифицируют и определяют количественно издержки процессов в формате, который накладывает варианты возможных решений проблемы до состояний, которые позволяют упростить принятие четкого и правильного решений.
Это позволяет разложить на три части процессы усовершенствования бизнес-процесса предприятия:
1. конфигурации традиционных моделей предприятия в процессные модели;
2. создание моделей для ее будущего изучения и усовершенствования;
3. разработка предложения по совершенному перепроектированию бизнес-процесса. 
После проведения анализа существующей системы управления организационным изменением, можно сделать вывод о том, что для реализации целей исследований проблематики данной дипломной работы, самый большой интерес стоит отметить к модели управления бизнес-процессами. Кроме этого, для того, чтобы сократить расходы предприятия, повышение показателей экономической эффективности функционирования предприятия, необходимо провести функционально-стоимостной анализ изменяющихся бизнес-процессов.
2 Организационно-экономическая характеристика ООО «Сфера Принт»

2.1 Организационно-правовая характеристика ООО «Сфера Принт»
Общество с ограниченной общественностью «Сфера Принт», сокращенно ООО «Сфера Принт» существует на рынке рекламных услуг с 2007 года. 
ООО «Сфера Принт» располагается по адресу г. Киров ул. Карла Либкнехта д. 41.

Начинала свою деятельность как агентство, специализирующееся на промо - акциях. На данный момент продолжает свою деятельность в сфере BTL-услуг, расширив специфику своей деятельности, и сейчас это BTL-агентство полного цикла. 
Агентством налажены тесные партнерские отношения со многими СМИ, радиостанциями и транспортными компаниями. Благодаря высокому профессионализму сотрудников агентства, Вы получаете комплексное решение, выполненное командой профессионалов, обладающих большим опытом разработки и поддержки разнообразных проектов, проведению промо - акций, промо - мероприятий, что позволяет значительно снизить затраты на реализацию и сопровождение сложных маркетинговых задач. 
Схема организационной структуры представлена в приложении А.
Общие цели рекламного агентства: завоевание лидирующих позиций среди рекламных агентств Кирова. Стать одним из самых востребованных агентств, специализирующихся на Btl-услугах. Стремление к постоянному увеличению прибыли из-за большего количества заказов.

Таблица 1 – Показатели размера деятельности ООО «Сфера Принт»
	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 г. к 2013г., %

	Выручка, тыс. руб.
	10 383
	21 220
	40 717
	392

	Среднесписочная численность работников, чел.
	10
	10
	10
	100

	Среднегодовая стоимость основных средств, тыс. руб.
	1044
	911
	4267
	409


Выручка предприятия увеличилась. В основном это связано с увеличение количества заказов и спроса на услуги предприятия (таблица 1).
За весь рассматриваемый период среднегодовая стоимость основных средств увеличивается. В 2015 году по отношению к 2013 году произошло повышение на 409%.

Стратегия фирмы: ООО «Сфера Принт» выбирает стратегию роста, ведь она присуща, прежде всего, молодым организациям независимо от сферы деятельности, стремящимся в кратчайшие сроки занять лидирующие позиции. Эта стратегия обеспечивает наращивание конкурентных преимуществ фирмы и ее подразделений за счет активного внедрения на новые рынки, диверсификации производственной - деятельности, осуществления постоянных нововведений. Это, прежде всего, новые виды акций, новые виды услуг, новые рынки.

Таблица 2 - Состав и структура денежной выручки
	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс.руб.
	%

	Выручка, всего
	10383
	100
	21220
	100
	40717
	100

	в том числе:
	
	
	
	
	
	

	Наружная реклама
	5200
	50,1
	6400
	30,2
	9870
	24,2

	Объемные буквы
	1100
	10,6
	950
	4,5
	5120
	12,6

	Вывески
	1053
	10,2
	1320
	6,2
	3506
	8,6

	Широкоформатная печать
	970
	9,3
	870
	4
	1430
	3,5

	Архитектурная подсветка
	1003
	9,7
	1600
	7,5
	2600
	6,4

	Бегущие строки
	540
	5,2
	987
	4,6
	5840
	14,3

	Изделия из оргстекла
	216
	2
	4560
	21,5
	7320
	17,9

	UV-печать
	301
	2,9
	4533
	21,4
	5031
	12,4


Анализируя данные таблицы 2, можно выделить то, что выручка увеличилась к 2015 году на 25,5 %, в связи с этим выросла производительность труда. 
Эффективность означает осуществление какого-либо процесса с минимальными затратами, усилиями и потерями. Экономическая эффективность предприятия, который определяет соотношение экономического результата и затрат. Другими словами, чем меньше объем затрат и чем больше величина результата деятельности предприятия, тем выше эффективность. В таблице 2 имеются существенные различия экономической эффективности на уровне отдельной структурной единицы и структуры предприятия.
2.2  Ресурсный потенциал и эффективность его использования 
От эффективности работы предприятий зависят уровни его кадровых, научно-технических, производственных и социальных потенциалов. Практические основные методы диагностики разных составляющих потенциала предприятия является экспертный, балльный, рейтинговый сравнительный анализ, факторный анализ, экономико-математическое моделирование.

Особое внимание заслуживают комплексные исследования использования всех ведущих видов ресурсов, а также ресурсных факторов, которые влияют друг на друга и на итоговый результат и оценку степени влияния на показатель экономической эффективности производства. 
Не существуют стратегий, одних для всех предприятий, так же, как и не существует одного для всех стратегического управления. Каждое предприятие уникально в своем происхождения, потому и процессы формирования потенциалов предприятия уникальны, потому что они зависят от позиции предприятия на рынке, динамики его развития, его потенциала, поведение конкурентов, характеристика производимого товара или оказываемых услуг, состояние экономики и многих других факторов.

Процесс развития любого предприятия зависит от эффективности использования всех существующих ресурсов. Ресурсные возможности служат материальной базой производственных возможностей предприятия.
Принципы предложенной методической основы для оценки ресурсных возможностей состоит в расчете интегральной количественной оценки с применением аксонометрического метода, который показывает степени отклонения реального показателя предприятия. [12]
Оценку ресурсных возможностей предприятия рекомендуется проводить так:
· проверить целесообразность и своевременность проведения мероприятия, чтобы оценить ресурсный потенциал;

· формулировать миссию и цель предприятия;

· определить задачи, чтобы провести проведения анализ ресурсных возможностей;

· провести анализ внешней среды предприятия: поставщика, конкурента, потребителя;

· провести анализ внутренней среды предприятия;

· разработать плана анализа, чтобы использовать ресурсные возможности;

· провести анализ элемента ресурсных возможностей предприятия.

Следует принять такую классификацию элементов ресурсных возможностей предприятия: кадровые, финансовые, имущественные, материальные, технологические возможности. 
Полная оценка может быть использована для того, чтобы сопоставить результаты хозяйственной деятельности предприятия. В итоге определяется обобщенный показатель, с помощью которого удастся сделать количественную и качественную характеристику динамики развития предприятия во времени.
Для того, чтобы сделать анализ фактических уровней использования ресурсных возможностей предприятия можно решить такие задачи как:

· выбрать комплекс показателя для каждой категории составляющих ресурсных возможностей предприятия, которые позволят более открыто развернуть их состояние;
· определить систему контрольного показателя;
· установить рекомендуемые значения контрольного показателя (максимально или минимально допустимый) для каждой категории составляющих возможностей, то есть составление условной эталонной формы.

Самыми важными показателями повышения уровня эффективности использования основных фондов предприятия представляется рост объема производимой им продукции (выполненные работы, оказанные услуги)

Самым важным фактором повышения эффективности основных фондов представляется их обновления и технические совершенствования. Включение достижения научно-технического прогресса дает повысить уровни механизации и автоматизации производства, производительности труда рабочих, также может способствовать экономии материальных затрат, повышать культуру и безопасность производства.

Значимый резерв повышения эффективности использования основных фондов содержит увеличение продолжительности работы машин и механизмов. Основной причиной сменного и дневного простоя оборудования может быть несогласованность пропускной способности отдельных цехов и участков.

В общем, совокупность резерва улучшения использования основных фондов предприятия разделяется на три группы:
1. Техническое совершенствование средств труда, которое предполагает:

· технические перевооружения на основе комплексных автоматизаций и внедрения гибкой производственной системы;

· замена устаревшей техники, модернизация оборудования;

· ликвидация диспропорций в производственных мощностях предприятия;

· механизация вспомогательных и обслуживающих производств.
2. Увеличение продолжительности работы машин и оборудования за счет:

· ликвидаций недействующего оборудования (сдача его в аренду, лизинг, реализация);

· сокращение сроков ремонта оборудования;

· простоев: сменных и внутри изменений.
3. Улучшение организации и управления производством, а именно:

· ускорение достижений проектной производительности введенной в эксплуатацию основных фондов;

· внедрение научных организаций труда и производства;

· улучшения обеспечения материально-техническим ресурсом;

· совершенствование управления производством на основе современной компьютерной техники;

· развитие материальных заинтересованностей работников, способствующих повышению эффективности производства.
Путь увеличения производственного потенциала с помощью повышения эффективности использования трудового ресурса:
· усовершенствование специализаций и кооперирования производства и метода организации производственного процесса;

· совершенствование распределения и кооперирования труда, организации и обслуживания рабочего места;

· усовершенствование подбора и расстановки работников, их подготовка и повышение квалификации;

· внедрение передового приема и метода труда и проведение работы по другому направлению усовершенствования организации труда;

· усовершенствование организационной структуры управления;

· усовершенствования выполнения функций и использование метода управления.
Путь наращивания производственного потенциала с помощью повышения эффективности использования оборотных фондов.
Продуктивное использование оборотных фондов является  первоочередной задачей предприятия в современных условиях и поощряется это ускорением их оборачиваемости на всех стадиях:
1. Создание производственного запаса:

· рационально использовать производственные запасы;

· ликвидировать сверхнормативные запасы материалов;

· усовершенствовать нормирования;

· улучшить организацию снабжения, тем более установление четких договорных условий и обеспечение их выполнения;

· улучшить организацию складского хозяйства, в том числе внедрить комплексную механизацию и автоматизацию погрузочно-разгрузочных работ на складах.
2. Создание незавершенного производства:

· внедрить прогрессивную технику и технологию, в том числе безотходную и малоотходную;

· развивать стандартизацию и унификацию;

· совершенствовать форму организации производства;

· совершенствовать систему экономического стимулирования.
3. Стадия обращения:

· рационально организовать сбыт готовой продукции, применить прогрессивную форму расчетов;

· своевременно оформить документацию и ускорить ее движение, соблюдать договорную и платежную дисциплину.
Ускорить оборачиваемость оборотных фондов поможет сэкономить значительные суммы и увеличить объем производства и реализации продукции без дополнительных финансовых ресурсов. [12]
Основные средства представляют собой самую существенную часть активов предприятия – имущество, находящееся в его владении (таблица 3).
Таблица 3 – Состав и структура основных средств
	Виды фондов
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 г. к 2013г., %

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс.руб.
	%
	

	Фонды основного вида деятельности, всего
	
	
	
	
	
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	Здания
	-
	0
	-
	0
	-
	0
	

	Сооружения
	-
	0
	-
	0
	-
	0
	

	Машины и оборудование
	793
	91,3
	877
	92
	989,356
	13
	124,8

	Транспортные средства
	-
	0
	-
	0
	6441,644
	85
	85

	Основные фонды других отраслей
	76
	8,7
	76
	8
	150
	2
	197,4


	Всего основных фондов
	869
	100
	953
	100
	7581
	100
	872,4


На основе данных таблицы 3 можно сделать вывод, что основную долю в составе ОС предприятия занимают машин и оборудования на 124,8 %; в составе основных средств предприятия увеличилась доля транспортных средств — 85 % всех основных фондов. Доля остальных основных средств осталась практически неизменной.
Таблица 4 – Экономическая эффективность использования основных средств:
	Показатели 
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015г.к 2013 г. в %

	Фондовооруженность, тыс. руб. 
	104,4
	91,1
	426,7
	408,7

	Фондоотдача, тыс.руб.
	9,9
	23,3
	9,5
	96

	Фондоемкость, тыс.руб.
	0,101
	0,04
	0,104
	102,9

	Рентабельность (убыточность) ОПФ, %
	0,05
	0,02
	0,012
	+ 0,07 п.п.


По результатам таблицы 4 можно увидеть, что фондоотдача показывает, сколько готового продукта приходится на 1 рубль основных фондов. Т.е, чем значение фондоотдачи выше, тем эффективнее используются на предприятии его основные средства. Соответственно, увеличение показателя в динамике расценивается положительно. В нашем случае значение фондоотдачи снизилось в 2015 году по сравнению с 2013.
Значение фондоемкости показывает, какая сумма основных средств приходится на каждый рубль готовой продукции. Соответственно, что чем меньше этот показатель, тем эффективнее используется оборудование предприятия. Уменьшение показателя во времени является положительной тенденцией в развитии предприятия. Мы видим, что показатель фондоемкости в отчетном году по сравнению с базисным снижается, что говорит об эффективном использовании оборудования фирмы.
Фондовооруженность отражает обеспеченность работников предприятия основными фондами. Делать выводы об изменении этого показателя можно только в его привязке к значению производительности труда. Если темпы роста производительности труда отстают от темпов роста фондовооруженности, это свидетельствует о нерациональном использовании ресурсов предприятия.

Таблица 5 – Состав и структура оборотных средств

	Элементы оборотных средств
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Производственные запасы
	0
	0
	893
	12
	907
	7,1

	Налог на добавленную стоимость по приобретенным ценностям
	64
	5
	102
	1,4
	258
	2

	Дебиторская задолженность
	1 224
	88
	6 474
	86,55
	11 297
	88,2

	Финансовые вложения
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Денежные средства
	96
	7
	4
	0,05
	349
	2,7

	Прочие оборотные активы
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Итого оборотные средства
	1384
	100
	7473
	100
	12811
	100


На основе данных таблицы 5 можно отметить, что основная доля оборотных средств - это запасы, в 2014 году их доля была равна 12%, а в 2015 году периоде она сократилась до 7,1%.
Доля запасов в текущих средствах будет зависеть от особенности производственной деятельности. Слишком большие запасы могут помочь предприятию, когда появится нехватка соответствующего запаса от завершения процесса производства. Неоправданное увеличение доли запасов приведет к большому увеличению затрат, которые связанны с их хранением.
За период 2013 г. по 2015 г., таблица 5 отображает, производственные запасы увеличились за счет налогов на добавленную стоимость по приобретенным ценностям. Процент дебиторской задолженности снизился.
Таблица 6 – Экономическая эффективность использования оборотных средств
	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 год к 2013, %

	Коэффициент оборачиваемости
	8,2
	4,79
	4,01
	48,9

	Продолжительность одного оборота, дни
	43,9
	75,2
	89,8
	204,5

	Рентабельность (убыточность) оборотных средств, %
	0,18
	0,06
	0,03
	16,6


Из данных таблицы 6 видно, что коэффициент оборачиваемости уменьшился в 2015 г. Убыточность оборотных средств также уменьшилась в 2015 году.
В общем, анализ, проведенный нами, может свидетельствовать об эффективном использовании предприятием оборотных средств. Для более детального анализа можно провести оценку воздействия факторов, таких как изменение объема товарооборота, а также среднегодовая сумма оборотных средств на оборачиваемость оборотных средств и рентабельность. При этом нужно делать анализ структуры оборотных средств, источников их финансирования. 

Большая эффективность применения оборотных средств, приближение их оборачиваемости может предполагать оптимизированный состав оборотных средств. Время пребывания средств в расчетах требует проводить меры в пределах политики управления оборотными средствами. 
Коэффициент оборачиваемости оборотных средств – характеризует эффективность использования (скорость оборота) оборотных активов. На основе данных можно разработать мероприятия, чтобы улучшить финансово-экономическую ситуацию на предприятии. Оборотные средства участвуют в производстве. Поэтому без их оценки предприятие не может организовать свой бизнес-процесс правильно. Показатель рентабельности позволяет аналитикам и руководству предприятия рассмотреть влияние оборотных средств на размер прибыли отчетного периода.
Трудовой ресурс является очень важным в деятельности любого предприятия. Но повысить эффективность деятельности предприятия смогут только новые технологии. 

Таким образом, к трудовым ресурсам можно отнести:

1. Активизацию автоматизированного производственного процесса;

2. Формирование рациональных структур и состава работников;

3. Просмотр и уменьшение расходов на оплату труда непроизводственных работников;

4. Уменьшение расхода на оплату труда в себестоимости единицы продукции;

5. Увольнение работников, которые дублируют функции друг друга;

6. Разработка мотивирующей схемы оплаты труда.

К финансовым ресурсам:

1. Уменьшить заемный капитал;

2. Вложить заемные средства в высокодоходных инвестиционных проектов;

3. Увеличить денежные поступления;

4. Увеличить выручку от реализации продукции;

5. Увеличить чистую прибыль;

6. Уменьшить издержки, которые не смогут обеспечить предприятию доход;

7. Уменьшить расходы на уплату процентов по заемным средствам;

8. Вложить денежные средства в быстро окупаемые инвестиционные проекты и наоборот их вывод из проектов, которые имеют длительный срок окупаемости.

В общем, нужно отметить, что процессы управления ресурсами предприятия может предполагать предварительные анализы их состояния и показателя, которые определяют эффективность использования. Более того важным фактором влияния на эффективность использования ресурсов является размер прибыли предприятия, который получают в отчетном периоде. Для этого нужно выявить резерв роста прибыли и его реализация в близкой перспективе.

Можно привести основной путь увеличения производственного потенциала с помощью повышения эффективности ресурсов. Путь увеличения производственного потенциала с помощью повышения эффективности использования основных фондов предприятия.[13]
Схема структуры управления представлена в приложении Б.
Улучшить использование вышеприведенных ресурсов и поспособствовать повышению производственного потенциала предприятия.

Директор выполняет перспективное управление деятельностью и персоналом предприятия. Он производит контроль бухгалтерии, менеджера по персоналу, отделов: творческого отдела, исполнения и по работе с клиентами.
В своей деятельности ООО «Сфера Принт» руководствуется действующим законодательством, нормативными актами и документами, настоящей должностными инструкциями, положениями, регламентирующими внутрифирменные отношения, утвержденными в установленном порядке.
Бухгалтер. Важнейшей задачей современной практики управления бухгалтера считаются выработка и исполнение решений, которые направлены на достижение финансово-экономической устойчивости и эффективности функционирования предприятия. Формировать полную и достоверную информацию о деятельности предприятия и его имущественном положении, необходимого внутренним пользователям бухгалтерской отчётности – руководителю, учредителю, участниками и собственнику имущества предприятия, а также внешним – инвестору, кредитору и другим пользователям бухгалтерской отчетности. Обеспечивать информацией, необходимой внутренним и внешним пользователям бухгалтерской отчетности, для того, чтобы контролировать соблюдение законодательства РФ при осуществлении предприятием хозяйственных операций и их целесообразностью. Предотвращать и выявлять внутрихозяйственные резервы обеспечения его финансовой устойчивости.
Менеджер по персоналу. Он является внештатным персоналом, целью которого является персонал необходимой квалификации в нужном количестве и в нужное время. Обучить и подготовить персонал.
Отдел исполнения. Включает менеджеров проекта, супервайзеров и промоутеров. Менеджер проекта обязан своевременно качественно проводить акции в рамках бюджета с результатами, удовлетворяющими требованиям заказчика. Для этого он должен: подробно планировать этапы предстоящих акций; произвести подготовку акций с помощью взаимодействия с сотрудниками агентства; контролировать проведение акций; составлять правильный отчет для Заказчика в поставленные сроки; экономить бюджетные средства.
Отдел по работе с клиентами. Этот раздел включает менеджеров по работе с клиентами, т.е. штатный персонал, который выполняет основную работу на предприятии. Он должен выполнять:
· осуществлять анализ аудитории потенциального покупателя, выявлять потребность покупателя, его уровень и направленность;
· разрабатывать совместно с руководителем отдела продаж методику поиска покупателей, планировать работу с клиентами, составлять схему обращения к покупателю.
· осуществлять поиск покупателя всеми доступными способами (путем размещения рекламы, участия в выставках, ярмарках, презентациях, направления предложений по средствам коммуникаций, электронной почтой, факсимильными сообщениями);
· прогнозировать совместно с директором деловую надежность потенциального покупателя. Его финансовую и материальную обеспеченность;
· организовать и проводить предварительные переговоры с покупателем, заинтересовавшимся предложениями, уточнять потребность каждого конкретного покупателя и подготавливать предложение, адресованное конкретному покупателю;
· встречаться с покупателем, убеждать его в выгодности предложения, предлагать на обсуждение и согласование проекты договоров, принимать участие в работе над согласованием разногласий, заключать договор от имени предприятия;
· предлагать покупателю пути решения не согласованных при переговорах вопросов и вопросов, возникших после совершения юридически значимых действий;
· поддерживать постоянный контакт с существующим покупателем, организовать работу с ним по устоявшимся деловым схемам;
· разработать совместно с руководителем отдела продаж схему взаимоотношений с наиболее выгодными и перспективными покупателями (предложение особых условий договоров, системы скидок и индивидуального обслуживания, ускоренных сроков и особых условий исполнения договорных обязательств);
· обеспечивать соблюдение интересов покупателя при выполнении условий договоров подразделениями предприятия;
· налаживать обратную связь с покупателем (изучать его требование к услугам),
· формировать клиентскую базу, своевременно вносить в неё изменения;
· изучать и анализировать политику конкурентов во взаимоотношениях с покупателем.
Супервайзер. Главная задача супервайзера – это организовать и контролировать исполнение промоакций. Подробно планировать этапы предстоящих акций; подготавливать акциям путем взаимодействия с сотрудниками агентства; контролировать проведение акций; составлять отчет для менеджера проекта; рационально расходовать бюджетные средства; получить анкеты от менеджера проекта: о рекламных продуктах, требовании заказчика, технологии проведения акций, адресной программе, рекламных материалах, оборудования; планировании маршрута движения при проверке торговой точки.
Промоутер. Основная задача промоутера - информировать максимальное количество потребителей о новинке; увеличить продажи всей линейки продукции; увеличить лояльность потребителя к рекламируемой торговой марке и предприятия в целом.
Технический специалист. Задача технического специалиста -  контролировать техническое обеспечение, которое включает компьютеры, устройства сбора, накопления, обработки, передачи и выбора информации, оргтехнику, линии связи. Участие в создании рекламного продукта.
Арт-директор. Его основная задача - формирование эксклюзивного, оригинального рекламного продукта, который по содержанию, или по форме будет существенно отличаться от конкурента. В задачи отдела арт-директора входит совместно с Заказчиком разрабатывать дизайн/идею заказа (акции, мероприятия), его оформление и различные дополнения. Сотрудничество с менеджером по работе с покупателем и техническим специалистом. Отслеживание своевременности выполнения работы.

Рациональное использование всех видов ресурсов является важнейшим фактором обеспечения высокого уровня конкурентоспособности предприятия, снижения затрат, повышения эффективности производства.
Таблица 7 – Состав и структура персонала предприятия
	Категории персонала
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	
	чел.
	%
	чел.
	%
	чел.
	%

	Среднесписочная численность работников, всего
	10
	100
	10
	100
	10
	100

	в том числе:
	-
	
	-
	
	-
	

	Производственный персонал
	-
	
	-
	
	-
	

	из него
	-
	
	-
	
	-
	

	Рабочие 
	3
	30
	4
	40
	4
	40

	Служащие 
	3
	30
	2
	20
	2
	20

	Руководители 
	1
	10
	1
	10
	1
	10

	Специалисты 
	2
	20
	2
	20
	2
	20

	Непромышленный персонал 
	1
	10
	1
	10
	1
	10


Анализируя данные таблицы 7 , можно отметить, что численность сотрудников остается неизменной, что не говорит об отрицательном факторе, поскольку сотрудники привлекаются к оказанию услуг, а значит к основной деятельности предприятия. Это говорит о том, что эффективная работа предприятия не прекращается.
Таблица 8 - Экономическая эффективность использования персонала предприятия

	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 г. в % к 2013 г.

	Выработка на 1 работника по денежной выручке, тыс. руб.
	1038,3
	2122
	4071,7
	392,2

	Выработка на 1 отработанный чел.-ч по денежной выручке, руб. / чел.-ч
	0,53
	1,07
	2,06
	388,7

	Трудоемкость производства продукции, чел.-ч / руб.
	1,9
	0,93
	0,49
	25,8


Персонал предприятия, а также изменения в нем могут иметь определенную количественную, качественную и структурную характеристику, которая может быть в какой-то степени достоверно измерена и отражена абсолютным и относительным показателем (таблица 8). Чтобы понять, насколько предприятие обеспеченно трудовым ресурсом, важно знать, что он определяется сравнением фактического количества работников по категории и профессии с плановыми потребностями. Большое внимание стоит уделить анализу обеспеченности предприятия кадрами более важных профессий.
Таблица 9 - Финансовые результаты деятельности предприятия

	Показатели
	2013г.
	2014 г.
	2015 г.
	2015 год к 2013, %

	Выручка, тыс. руб.
	10383
	21220
	40717
	392

	Полная себестоимость реализованной продукции, тыс. руб.
	8727
	18636
	36171
	414,5

	Прибыль от реализации продукции, тыс.руб.
	415
	437
	438
	105,5

	Рентабельность затрат, %
	4,75
	2,34
	1,2
	-3,55 п.п.

	Рентабельность продаж, %
	3,99
	2,06
	1,08
	-2,91 п.п.


По данным таблицы 9 мы видим, что из года в год себестоимость продукции растет и в 2015 году она составила 36171 тыс.руб., что в 4 раза больше чем в 2013 году. 

Выручка предприятия в 2015 году по отношению к 2013 году увеличилась в 3,9 раза. Чистая прибыль предприятия увеличилась на 5,5%.
Рентабельность производства – характеризует экономическую эффективность предприятия или его подразделение. Если уменьшается показатель рентабельности производства, то это свидетельствует об ухудшении качества продукции, об ухудшении использования производственных фондов. По результатам расчета можно увидеть, что рентабельность производства снижается, может быть, это связано со снижением качества предоставляемых услуг.
Рентабельность продаж – показывает, какова прибыль, которую получает предприятие с каждого рубля проданной продукции. В данном случае, можно наблюдать, что рентабельность продаж снижается. Это может быть обусловлено несколькими причинами:
1. Темп роста затрат может опережать темп роста выручки. Это неблагоприятная ситуация. Для того, чтобы решить проблему следует проанализировать вопрос ценообразований на предприятии, ассортиментную политику, а также систему контроля затрат.
2.  Темп снижения выручки может опережать темп снижения затрат. Подобная ситуация для предприятия будет считаться обычной, если предприятие по каким-либо причинам сократит свою деятельность на данном рынке. Следует анализировать маркетинговую политику предприятия.
3. Выручка уменьшится, затраты увеличатся. Необходимо анализировать ценообразование, систему контроля затрат, ассортиментную политики.
Оборотным капиталом являются активы предприятия, которые можно возобновить с определенной регулярностью для того, чтобы обеспечить текущую деятельность. [14] 

2.3 Оценка финансового состояния ООО «Сфера Принт»
Между развитием производства и состоянием финансов есть и прямая, и обратная зависимость.
Финансовое состояние хозяйствующей единицы находится в прямой зависимости от объемного и динамического показателя движения производства. Рост объемов производства улучшает финансовое состояние предприятия, а их сокращение, наоборот, ухудшает. Но и финансовое состояние в первую очередь повлияет на производство: замедлит его, если ухудшится, и ускорит, если увеличится.
Если высокие темпы роста производства на предприятии, то и выручка от реализации продукции тоже выше, а поэтому, и прибыль.
Прибыль — это разница между выручкой от реализации и текущими затратами.
Рентабельность — это отношение прибыли к текущим затратам.
Прибыль и рентабельность — два взаимодополняющих показателя, которые комплексно оценивают финансовое состояние предприятия.
Другие индикаторы финансового состояния предприятия – это показатели имущества, оборотных средств, платежей, расчетов.
Финансовые трудности предприятия могут возникнуть при отсутствии средств, недоступностью кредитов, сокращением сроков их предоставления.
Оценка финансового состояния предприятия состоит из характеристики трех блоков: 
· Оценить имущественное положение и структуру капитала (анализировать размещение капитала; анализировать источники формирования капитала).
· Оценить эффективность и интенсивность использования капитала (анализировать доходность капитала; анализировать оборачиваемости капитала).
· Оценить финансовую устойчивость и платежеспособность (анализировать финансовую устойчивость; анализировать ликвидность платежеспособности; оценить кредитоспособность и риск банкротства).
На основе данных бухгалтерской отчетности составим аналитический баланс. Бухгалтерский баланс представлен в приложении В.
Таблица 10 - Аналитический баланс ООО «Сфера Принт»
	Виды средств предприятия 

и их источников
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Актив

1 Денежные средства и краткосрочные финансовые вложения
	96
	4
	349

	2 Дебиторская задолженность и прочие оборотные активы
	1224
	6474
	11297

	3 Запасы и затраты
	-
	893
	907

	4. Налог на добавленную стоимость по приобретенным ценностям
	64
	102
	258

	5. Основные средства
	869
	953
	7581

	6. Доходные вложения в материальные ценности
	-
	-
	199

	4 Иммобилизованные средства
	-
	-
	-

	Итого активы предприятия
	2253
	8426
	20591

	Пассив

1 Кредиторская задолженность и краткосрочные пассивы
	765
	3850
	18893

	2 Заемные средства
	-
	3828
	810

	Всего краткосрочный заемный капитал (краткосрочные обязательства)
	765
	7678
	19703

	3 Долгосрочный заемный капитал (долгосрочные обязательства)
	1015
	-
	-

	4 Собственный капитал
	473
	748
	888

	Итого пассивы предприятия
	2253
	8426
	20591


Основываясь на сравнительном балансе, можно осуществить анализ структуры имущества. Состояние стоимости имущества представляет общие представления о финансовом состоянии предприятия. Стоимость может показывать часть каждого элемента активов и собственных средств, которые покрывают их в пассивах. Структура стоимости имущества отражает специфику деятельности предприятия.
Из данных таблицы 10 можно увидеть увеличение имущества предприятия к концу 2015 года.
Таблица 11- Источники формирования оборотных средств, тыс. руб.
	Виды источников
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Наличие (+), отсутствие (-) собственных оборотных средств
	-396
	-205
	-6892

	Наличие (+), отсутствие (-) собственных и долгосрочных заемных источников формирования оборотных средств (чистых мобильных активов)
	+619
	-205
	-6892

	Наличие (+), отсутствие (-) собственных источников,  долгосрочных и краткосрочных кредитов и займов для формирования оборотных средств
	+1384
	+7473
	+12811


Можно отметить, что краткосрочные заемные средства формируют основную массу источников. Их рост в основном обеспечивается ростом кредиторских задолженностей за товары, работы, услуги. При том, что часть заемных средств общей суммы источников формирования активов возросла. Также возросла доля самой кредиторской задолженности за товары, работы, услуги.
Тип финансовой устойчивости: 2013 год: 1показат<0, 2>0, 3>0- нормальная устойчивость. 2014 и 2015 год: 1показат<0, 2<0, 3>0 – неустойчивое финансовой состояние.
Таблица 12 - Обеспеченность запасов и затрат источниками формирования и тип финансовой устойчивости, тыс. руб.

	Показатели
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Излишек (+), недостаток (-) собственных оборотных средств для формирования запасов и затрат
	-396
	-1098
	-7799

	Излишек (+), недостаток (-) собственных и долгосрочных источников формирования запасов и затрат
	+619
	-1098
	-7799

	Излишек (+), недостаток (-) общей величины нормальных источников формирования запасов и затрат
	+1384
	+6580
	+11904

	Тип финансовой устойчивости
	Неустойчивое финансовое состояние


Данные таблицы 12 показывают финансовую устойчивость предприятия по годам. К 2015 году недостаток собственных оборотных средств значительно увеличился. Финансовая устойчивость показывает состояние счетов предприятия, и насколько оно платежеспособно.
Таблица 13 – Коэффициенты финансовой устойчивости

	Показатели
	Оптимальное значение
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Коэффициент автономии
	0,5-0,6

(0,7-0,8)
	0,2
	0,08
	0,04

	Коэффициент финансовой зависимости
	0,4-0,5

(0,2-0,3)
	4,7
	11,3
	23,1

	Коэффициент финансового риска
	-
	3,76
	10,3
	22,2

	Коэффициент обеспеченности запасов собственными средствами
	0,6-0,8
	-
	0,8
	0,97

	Коэффициент обеспеченности собственными оборотными средствами
	0,1
	-0,2
	-0,02
	-0,5


Из данных таблицы 13 можно наблюдать, как коэффициент автономии - характеризует отношение собственного капитала к общей сумме капитала (активов) предприятия. Коэффициент показывает, насколько предприятие независимо от кредиторов.
Чем меньше значение коэффициента, тем в большей степени предприятие зависимо от заемных источников финансирование, тем менее устойчивое у него финансовое положение.
Коэффициент автономии на 2013 год  = 0,2
Коэффициент финансовой зависимости - показатель, который является обратным к коэффициенту финансовой независимости, он определяется отношением общей величины финансовых ресурсов к сумме источников собственных средств. Коэффициент финансовой зависимости - показывает, в какой степени предприятие зависит от внешних источников финансирования, сколько заемных средств привлекло предприятие на 1 руб. собственного капитала. Он показывает также меру способности предприятия, ликвидировав свои активы, полностью погасить кредиторскую задолженность.
Коэффициент финансовой зависимости на 2013 год = 4,7
Коэффициент финансового риска - показывает соотношение заемных средств и суммарной капитализации и характеризует степень эффективности использования компанией собственного капитала. Он позволяет определить, насколько велика зависимость деятельности компании от заемных средств.
Коэффициент обеспеченности запасов собственными средствами показывает, какая часть запасов и затрат финансируется за счет собственных источников.
Коэффициент на 2013 год: нет запасов, 2014 =0,8

Коэффициент обеспеченности собственными средствами показывает, долю оборотных активов компании, финансируемых за счет собственных средств предприятия.

Коэффициент на 2013 год =-0,2
Таблица 14 – Коэффициенты ликвидности баланса.
	Показатели
	Оптимальное значение
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	>0,2
	0,12
	0,0005
	0,018

	Коэффициент промежуточной ликвидности
	0,7-1
	0,12
	0,0005
	0,018

	Коэффициент текущей ликвидности
	1,5-2,5
	1,8
	0,9
	0,65


Коэффициент абсолютной ликвидности показывает, какая доля краткосрочных долговых обязательств может быть покрыта за счет денежных средств и их эквивалентов в виде рыночных ценных бумаг и депозитов, т.е. практически абсолютно ликвидными активами.
Коэффициент абсолютной ликвидности на 2013 год =0,12
Коэффициент промежуточной ликвидности показывает, насколько возможно будет погасить текущие обязательства, если положение станет действительно критическим, при этом исходят из предположения, что товарно-материальные запасы вообще не имеют никакой ликвидационной стоимости.
Коэффициент промежуточной ликвидности на 2013год =0,12
Коэффициент текущей ликвидности показывает способность компании погашать текущие (краткосрочные) обязательства за счёт только оборотных активов. Чем значение коэффициента больше, тем лучше платежеспособность предприятия.
Коэффициент текущей ликвидности на 2013год =1,8
Можно сделать вывод о том, что финансовое состояние ООО «Сфера Принт» за период с 2013 по 2015 гг. произошли изменения. Выручка предприятия в 2015 году по сравнению с 2013 годом увеличилась на сумму 30334 тыс. руб. и составила 40717 тыс. руб. Убытки предприятия сократились. Коэффициент текущей ликвидности в 2014 году составил 0,65 пункта, что на 1,15 пункта меньше коэффициента за 2013 год это говорит о том, что данное значение не может соответствовать нормативному значению и предприятие не способно оплачивать свои текущие обязательства в ходе обычного воспроизведенного процесса.
2.4 Оценка управления бизнес-процессами в ООО «Сфера Принт»

Важным остается вопрос о правильном описании бизнес-процессов. Выделим, в каком порядке целесообразно формализовать тот или иной процесс на предприятии.
Первым шагом является определение причины необходимости описания и оптимизации бизнес-процессов. Можно выделить следующие:
– рост затрат, который непропорционален росту бизнеса;
– проблемы, связанные с производством и обслуживанием – несоблюдение сроков, брак, некорректное общение с клиентами и т.п.;
– отставание от конкурентов в качестве, а также выводе на рынок новой продукции;
– необходимость повышения прозрачности и управляемости бизнеса;
– необходимость нововведений для дальнейшего развития бизнеса.
Следующий этап – определение того, насколько и что необходимо улучшить, какие показатели для этого используются, когда будет ясно, что цель улучшений достигнута.

Перед большинством организаций рано или поздно встает вопрос: создавать собственную рекламную службу или воспользоваться услугами рекламной компании.
Рекламная компания ООО «Сфера Принт» предоставляет услуги клиентам во всех областях информационной и рекламной деятельности. В таблице 15 изображены сферы деятельности предприятия в процентном соотношении по популярности.
Таблица 15. - Сферы деятельности предприятия, %
	Сфера деятельности
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	Продажи
	42
	45
	57

	Производство
	22
	24
	7

	Наука, образование
	8
	7
	6

	Услуги
	6
	5
	9

	Медицина
	5
	3
	4

	Строительство, недвижимость
	4
	3
	4

	Автобизнес
	3
	3
	5

	Сельское хозяйство
	1
	1
	1

	Госслужба, некоммерческие организации
	2
	3
	1

	СМИ
	2
	2
	1

	Страхование
	2
	2
	2

	Транспорт, логистика
	3
	2
	3


Для наглядного примера сфер деятельности предприятия по каждому году, представлена диаграмма. 
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Рисунок 3. - Сферы деятельности предприятия ООО «Сфера Принт»
Сфера деятельности предприятия довольна обширна. В рекламные услуги входят планирование, разработка и изготовление рекламных материалов, а также услуги по провидению исследований и подбору СМИ. Рекламные функции изменяются от упаковки до изготовления рекламного изделия, подготовки годового отчета, выставочного образца и материала по обучению персонала.

Эффективная реклама – это всегда результат тщательного планирования. Лучшие рекламные идеи, которые запоминаются, рождаются не на пустом месте: их составляют на основе учета многих факторов, которые стимулируют продажу товаров и услуг.
После описания и определения показателей возникает необходимость оптимизировать бизнес-процесс, а это уже подразумевает разработку программы по переходу на новый процесс. Такая программа может включить в себя обучение персонала, изменение информационных систем предприятия, модернизация инструментов и инфраструктуры.
Также для описания бизнес-процесса рекомендуется использовать один из трех вариантов:
1) акцент направлен на описание системы, объектов и уровней управления, установление взаимосвязей между процессами на предприятии;
2) акцент направлен на описание порядка действий, начальных и выходных событий, а также определение основных участников процесса, материальных, финансовых и документальных потоков;
3) выполнение обоих вариантов, при этом сначала выполняется первый, затем второй.

Под схемой бизнес-процесса мы будем понимать изображение процессов, которые соединяются информационными причинно-следственными связями, и которые отображают последовательность действий по достижению цели.
Главная цель рекламного бизнеса предприятия - это сделка, получение денег от рекламодателя и выполнение взятых перед ним обязательств.

Рассмотрим схему основного бизнес-процесса предприятия ООО «Сфера Принт».
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Рисунок 4. - Бизнес процессы предприятия
1 этап. Нахождение потенциальных клиентов. На предприятии уже наработаны постоянные, но для того, чтобы пополнить клиентскую базу, надо сначала найти потенциального клиента для проведения переговоров и заключения с ним сделки. Так же используется пассивный путь для получения потенциального, но более «горячего» клиента, это реклама собственных рекламных услуг.

2 этап. Проведение переговоров с потенциальным клиентом считается самым главным процессом активной продажи. От этого процесса зависит, получает ли предприятие деньги за свою услугу или нет.

3 этап. Заключение сделок. Этот этап выделен отдельно, поскольку несет чисто формальный характер подписания документов и договоренности обо всех тонкостях взаимных обязательств сторон.

4 этап. Разработка рекламного макета. Визуальный макет рекламы делает профессиональный дизайнер.  Соответственно, процесс работы над макетом рекламного текста или рекламного изображения требует согласование с заказчиком. И этот процесс выделяется отдельно, так как он занимает значительное время, а само согласование ведется не дизайнером, а менеджером, который заключает договор.
5 этап. Согласование рекламного макета. Это этап, который определяет качество всей работы. Он включает в себя:

- консультацию рекламодателя по вопросу разработки рекламной стратегии;

 -разработка плана рекламной стратегии;

- определение совместно с клиентом на основе разработанного плана рекламной кампании коммуникационной стратегии по выбору каналов распространения рекламы;

- подробное медиапланирование.
6 этап. Печать тиража. Для изготовления наружной рекламы требуется дополнительная работа по сбору рекламной конструкции и оснащению оборудованием.

7 этап. Распространение тиража. Является отдельной работой. В случае полиграфического продукта выполняется «пассивным» способом. В случае наружной рекламы выполняется монтаж этой рекламы в заранее выбранных местах. 
От качества распространения или показа рекламы зависит конечный результат – будет реклама эффективной или нет, окупятся деньги предприятия или нет.
8 этап. Закрытие сделок документами. Этап несет формальный характер.
Регулирование нововведений на предприятии должно быть организованно следующим способом:
При преобразовании организованность работы с людьми производится  согласно принципам:

· информировать о наличие проблемы;

· предварительная оценка (информировать об усилиях, которые необходимы, прогнозируемые трудности, проблемы);

· нужно распределить ответственность за благополучие внедрения на каждом уровне);

· индивидуальная компенсация (психологический тренинг).

Одной составляющая часть внедрения преобразований – это освоение предприятием новых идей. Для этого необходимо:

· выявление заинтересованности групп данной идеи, а также последствие преобразований для групп, размер групп, мнения в группах и т.д.;

· разработка стратегии для того, достижения цели;

· определение альтернативных стратегий;

· окончательный выбор стратегии для действий;

· составление конкретного детализированного плана действий.
При этом может возникнуть ряд сложностей, которые затруднят написание. Приведем наиболее распространенные:
– невозможно описать процессы обычно на таких предприятиях, где еще нет процессного управления, то есть основным вопросом, который нужно решить, в данном случае, является создание ряда бизнес-процессов и стандартизация деятельности;
– требуется оптимизация деятельности предприятия, то есть определение целевых показателей, «пробелов» в работе и процессах, выявление ненужных затрат и т.п.;
– у предприятия существует ряд рисков, как внешних, так и внутренних.
Для того, чтобы рационально использовать ресурсы для построения процессного управления на предприятии рекомендуется учесть следующие моменты:
– выделить основные критерии бизнес-процессов: цели процесса, максимальный и минимальный результат,  показатели, участники и т.п.;
– разработка действий (алгоритма) по достижению поставленных целей предприятия, определить в данном алгоритме роль бизнес-процессов;
– подбор для выбранных действий необходимых инструментов и методов.
Таким образом, можно сделать вывод о том, что использование процессного подхода целесообразно и актуально на всех стадиях развития предприятия, начиная от малых организаций и заканчивая сетевыми структурами. При этом, как построение новых бизнес-процессов, так и оптимизация существующих требует ряда специальных подходов, а также качественного анализа текущей ситуации в совокупности с учетом стратегических и тактических целей и задач предприятия. [15] 

Анализируя оценку управления бизнес – процессами на предприятии ООО «Сфера Принт», можно отметить, какой операциям уделяется меньше внимания. 

На данный момент в организации существует проблема привлечения клиентов. Нет заинтересованности в поиске клиентов. Предприятие использует «пассивный» путь поиска клиентов, за счет наработанной базы, а также за счет рекламы собственных услуг. 

3 Совершенствование управления бизнес-процессами в ООО «Сфера Принт»

3.1. Разработка мероприятий по совершенствованию управления бизнес-процессами на предприятии

Для решения основной проблемы на предприятии необходимо тщательно проработать вопрос поиска новых клиентов. 

Основной акцент в решении поставленной задачи состоит в том, что необходим переход к процессному управлению (если это не было сделано до этого), поскольку функционально-иерархический принцип не сможет организовать деятельность наиболее эффективным и наименее затратным способом.
Наиболее рациональное решение состоит в переносе уже формализованных бизнес-процессов. Это позволит решить большую часть организационных вопросов, а также эффективно организовать управление подразделениями благодаря высокой степени самостоятельности при принятии типовых решений по адаптации к существующей внешней среде.
При этом зачастую в комплексе используются три инструмента:
– модель управления подразделениями, основанная на процессном подходе и определяющая меру самостоятельности филиалов;
– адаптивная и отвечающая требованиям внешней среды оптимальная структура;
– разработанные в центре нормативные документы и инструкции, регулирующие работу подразделений сети.
Для того чтобы расширить клиентскую базу необходимо наиболее подходящую базу. Обзвонив клиентскую базу необходимо зафиксировать статус - является ли клиентом, и так, работать индивидуально с каждым отобранным предприятием.

В качестве региона для поиска клиентов рассматривается Кировская область, где имеются необходимые нам компании.  Необходимо провести анализ наличия компаний и определить их точное количество.

Основными конкурентами ООО «Сфера Принт » являются: РПК «Торнадо», «Лера Сервис» и  конструкторы CRM

На сегодняшний момент времени 22 CRM-системы, которые работают в разных сферах услуг, они могут рассматриваться как потенциальные конкуренты.
Внедрение нового сотрудника для проведения технологии «воронка продаж» - принцип распределения клиентов по стадиям процесса продаж от первого контакта до заключения сделки.
Для нового сотрудника составляются главные маркетинговые задачи, он должен:

1) Довести до возможно большего числа людей (формирование спроса).

2) Заниматься поиском клиентов

Эффективное использование технологии распределит клиентов по стадиям процесса продаж от первого контакта до заключения сделки.
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Рисунок 5. – Методика поиска клиентов «Воронка продаж»
Для нового сотрудника составляется должностная инструкция, а также техника «воронки продаж»:
1. Сбор информации о потенциальном клиенте

2. Подготовка плана разговора
3. Представление

4. Подготовка контрольных вопросов для составления портрета потенциального клиента

5. Повышение интереса потенциального клиента
6. Работа с возражениями

7. Использование шаблонных фраз
8. Создание впечатление профессионала
9. Приглашение на встречу

10. Регулярные звонки

11. Ощущение уверенности в течение всего разговора.

Поддержание контакта:
После того как удастся наладить контакт с потенциальным клиентом по телефону, важно удержать его и впоследствии. Нельзя дать ему забыть о предложениях предприятия. 

Присылать клиенту элементы в качестве напоминания:

· новостные буклеты, которые должны быть интересны клиенту и относиться к роду его занятий;

· приглашения на мероприятия, семинары и выставки;

· открытки с поздравлениями и небольшие подарки к праздникам.

Всё это помогает поддерживать положительное впечатление о предприятии.

Рекомендации:
Без обучения и приобретения опыта за счёт совершения огромного количества звонков невозможно достичь значительных результатов. Однако соблюдение ряда рекомендаций поможет улучшить и ускорить результат. Составим следующие рекомендации для нового сотрудника:

1. Заблаговременное составление сценария разговора. Его следует тщательно продумать.

2. Спокойствие и уверенность во время беседы. Важно суметь побороть волнение.

3. Уходить от конфликтов.

4. В том случае, если клиент заявляет, что у него нет времени на разговоры, лучше всего уточнить, когда удобнее всего перезвонить и вежливо попрощаться.

5. Если в ответ на предложение поступает категоричный отказ, необходимо извиниться и попрощаться.

6. Важно упоминать об акциях и скидках.

7. Следует внимательно выслушивать клиента.

В таблице 16 представлены затраты на организацию работы нового сотрудника.
Таблица 16. Затраты на организацию работы нового сотрудника.
	Наименование
	Стоимость, 

	Заработная плата (в месяц), руб.
	15000

	Стул, руб.
	1050

	Стол, руб.
	2640

	Ноутбук, руб.
	17900

	Телефон, руб.
	450

	Канцелярские предметы, руб.
	700

	Итого
	37740


Анализируя данные таблицы 16, можно увидеть, что затраты организацию рабочего места нового сотрудника составят 37740 тыс.руб.
На основе исследований технологии «воронка продаж», можно отметить, не достаточно развита работа с предприятиями пищевой промышленности, поэтому необходимо изучить данный рынок.
На сегодняшний день одной из важнейших задач в совершенствовании экономики имеет значение сельскохозяйственная сфера. В истории России она считалась стратегически важной и приоритетной. В любой стране сельское хозяйство имеет очень важную роль. Большое количество государств, в том числе промышленно развитые, понимают, что инвестирование в продвижение аграрного сектора экономики, является основой для безопасности и стабильности в экономике, социальной сфере и политике. В нашей стране на всероссийском уровне и на уровне субъектов принимаются и реализуются законы и программы содействия развитию сельского хозяйства. [3.4]
Особенное внимание правительства страны и глав отдельных регионов, в том числе рост инвестиций в России и зарубежных странах в сельское хозяйство привело к тому, что за последние годы в отрасли заметили не значительный, но стабильный рост объемов производства. Несмотря на то, что уровень роста в сельскохозяйственной сфере низкий, в любом случае именно эта сфера является одним из двигателей экономического роста страны.
В сложившихся условиях сильной конкуренции, особенно с зарубежными товаропроизводителями, в ситуации, где цены на сельскохозяйственную продукцию очень низкие, а также, если учесть возможные неблагоприятные условия, для решения хозяйственных вопросов отрасли сможет поспособствовать применение современных механизмов повышения эффективности в сбыте продукции. [17] В других странах практика для повышения конкурентоспособности аграрного бизнеса – это внедрение маркетинга в деятельность сельхозпроизводителей.
Маркетинг продукции сельскохозяйственного производства проходит все стадии развития: анализ потребностей, прогнозирование спроса, создание ассортиментной политики и программы производства, в том числе организация сбыта.

Продукция АПК предполагает многообразие ее производства, это объясняет наличие многочисленных маркетинговых подходов в производстве и распределении в сравнении с маркетингом в торговле и промышленности.

Маркетинг сельскохозяйственной продукции определяется:

· Природными условиями производства, усиленным использование земель, урожайностью

· Значение производимого товара (продовольственная стабильность страны), что требует особые требования к производству, транспортировке и хранению)
· Малым сроком годности продукта

· Расхождение производства и потребления продукции

· Сезонностью производства

· Непостоянство спроса

· Относительно невысоким уровнем научных разработок в сфере маркетинга.

Главной задачей сельскохозяйственного маркетинга является воздействие на спрос, организованный на рынке аграрной продукции. Сельскохозяйственный маркетинг выражается в разнообразных формах хозяйствования, функционирование которых направлено на организацию производства, а также на продажу конечной продукции. [19] Именно для этого на современных сельскохозяйственных предприятиях следует организовывать эффективную систему управления маркетингом, создавший широкий комплекс стратегических и тактических способов, обращенное на эффективное ведение рыночного хозяйства для удовлетворения потребностей рынка в продукции сельхозпредприятий и результата стабильной доходности от хозяйственной деятельности. От данной системы требуется поддержание соответствия между обстановкой маркетинговой среды и равной ей системой маркетинговой деятельности предприятия сельского хозяйства.
Среди системы управления маркетинга сельскохозяйственных предприятий нужно принимать большое количество решений, которые оказывают влияние на качество, стоимость и ассортимент продукции. Главные виды деятельности системы должны относиться к физическому перемещению, хранению переработке, а также передаче сырья и готовой продукции, соответствуя их продвижению от производителя к потребителю, и конечно, процессом обмена и ценообразования в рыночной системе.
Коммерческие взаимоотношения ставят перед сельскохозяйственными производителями много новых задач. Их сущность определяется в необходимости разработки преимущественно результативные системы организации и сбыта продукции. [1] Для продвижения расширенного производства и эффективном сбыте товара очень важна сбытовая политика, которая направлена на открытие резервов увеличения эффективности производства и сбыта. К сожалению, руководители предприятий сельского хозяйства не сосредотачивают внимание специалистов на необходимую рынкам скорость повышения качества бизнеса. Они не имеют опыта поиска потребителей, которые готовы заключить многомиллионные договора.

Как известно, реклама - мощный двигатель торговли. Грамотный рекламный толчок может вывести предприятие в лидеры не только на региональном уровне, но и на федеральном. [26] Ярким примером может послужить рекламная компания Вятского кваса. Которая позволила выйти предприятию на федеральный уровень и приобрести партнеров за перед территории РФ. Если данный прием был успешен для предприятия пищевой промышленности, то по аналогии рассмотрим, как данный бизнес-процесс проявит себя на предприятии сельскохозяйственного назначения. 
По результатам исследований технологии «воронки продаж» было выбрано промышленное предприятие. На примере сельскохозяйственного предприятия представлен ОАО «Слободской молочный комбинат». 
Маркетинг данного предприятия уступает многим другим Вятским производителям, таким как: ЗАО «Кировский молочный комбинат», ОАО «Вожгальский маслодельно-сыродельный завод», ООО «Кировская молочная компания» и т.д. Для предприятия, на котором мною была пройдена преддипломная практика, представленный мною бизнес-процесс будет считаться новым направлением деятельности.
Разберем бизнес-процесс стимулирования продаж продукции ОАО «Слободской молочный комбинат»:
Реализация сбыта основывается на использовании разнообразной информации, принимающей соответствующие управленческие решения. В процессе всего анализа рыночных ресурсов, планирования, проведения маркетинговых мероприятий, требуется информация о потребителе, конкуренте, дилере и многих факторах внешней и внутренней сфере предприятия.

Реализация сбыта основывается на использовании разнообразной информации, принимающей соответствующие управленческие решения. В процессе всего анализа рыночных ресурсов, планирования, проведения маркетинговых мероприятий, требуется информация о потребителе, конкуренте, дилере и многих факторах внешней и внутренней сфере предприятия.

Для увеличения объемов продаж на ОАО «Слободской молочный комбинат», можно предложить реализацию маркетинговой программы для привлечения покупателей, используя наружную рекламу на улицах г. Кирова в качестве брандмауэра (8х15 м) и размещение рекламы на общественном транспорте (2х4,2 м). 
Таблица 17. Затраты на производство наружной рекламы
	Наименование
	Кол-во
	Цена, тыс. руб./мес.
	Период размещения, мес.
	Сумма затрат, тыс.руб.

	Тип конструкции, брандмауэр (шт.)

	Стоимость изготовления баннера рекламной конструкции
	7
	6780
	-
	47460

	Стоимость монтажа баннера (услуги промышленных альпинистов)
	7
	3000
	-
	21000

	Стоимость аренды рекламного места
	7
	4000
	3
	84000

	Тип конструкции, Сити-борд (шт.)

	Стоимость размещения в месяц
	7
	2000
	3
	42000

	Стоимость производства, руб.
	7
	1350
	-
	9450

	Стоимость монтажа, руб.
	7
	840
	-
	5880

	ИТОГО
	
	
	
	209790


Анализируя данные таблицы 15, стоит отметить, что расчеты производились в соотношении производства одного брандмауэра, который будет предположительно размещаться, а также размещение на общественном транспорте. В стоимость услуги входит изготовления самой конструкции, а также конструкцию нужно будет установить на заранее выбранном рекламном месте, и, соответственно, производится оплата аренды рекламного места. В процессе можно будет принять решение, какое именно количество брандмауэров может оплатить предприятие, для повышения эффективности сбыта продукции.
3.2 Экономическая эффективность предложенных мероприятий

Рассчитаем плановую выручку предприятия на 2017 год в таблице 18.
Таблица 18. Плановая выручка от реализации.
	Вид продукции
	Количество, шт.
	Цена реализации 1 единицы услуги, тыс.руб.
	Сумма, тыс. руб.

	Брандмауэр
	7
	21780
	152460

	Сити-борд
	7
	8190
	57330

	Затраты на нового работника
	1
	-
	37740

	Итого
	
	
	247530


Выручка от продажи наружной рекламы предложенных мероприятий в 2017 году, включая затраты на нового сотрудника, составит 247530 тыс.руб.
Рассчитаем финансовые результаты от реализации услуг предприятия в 2017 году с учетом предложенных мероприятий (таблица 19).
Таблица 19. - Финансовые результаты реализации рекламных услуг в ООО «Сфера Принт»
	Показатели
	2015 г.
	2017 г.

без учета мероприятий
	2017 г. с учетом мероприятий
	2017 г. к 2015г., в %

	Выручка, тыс.руб.
	40717
	51050
	54967
	134

	Полная себестоимость реализованной продукции, тыс.руб.
	36171
	46182
	49654
	137,2

	Прибыль от продаж, тыс. руб.
	438
	4868
	5313
	1213,01

	Рентабельность продаж, %
	1,08
	9,5
	9,7
	+8,62 п.п.

	Рентабельность затрат, %
	1,21
	10,1
	10,7
	+9,49 п.п.


Учитывая предложенные мероприятия, выручка от продаж увеличится на 34%, таким образом, прибыль увеличится на 4875 тыс. руб.
С учетом предложенных мероприятий планируется значительно поднять финансовую устойчивость предприятия, поскольку в данный момент, оно является нестабильным. В таблице 19 можно увидеть, что бизнес – процессы на предприятии не проходят должным образом, в таком случае предложенные мероприятия помогут решить эту проблему.

Заключение

«Управление - это организация, анализ, контроль. Управление – один из главных моментов предпринимательской деятельности, важнейший фактор ее успеха. Управление — это тяжелая работа, но это и искусство, это и наука.
Наш совет предпринимателю - будьте умным, знающим и умелым управляющим, а если не можете - наймите умного, знающего и умеющего менеджера. В любом случае - будьте благоразумным, чтобы соответствовать системе цивилизованного управления».
Объектом исследования выпускной квалификационной работы является ООО «Сфера Принт», которое занимается производством наружной рекламы в г. Кирове и Кировской области.

В целом работа предприятия оценивается положительно. Предприятие является прибыльным. Предприятие обладает достаточным количеством квалифицированных работников.
ООО «Сфера Принт» уже 8 лет занимается данным видом услуг, что является преимуществом, так как у них есть база клиентов, которая пополняется, а также постоянные клиенты, которые постоянно обращаются, только к этой компании. Плюс этого предприятия, это полный спектр услуг. Также сильной стороной является наличие квалифицированного персонала.
Анализ организационно-экономической характеристики предприятия ООО «Сфера Принт» показал, что предприятие является прибыльным. Выручка предприятия увеличилась с помощью увеличения количества заказов и спроса на услуги предприятия.
За весь рассматриваемый период среднегодовая стоимость основных средств увеличивается. В 2015 году по отношению к 2013 году выручка  увеличилась в 3,9 раза.
Проведя оценку ресурсных возможностей предприятия, можно сделать вывод, что основную долю в составе основных средств предприятия занимают транспортные средств; в составе основных средств предприятия увеличилась доля машин и оборудования. Доля остальных основных средств осталась практически неизменной. Соответственно экономическая эффективность оборотных средств расценивается положительно.
А основная доля оборотных средств в 2015 году снизилась. Оборотные средства зависят от производственной деятельности. В целом можно сказать об эффективном использовании предприятием оборотных средств.
Численность сотрудников остается неизменной, что говорит о том, что эффективная работа предприятия не прекращается.
Из года в год себестоимость проданных товаров, услуг растет, и в 2015 году, по сравнению, с 2013 годом себестоимость значительно увеличилась. Чистая прибыль предприятия увеличилась, что говорит о доходности предприятия.
Часть заемных средств общей суммы источников формирования активов на предприятии увеличилась. Также увеличилась доля кредиторской задолженности на товары, работы, услуги, это характеризует неустойчивое финансовой состояние предприятия.
Оценка управления бизнес-процессами в ООО «Сфера Принт», показала, насколько и что необходимо улучшить, какие показатели для этого используются, когда будет ясно, что цель улучшений достигнута.

Анализ оценки управления бизнес – процессами на предприятии ООО «Сфера Принт» показал, что на данный момент в организации существует проблема привлечения клиентов. Нет заинтересованности в поиске клиентов. Предприятие использует «пассивный» путь поиска клиентов, за счет наработанной базы, а также за счет рекламы собственных услуг
Для совершенствования управления бизнес-процессами, было предложено использовать технологию «холодных продаж», а также принят на работу нового сотрудника для работы по данной методике. Поскольку для предприятия актуален вопрос поиска новых клиентов. 
На основе исследований данной методики было выявлено, что не достаточно развита работа с предприятиями пищевой промышленности, поэтому для исследования был выбран данный рынок.

Объектом исследования сельскохозяйственного предприятия представлен ОАО «Слободской молочный комбинат». Для увеличения объемов продаж, которого был предложен бизнес-процесс по реализации маркетинговой программы для привлечения покупателей, используя наружную рекламу на улицах г. Кирова.
Расчет экономической эффективности деятельности предприятия показал, что предприятие находится в нестабильном финансовом состоянии.
Экономическая эффективность данного бизнес-процесса показала, что предложенные мероприятия увеличат выручку на 4875 тыс.руб., что позволит предприятию улучшить финансовое состояние.
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ПРИЛОЖЕНИЕ А - Схема организационной структуры ООО «Сфера Принт»
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Ha 31 gekabps 2015r. Koap!
®opma no OKY/l 0710001
[ata (umcno, mecau, roa) 2016
67547475
Opranusauus 000 "Cdepa MpuHT" no OKMO
MpeHTUMKaLMOHHbI HOMEP HanoronnaTenbLUmka WHH 4307013670
Bua 3koHoMUueckoin no
[BeATeNbHOCTU lMpoyas nonurpaduyeckas AesTeNnbHOCTL OKB3[, 22.25
OpraHusauuoHHo-NpaBoBasi popma / dopma cobcTBeHHOCTH ObLuecTsa C
OrpaHU4YeHHOIi OTBETCTBEHHOCTbIO/YacTHas COBCTBEHHOCTb no OKOM® / OK®C 65 16
EavHuua nsmMepeHus: Teic. py6. no OKEN 384
MecToHaxoxaeHue (aAPEC) 610020, Kuposckas o6n, rKupos, yn.Kapna NiubkHexTa, .41
MosicHe- Ha 31 pekabps Ha 31 pekabps Ha 31 pekabpst
HaumeHoBaHue nokasarens 2 Koa —_—
Hua 1 2015r3 2014r.4 201315
AKTUB
1. BHEOBOPOTHbIE AKTUBbI
HemaTtepuasnbHbie akTuBbI 1110 - - -
Pe3ynbTaTkl UCCNIEA0BaHMIA M Pa3paboTok 1120 - - -
HemaTtepuanbHble NOUCKOBbIE aKTUBbI 1130 - - -
MatepuanbHble NOUCKOBbIE aKTUBbI 1140 - - -
OcHoBHble cpeacTBa 1150 7581 953 869
[IoXO/iHbIE BNIOXEHUS! B MaTepHarnbHbie
UEHHOCTH 1160 199 - -
DUHAHCOBBIE BNOXEHUS 1170 = = B
OTNOXEHHbIE HANOroBbIe aKTUBbI 1180 = - =
Mpoune BHEOGOPOTHbIE aKTUBbI 1190 2 = =
Wroro no pasaeny I 1100 7780 953 869
II. OBOPOTHbLIE AKTUBbI
3anack! 1210 907 893 -
Hanor Ha A06aBneHHyI0 CTOMMOCTb M0
NPUOBPETEHHBIM LIEHHOCTAM 1220 258 102 64
[lebuTopckas 3a0MKEHHOCTb 1230 11297 6474 1224
DUHAHCOBbIE B/IOXKEHMS (3@ UCKIIOHEHNEM [IEHEXHBIX SKBUBANEHTOB) 1240 = - =
[fleHexHble CPEACTBA U AGHEXHBIE SKBUBAIEHTbI 1250 349 4 96
Mpoune 060pOTHbIE aKTUBLI 1260 = = =
Wroro no paspeny 11 1200 12811 7473 1384
BANAHC 1600 20591 8426 2253

3M: Tumwnn Mixaun MeTposy, , MGHC Poccn no r. Kuposy
Caneikos Anexcanp Hukonaesis, 000 'Cepepa My’
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Mpunoxerue N2 1

& Mpukasy MunucrepcTsa huUHaHcoB
Poccuiickoit denepaumn

o1 02.07.2010 N2 66H

( 8 pen. Mpvkasa MuHduHa Poccum
07 05.10.2011 NO 124H,

o1 06.04.2015 N2 57H)

3a2015r. Koap!
®opma no OKY[ 0710002
[ata (4ucno, Mecsiuy, roa) 3 2016
N N 67547475
Opranuzauus 000 "Cdepa MpuHT' no OKMO
MpeHTUMKaLMOHHDI HOMEP HanoronnaTenbLumka WHH 4307013670
Buzl 3KOHOMMYECKO# no
AeATeNbHOCTN lMpoyas nonurpaduyeckas AesTeNbHOCTL OKB34 22.25
OpraHu3auvoHHo-npasosas dopma / popma cobcTeeHHocTn OblecTsa ¢
OrpaHU4YeHHOI OTBETCTBEHHOCTbIO/YacTHas COBCTBEHHOCTb o OKOM® / OK®C
65 16
EavHuLa nsmMepeHus: Teic. pyb. no OKEN 384
n =
oacnle HaumeHoBaHue nokasarens 2 Koa 3a2015r.3 3a2014r4
Hus — e
Bbipyuka 5 2110 40717 21220
CebecTonMoCTb NPoAax 2120 |( 36171 )| 18 636 )
Banosas npubbine (y6bITokK) 2100 4546 2584
KoMMmepyeckue pacxofel 2210 ( - )| ( = )
YnpaBneHueckue pacxoas! 2220 |( 4108 )| 2147 )
Mpu6bine (Y6bITOK) OT NpoaaX 2200 438 437
AoxoAbl OT y4acTus B APyrux OpraHu3aumsx 2310 - =
MpOLEHTbI K NonyyeHmnio 2320 - =
TpoweHTbI K ynnate 2330 (( = ) |(( = )
Mpoune poxoas! 2340 : | -
Mpoune pacxoab! 2350 [( 74 )| ( 93 )
MpuBbinb (YBITOK) 10 HANOrOOBNOXEHMUS 2300 365 344
TeKyLumit Hanor Ha NpuBbINL 2410 |( 73 )| 69 )
B T.4. NOCTOSHHbIE HANOroBble 0653aTeNbCTea (akTUBbI) 2421 - &
V13MeHeHwe OT/IOKEHHBIX HaJIOrOBbIX 0653aTeNbCTB 2430 - -
V3MeHeHWe OTNIOKEHHBIX HANOrOBbIX aKTUBOB 2450 N =
Mpoyee 2460 - -
Yucras npuBbINb (YEbITOK) 2400 292 275

3M: Tumwnn Mixaun MeTposy, , MGHC Poccn no r. Kuposy
Caneikos Anexcanp Hukonaesis, 000 'Cepepa My’
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MosicHe- Ha 31 pekabps Ha 31 pexabps Ha 31 pexabps
HaumeHosaHue nokasatens 2 Kon —
Hus 1 201513 2014r.4 2013r5
nAccuB
III. KANUTAN U PE3EPBbI ©
YcTaBHbIi kKanuTan (CKIafo4HbIi kanuTan,
YCTaBHblit OHA, BKNaLI TOBapULLEN) 1310 15 15 15
CoBCTBEHHbIE aKUMK, BbIKYM/IEHHbIE Y
aKUMOHepoB 1320 |( = )7|( = - )
MepeoueHka BHEOBOPOTHbIX aKTUBOB 1340 = - -
Jlo6aBouHbli kanuTan (6e3 nepeoLeHkmn) 1350 = - -
Pe3epBHblit kanuTan 1360 - - -
HepacnpepeneHHas npubbinb (HENOKPbITbIN
Y6bITOK) 1370 873 733 458
Wroro no pasaeny 11T 1300 888 748 473
IV. AOJITOCPOYHbIE OBSA3ATE/IbCTBA
3aemHble cpeacTsa 1410 - - 1015
OTNOXeHHbIe Hanorosble 0693aTensCTsa 1420 = - -
OueHouHble 06a3aTensbCcTea 1430 - - =
Mpoune obs3aTenscTBa 1450 = = =
Wroro no paspeny IV 1400 N - 1015
V. KPATKOCPOUHBIE OBSA3ATE/IbCTBA
3aemHble cpeacTsa 1510 810 3828 -
Kpeautopckas 3ai0MKeHHOCTb 1520 18 893 3850 765
[oxoabl ByayLinx nepuoaos 1530 - - -
OueHouHble 06s3aTensCTea 1540 = . .
Mpoune obs3aTenLCTBa 1550 - - -
Wroro no paspeny V 1500 19703 7678 765
BAJIAHC 1700 20 591 8426 2253
Pykosoautens Cantbikos A.H.
(noanvce) (pacwcposia noanMck)

"2 "mapra 2016T.

MpuMeyanus

1. YKa3blBaeTcs HOMep COOTBETCTBYIOLIErO NOSCHEHUS K ByXranTepckoMy 6anaHcy 1 OTUETY 0 MHAHCOBbIX pesynbTaTax.

2. B cooTeTCTBMM C MonoxXeHmeM o ByxrantepckoMy yueTy "ByXranTepckas OTYeTHOCTL opraHmsaumu” MBY 4/99, yTeepxaeHHbIM Mpukasom
MUHUCTECTBa dUHaHCoB Poccuiickoli deaepaunht oT 6 nionst 1999 r. N2 43 (Mo 3aKnioueHiio MUHICTEPCTBa I0CTHLMK Poccuiickoii denepau NO 6417-
MK oT 6 aBrycTa 1999 r. ykasaHHbiM [p1Kas B roCyAapCTBEHHOI PErvCTPALIMN HE HyXAAETCH), NOKA3aTeN 06 OTAENbHLIX AKTUBAX, 0BA3ATENLCTBAX MOYT
NpUBOAUTLCA OBILEi CyMMOI C PacKpbITUEM B NOSICHEHMSIX K ByxranTepckoMy 6anaHcy, eCnu Kaxablil U3 3TUX nokasaTeneil B OTAENbHOCTH
HeCyLLleCTBeHeH /insi OLieHKY 3aUHTEPECOBaHHLIMI NO/IL30BaTENSMi (DUHAHCOBOTO MONOXEHWS OPraHH3aLIMM N UHAHCOBLIX Pe3yNLTaToB ee
ReATeNLHOCTA.

3. YKa3blBaeTCA OTUETHan AATa OTHETHOMO NepHoaa.

4. YKa3blBaeTCsi NpeAbIAYLMI FOA.

5. YKa3blBaeTCA rofl, NPeAWIECTBYIOUMI NPEALIAYLLEMY.

6. HexoMMepHeckas OpraHu3aums UMeHyeT ykasaHHbiii pasnen "Lienesoe dvHaHcvpoBakve”. BMecTo nokasatenei "YCTasHbiil kanutan
(CKNAAOUHbIiA KaNTan, yCTaBHbIl oK, BKNAALI TOBAPULLIEN)", "COBCTBEHHBIE aKUMM, BLIKYMNEHHBIE Y aKUMOHEPOB", "[106aBONHbIii KanuTan",
"Pe3epBHbiit KanuTan" 1 "HepacnpeaeneHHas NpuBHIb (HENOKPLITBII YBLITOK)" HeKOMMEpUECKas OpraHH3aUys BKIoYaeT nokasaTeny "Maesoit hoHA",
"Llenesoit kanuTan", "Lienesble cpeAcTBa”, "DOHA HEABIKMMOrO M 0COB0 LIEHHOrO ABKUMOTO UMyLLECTBa", "Pe3epBHbIi 1 UHbIE Lenesbie hoHab!" (B
3aBUCHMOCTI OT (HOPMbI HEKOMMEDYECKOH OPraHH3aLIMY 1 UCTOMHVKOB POPMIPOBaHIS MMYWLIECTBA).

7. 30k ¥ B APYrUX OPMaX OTYETOB BLIUUTAEMbIiA WAV OTPULATENbHbIIA NOKA3ATENb NOK3LIBAETCA B KPYIIbiX CKOBKAX.

3M: Tumwnn Mixaun MeTposy, , MGHC Poccn no r. Kuposy
Caneikos Anexcanp Hukonaesis, 000 'Cepepa My’
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MoscHe-
H::‘ HavumeHosaHve nokasatens 2 Kon 3a2015r.3 3a2014r.4
PesynbTaT OT NnepeoueHky BHEOBOPOTHbIX aKTUBOB,
He BKJII0YaEMbIil B YMCTYIO NPUBLING (YELITOK)
nepuosa 2510 N -
PesynbTaT OT NPOUMX onepavLuit, He BKNIOYAEMbIi B
yucTyio Npubbink (y6bITOK) Nnepuoaa 2520 N "
CoBOKYMNHbI DUHAHCOBBIN pe3ynbTaT nepuoaa & 2500 292 275
CMPABOYHO
BasoBas NpubLINL (YBLITOK) Ha akumio 2900 N -
Pa3BoaHeHHas NpuBLINb (YBBITOK) Ha akuuio 2910 - -
Pykosoautens CanTbikoB A.H.

(noanvce) (PacwmdposKa noanMcH)

”Z "mapta 2016T.

MpuMevanus

1. YKa3blBaeTcs HOMep COOTBETCTBYIOIErO NOSCHEHUS K GyXranTepckoMy 6anaHcy 1 OTUETy 0 MHAaHCOBbIX pesynbTaTax.

2. B cooTseTCTBMM C MonoxXeHmeM o ByxranTepckomy yueTy "ByxranTepckas OTYeTHOCTL opraHmsaumu’ MBY 4/99, yTeepxaeHHbIM Mpukasom
MUHUCTEPCTBa (UHAHCOB Poccuiickoii deaepauy oT 6 ionsi 1999 r. NQ 43+ (Mo 3akioueHiio MUHICTEPCTBa IoCTULMI POCCHiiCKoii deaepatiui NO 6417-
MK oT 6 aBrycTa 1999 r. ykasaHHbiM p1Kas B roCyAapCTBEHHOI PErvCTPALIMI HE HyXKAETCH), NOKA3aTeN 06 OTAENbHLIX aKTUBaX, 0GA3ATENLCTBAX MOFYT
NPUBOAWTLCA B OTUETE O NPUBLINAX M YBbITKaX OBLLEH CyMMOii C PACKDBITUEM B NOSICHEHUSX K OTYETY O NPUBLINSX M YBHITKAX, ECAM KaXAblii U3 3THX
nokasateneil B OTAENBHOCTH HECYLIECTBEHEH ANS OUEHKY 3aUHTEPECOBAHHLIMU NONb30BATENAMI (UHAHCOBOTO NONOXEHMS OpraHN3aLMn U
(PMHaHCOBBIX PE3yNLTATOB €€ AeATENLHOCTH.

3. YKa3biBaETCS OTUETHBII NEpHop.

4. YKa3blBaeTcsi NepvoA NPeAbIAyLLEro roAa, aHanorvuHbIi OTUETHOMY Nepuoay.

5. BbIpyuKa OTPaXaeTcs 3a MIHYCOM Haora Ha A0GaBNEHHYI0 CTOMMOCTS, aKLM30B.

6. CoBOKyHbIii hUHAHCOBBII PE3yNbTAT NEpUOAA ONPEAENSETc Kak CyMMa CTPOK "HucTast NpUBHING (yBLITOK)", "Pe3ynbTaT OT nepeotieHKH
BHEOBOPOTHBIX aKTUBOE, HE BKIIOUaEMBIVi B YMCTYIO NPUBHUTL (YGHITOK) Mepvoaa” 1 "PesyIbTaT OT MPOUMX ONIepaLyii, He BKNIOYAEMbIii B YNCTYI0 NPUGHITL
(y6biToK) OTUETHOrO Nepyoaa’.

31 TumwH Mixain MeTposi, , OHC Poccun o . Kuposy
Canmsikos Anexcanap Hukonaesiy, 000 'Cpepa Mput'
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Mpunoxerwte NO 1

K Mpukasy MunncrepcTsa huUHaHCOB
Poccuiickoit deaepaumn
o1 02.07.2010 N2 66H

( B pen. Mpukasa MurdmHa PO
07 05.10.2011 N2 124H)

3a2014r. Koap!
®opma no OKY/, 0710002
[lata (4mcno, mMecsily, roa) 25 2 2015
. 67547475
OpraHuzaums O6LEecTBO C OrpaHUYeHHOI 0TBETCTBEHHOCTbIO "Chepa MpUHT" no OKMNoO
VAeHTUMKALMOHHBIA HOMEp HarnoronnarenbLLumka WHH 4307013670
Bua 3koHOMUueckomn no
AesTenbHoCTn Mpouas nonurpadmyeckas AATENbHOCTb OKB34 22.25
OpraHu3aumoHHo-npasoBasi popma / opMa cobcTBeHHOCTM ObLuecTsa C
OrpaHUYEHHOI OTBETCTBEHHOCTbIO/YacTHasi CO6CTBEHHOCTb no OKOM® / OK®C
65 16
EaunHuua usmepeHus: Tbic. py6. no OKEN 384
n “
a:‘:}e HaumeHosaHve nokasatens 2 Kon 3a2014r.3 3a2013r.4
Bbipyuka 5 2110 21220 10383
Ce6ecTonMoCTb Npoaax 2120 |( 18 636 ( 8727
Banosas npubbink (y6bIToK) 2100 2584 1656
KoMMepueckue pacxoab! 2210 |( = ( =
YnpaBneHueckue pacxoabl 2220 |( 2147 ( 1241
MpuBbinb (YBLITOK) OT NpoaaX 2200 437 415
[loxoAb! OT y4acTus B ApYrux opraHusaumax 2310 » %
MpOLEHTBI K NoNyyeHnio 2320 - -
MpoueHTs! K ynnate 2330 |( - ( -
Mpouue aoxoabl 2340 - -
Mpoune pacxoasb! 2350 |( 93 ( 119
Mpubbinb (y6bITOK) AO HANOrooGNOXeEHUs 2300 344 296
Texywmii Hanor Ha NpuGkINGL 2410 |( 69 ( 59
B T.4. NOCTOSHHbIE HANOroBble 06s13aTeNbCTBa (akTUBbI) 2421 o -
V3MeHeHMe OTNIOXEHHbIX HaNoroBbIX 0683aTeNLCTs 2430 N o
V13MeHeHWe OTIOKEHHbIX HAJIOrOBbIX AKTUBOB 2450 = o
Mpouee 2460 = &
Yucras npubbING (YEBITOK) 2400 275 237

3M: Canbikos Aekcanap Hikonaesny, OBiuiee NoApasaenerine, 000 ‘Cepa NMpHHT
Tumuwnn Mixaun Metposind, , IOHC Poccum no r. Kuposy
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Технический специалист
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