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Увеличение рынка товарной продукции - один из значимых компонентов в комплексе экономическо - хозяйственной деятельности. Помимо этого, в современных представлениях экономистов, они существуют в неразрывном содействии друг с другом. Так, расширение/ рынка товарной продукции  является не только важнейшим составляющим системы формирования спроса, но и одним из ключевыхэлементов экономической деятельности организации.
Изучение основных форм и методов реализации целенаправленно исключительно на обнаружение перспективных средств продвижения товаров от производителя до конечного потребителя, а так же организацию их розничной торговли, основываясь на многостороннем анализе и оценке эффективности, используемых или намечаемых к использованию каналов, а так же  способов распределения и сбыта, включая те, которыеиспользуют конкуренты.
Анализ сбыта и методов продвижения товаров считается неотъемлемой частью организации продаж товаров на предприятиях. Данным определена актуальность выпускной квалификационной работы.
Целью данной выпускной квалификационной работы является разработка комплекса мер для повышения эффективности организации продаж на предприятии.
Выполнение цели исследования предполагает решение ряда взаимосвязанных задач, а именно:
- раскрытие теоретической основы предмета исследования
- провести анализ объекта исследования 
- разработать мероприятия по расширению рынка сбыта
Предметом исследования в работе является процесс организации продаж на предприятии.
Объект исследования: ООО «Уран» Балезинского  района Удмуртской Республики.   
Информационную базу для проведения исследования составляют нормативно-законодательные акты, организационно-распорядительные документы, финансовая и бухгалтерская отчетность.
В работе будут использованы следующие основные методы исследования:
-системный подход, ориентированный на изучение системы управления, как в целом, так и составляющих ее элементов, в их единстве и взаимосвязи;
-метод сравнений, позволяющий проанализировать изменение управления и явлений, связанных с данными изменениями, во времени и развитии;
-экспертно-аналитический метод, основывающийся на оценке предмета исследования и собственных оценок для выработки направлений совершенствования;
-методы экономического анализа, прежде всего объекта исследования, позволяющего оценить эффективность его деятельности. 
Использование данных методов исследования, позволяет получить наиболее полную информацию по теме, изучить теоретические основы расширения рынка товарной продукции в современных условиях, сделать соответствующие выводы о достоинствах и недостатках системы организации продаж на предприятии, разработать комплекс мер по совершенствованию сбытовой деятельности предприятия.
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Продвижение товара - это деятельность, направленная на планирование, претворение в жизнь и контролирование физического перемещением материалов и готовых изделий от участков их производства к местам потребления с целью удовлетворения нужд потребителей и выгодой для себя [18, стр105].
На сегодняшний день значимость продвижения товара не вызывает практически никаких сомнений, потому что она считается базисной составляющей и играет главную роль в развитии рыночной экономики. В случае если у производителя отнять  такую эффективную связь с потребителем, к примеру, таких как персональная продажа и реклама, то он перестанет инвестировать средства в создание новейших товаров и усовершенствовании старых.
Продвижение товаров - это главнейший регулятор рыночной системы, естественный аппарат экономики. Организация результативного комплекса маркетинговых коммуникаций - это довольно  нелегкая цель, для осуществления которой необходима согласованная и четкая работа квалифицированных специалистов торгово - сбытовых и маркетинговых подразделений компании [12 стр.35].
Профессиональное продвижение товаров – одно из самых сильных средств, для увеличения объемов реализации продукции организации. Необходимо, чтоб на рынке товаров знали продукцию организации имарку самые крупные сферы покупателей, а не только эксперты, которые имеют доступ к специальным каталогам и закрытой информации.
Роль продвижения содержится в налаживании связей с отдельными лицами, группами людей, а также организациями с помощью прямых (например, реклама) и косвенных (допустим, интерьер) средств, с целью обеспечения продаж товаров организации.
Продвижением можно считать любую форму сообщений, с помощью которых организация убеждает и информирует людей, а также напоминает им о своих идеях, товарах, услугах, общественной деятельности или других действиях, оказывающих непосредственное воздействие на общество в целом [2, с 78].
Способы продвижения товара на рынок в основном весьма интенсивны и  ограничены во времени. В основном они проводятся с целью получения авторитета и упрочнения положения марки на рынке или повышения объема сбыта товаров. Как и реклама, эти мероприятия нацелены на повышения уровня осведомленности потребителей о формировании позитивного к ней отношения даже тогда, когда это никак не влияет на сбыт и марку.
Умение проводить мероприятия по продвижению - база к привлечению интереса покупателей, которые вынуждены чаще совершать покупки и покупать большее количество товара, чтоб в абсолютной мере воспользоваться заманчивыми предложениями [23, с 115].
Грамотно  созданное продвижение товаров результативно и дает возможность не только решить проблемы со сбытом, а также постоянно повышать объемы продаж товаров. Изучение разных средств продвижения содержит предварительные испытания и подбор,  а также – исследование  эффективности их  влияния после внедрения.
Необходимую информацию организация может передавать через фирменные витрины и прилавки торговых точек, упаковку, наименования, выставки, средства массовой информации, и, безусловно, с помощью непосредственных контактов торговых агентов фирмы с клиентами. В этом суть маркетинговых коммуникаций, с помощью которых организация:
- повышает эффективность и рентабельность финансовой деятельности организации, увеличивает объем реализации продукции;
- создает образ престижности, невысокой стоимости или новизны предлагаемых организацией товаров;
- создает более выгодные сведения о самой компании, а непосредственно о ее товарах и услугах относительно конкурентов;
- обеспечивает узнаваемость новых услуг и продукции;
- поддерживает у потребителей популярность существующих товаров и услуг.
К основным функциям продвижения товара относятся:
- продвижение- товара, формирование политики в сфере стимулирования сбыта;
- подбор, управление и планирование  инструментами стимулирования сбыта (реализация по предварительным заказам, рекламно - информационная работа, упаковочное дело, мастерство сбыта);
- бюджетные квоты продаж и постановка соответствующих целей, исследование данных продаж;
- формулировка задач рекламной деятельности;
- подбор средств передачи рекламы (радиовещание, тв, пресса и т.п.) и руководство работой в данной сфере;
- установление связей с рекламными агентствами и  средствами массовой информации;
- исследование рынка сбыта;
- координирование работы агентов торговли;
- создание выставочных материалов, стандартов и образцов;
- установление взаимосвязей компании с отдельными лицами, обмен данными, общественными организациями;
- создание вида упаковки продукции;
- разработка мероприятий по сбыту товара;
- составление плана, выбор и выполнение способов продвижения товаров и выполнение;
- разработка мер, обращенных на то, чтобы заинтересовать новых потребителей и увеличить объем продаж.
Потребитель  не сразу принимает решение о совершении покупки. Здесь имеются в виду товары, которые  не являются товарами повседневного спроса. Он проходит через несколько стадий «созревания» до покупки. На различных стадиях готовности потребителя совершить приобретение им используются различные источники информации. При налаживании контакта следует понимать, в какой стадии принятия решения о покупке товара находится потребитель, и кроме того,  какой информации он в большей степени доверяет.
Установление результативных маркетинговых контактов и связей исполняется в последующей очередности:
1. Обнаружение целевой аудитории. Целевая аудитория – это совокупность существующих или возможных покупателей либо потребителей, которые принимают покупательские решения или оказывают на них воздействие.
2. Установление желаемой ответной реакции. На этом этапе маркетологу необходимо понимать, в каком состоянии находится целевая аудитория, а кроме того,  в какое положение ее необходимо будет переместить. Выделяют следующие состояния: 
- информированность,  
- благорасположение, 
- понимание, знание,  
- предпочтение (выделение преимуществ необходимого товара), 
- уверенность, убежденность, 
- осуществление покупки.
 3. Выбор обращения. Здесь становится важным создать обращение с результативным содержанием, эффективной конфигурацией и действенной структурой.
4. Выбор средств распространения информации. Средства распространения могут быть неличными или личными. В канале личной коммуникации принимают участие 2 (двое) и более лиц, которые непосредственно контактируют друг с другом. Каналы личной коммуникации бывают:
- разъяснительно - пропагандистскими (коммерческий штат организации  вступает в контакт с покупателями на целевом рынке); 
- экспертно-оценочными (независимые лица, в свою очередь  обладающие нужной информацией, делают заявления перед целевой аудиторией); 
- общественно- бытовыми (друзья, соседи, члены семьи разговаривают с целевыми потребителями). 
При неличной коммуникации применяются вспомогательные средства распространения информации, которые  ликвидируют обратную связь и прямой индивидуальный контакт.
5. Выбор свойств, которые дают характеристику источнику обращения. Обращение непосредственно должно быть доведено до получателя, агентом, достойным доверия, ему должны быть присущи компетентность, привлекательность и исполнительность.
6. Учет потока обратной связи. После распространения обращения коммуникатор обязан провести исследование по выявлению эффекта, произведенного на всю целевую аудиторию. Таким образом, он должен регулярно следить за ростом осведомленности рынка, ростом числа опробовавших товар и численностью тех, кто остался товаром доволен.
Вышеперечисленные 6 (шесть) задач требуют определенного решения и при организации маркетинговой кампании, и при проведении мероприятий по стимулированию сбыта, и при пропаганде одного или другого товара.
В основной состав комплекса продвижения включаются непосредственный маркетинг, реклама, персональная продажа, стимулирование сбыта, и, конечно же, связи с общественностью. Данные методы употребляются как для достижения маркетинговых целей в целом, так и в частности целей коммуникационной компании. 
Торговля занимает одно из самых важных мест в российской экономике и считается одной из наиболее активно развивающейся отраслью. Розничная торговля, будучи конечным этапом многосложного процесса товародвижения, которое в свою очередь выявляет необходимые по цене и потребностям товары производственно-технического назначения, а также широкого потребления, то есть является индикатором спроса. Именно поэтому  розничная торговля дозволяет не только динамично реагировать на изменения в рыночной среде, но и, конечно, увеличивать качество жизни  нашего общества за счет своевременного удовлетворения запросов каждого его составляющего.[13, с 54]
Розничная торговля/ представляет собой торговлю товарами и оказание услуг покупателям для собственного, домашнего, семейного использования, никаким образом не связанного с предпринимательской деятельностью.
Основу материально-технической базы торговли составляет розничная торговая сеть, представленная организацией розничной торговли. Под торговой организацией понимаются/ имущественный комплекс, который используется организацией для купли-продажи товаров и оказания услуг торговли. Таким образом, розничная торговля практически представляет собой отношения, которые возникают между торговой организацией и покупателем в процессе передачи и оплаты товара.
В основу классификации торговых предприятий положены последующие признаки 
- индивидуальности и виды устройства;
- тип организации;
- форма торгового сервиса;
- тип строения и особенности его объемно-планировочного решения;
- многофункциональные особенности организации.
По видам и особенностям устройства организации розничной торговли подразделяют на киоски, магазины, магазины-склады, павильоны, автомобильные магазины, торговые автоматы и т.д.
В зависимости от ассортимента реализуемых товаров и размера торговой площади все магазины подразделяются на типы (универсам, универмаг и т.п.), а внутри каждого типа (в зависимости от величины торговой площади) - на типоразмеры. [ 4,c95]
По формам сервиса (обслуживания) различают салонное обслуживание клиентов, индивидуальное обслуживание через прилавок или продавцом-консультантом в магазине самообслуживания. Форма торгового обслуживания - организационный прием, представляющий собой сочетание методов обслуживания.[4,с 96]
С учетом типа строения и особенностей его объемно-планировочного решения организацию розничной торговли разделяют  на отдельно стоящие, встроено-пристроенные и торговые комплексы, они также бывают многоэтажные, одноэтажные, с подвальными помещениями или без подвальных помещений.
По функциональным особенностям розничные торговые организации разделяются на стационарные, передвижные, комиссионные, сезонные и посылочные.
Завершая комплексный торгово-технологический процесс товародвижения, магазины, в свою очередь, исполняют ряд торговых (коммерческих) и технологических функций.
Основные торговые функции магазинов:
- исследование покупательского спроса на товары;
- составление заявок на завоз товаров;
- формирование ассортимента товаров;
- реклама товаров и услуг.
К технологическим функциям (операциям) относят:
- прием поступивших в магазин товаров по качеству и количеству;
- обеспечение хранения товаров;
- исполнение операций, связанных с производственной доработкой товаров (упаковка, фасовка и др.);
- внутримагазинное перемещение, выкладка и размещение товаров в торговом зале;
- продажа товаров (предложение товаров и оказание помощи клиентам при их выборе, выполнение расчетных операций).
Кроме всего этого, магазины исполняют функции, непосредственно связанные с оказанием покупателям дополнительных услуг (предварительный прием заказов на товары, доставка купленных в магазине товаров на дом покупателям и т.д.) [ 10, с 43].

1.2. Повышение эффективности управления

Давно известно, что одной из важнейших составляющих успешной деятельности организации является повышение эффективности управления. В настоящее время принято выделять несколько основных способов, использующихся для повышения его эффективности. Такие способы направлены обычно непосредственно на руководителя, на его профессиональные и личные качества, либо на отдельный элемент управленческой деятельности. 
Работа, целью которой является повышение эффективности управления, может начинаться с того элемента, модернизация которого представляет наибольшую актуальность. На этом этапе проводимой работы важно не забывать, что между этими элементами имеется четкая взаимосвязь. Для того чтобы было более понятно, рассмотрим некоторые пути эффективности управления более подробно. Одними из самых распространенных путей являются: 
-Работа по совершенствованию структуры управления. Сюда можно отнести действия, целью которых является максимальное упрощение структуры, определение полномочий действующего руководства с учетом личных качеств и квалификации. Также сюда относятся работы по децентрализации большинства основных функций; 
-Работа по созданию и реализации стратегии развития фирмы. Такая работа проводится на основе результатов исследования анализа организации. Кроме этого, на данном этапе разрабатывается философия и политика компании, которая охватывала бы все функциональные области; 
-Мероприятия по разработке информационной системы организации. Такая система сможет обеспечить эффективной коммуникационной связью между подразделениями и сотрудниками; 
-Работа по формированию системы принятия решений, процедур и правил управления, а также системы стимулирования; 
-Внедрение системы повышения квалификации работников. При этом образовательный процесс может быть построен на основе переподготовки, творчества, развития инициативы. Важно, чтобы процесс обучения был постоянным. 
Кроме того, в современных рыночных условиях, помимо вышеперечисленных путей для повышения эффективности управления, также важны и индивидуальные качества руководителя. Важно, чтобы управляющий владел не только глубокими и разносторонними знаниями, но и отличался деловитостью, оперативностью, постоянно бы проявлял инициативу, обладал чувством нового. Чтобы трудовая деятельность была более эффективной, существуют различные меры воздействия, в том числе и на менеджеров. Важнейшим стимулом роста руководящего работника является его систематическое продвижение по карьерной лестнице. Менеджер будет еще более эффективно работать, если будет уверен, что в скором времени за достигнутую результативность его ждетпродвижение.
Таким образом, в работе будут предоставлены мероприятия по созданию и реализации развития фирмы, в частности по расширению рынка товарной продукции. 
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Форма реализации товаров - координационный прием доведения продукции до потребителя.
Методы продажи товаров – комплекс способов и приемов, благодаря которым осуществляется процесс реализации товаров [14 с 67].
Основываясь на стандарт ГОСТ Р 51303-99 «Торговля. Термины и определения» выделяют следующие виды розничной торговли:
1. Стационарная торговля - розничная торговля, осуществляемая в стационарной торговой сети, которая, в собственную очередь,  расположена в специально оборудованном и предназначенном для ведения торговли помещении. Стационарную торговую сеть формируют строительные системы, которые имеют замкнутый объем, основательно связанный фундаментом с земельным участком и подсоединенным к различным инженерным коммуникациям.
 2. Развозная торговля - розничная торговля, которая осуществляется вне стационарной розничной сети с введение специализированных или оборудованных для торговли транспортных средств, а кроме того мобильного подвижного оснащения, используемого только вместе с этим транспортным средством. 
3. Разносная торговля - розничная торговля, которая осуществляется вне стационарной розничной сети путем прямого контакта продавца с потребителем на дому, в организациях, учреждениях, предприятиях, транспорте или на улице.
4. Посылочная торговля - розничная торговля осуществляется по заказам, выполняемым с помощью почтовых отправлений, посылок [24, стр. 144].
Безусловно, классической основой  систематизации форм реализации товаров является место торгового обслуживания. Согласно этому выделяют магазинную и внемагазинную формы реализации товаров.
Отталкиваясь от наименования, магазинная форма продажи подразумевает торговое обслуживание в магазине - в одном из самых стационарных торговых объектов
Для нашего государства, да и всего мира, эта форма представляет собой традиционную форму.
При магазинной форме продажи товаров применяются разные способы обслуживания покупателей, в числе которых следующие:
1. Метод самообслуживания. Этот метод означает, что покупатели имеют очевидный доступ практически ко всему товару, размещенному на торговом оборудовании, что дает возможность без привлечения других осуществлять выбор товара. Покупатель самостоятельно определяет и принимает решение, какой конкретно товар ему следует подобрать. Оплачиваются приобретенные товары на едином кассовом центре торгового объекта. 
2. Метод обслуживания через прилавок или ручной подачи. При реализации товаров согласно этому методу у потребителей нет прямого  доступа к товарам  - он ограничен торговым оборудованием. Здесь покупатели могут совершить выбор товара с помощью работников магазина. Покупатели указывают продавцу на тот экземпляр, который они хотят купить. Оплата осуществляется либо в едином кассовом центре (товар выдается на основании кассового чека), или непосредственно через кассовый аппарат, находящийся на прилавке. 
3. Метод открытой выкладки. Товары выкладываются непосредственно на прилавках, прилавках-холодильниках, в корзинах, и покупатель может подобрать товарную продукцию с помощью продавца. Покупатель после ознакомления с характеристикой товара показывает его продавцу, и последний либо передает покупателю отобранный экземпляр, либо иной экземпляр, осуществляет завес (если товар весовой), отмеривание, упаковку, фасовку, расчет стоимости и оформление покупки.
К методу обслуживания покупателей на торговом объекте можно причислить и продажу по образцам. В стационарной торговой сети максимальную популяризацию данный метод имеет при продаже, например, мебельной продукции. Этот метод продажи предполагает расположение образцов всех имеющихся товаров на специальном торговом оборудовании, выбор покупателем желаемого образца, заключение договора купли-продажи и передачу покупателю экземпляра товаров, аналогичного образцу [38, с 95]. 
Внемагазинная форма продажи представляет собой продажу, осуществляемую вне стационарного торгового объекта. Она делится на продажу товаров по месту нахождения нестационарного торгового объекта и по месту нахождения клиента.
Реализация товаров по месту нахождения нестационарного торгового объекта – это, главным образом, продажа товаров через передвижную торговую сеть (автолавки, автоцистерны, прилавки, лотки и иное). Несмотря на свою маневренность, она все же имеет определенные административные ориентиры – торговая деятельность может осуществляться только в том месте, на которое выданы надлежащие разрешительные документы. Как правило, подобную продажу называют уличной, потому что реализация продукции осуществляется на улице, без захода покупателя в торговый зал или иной объект. [34, с 121]
Закладывая в качестве основания классификации пространство торгового обслуживания, мы устанавливали привязку к пункту выдачи товара клиенту, а не к месту заключения договора розничной купли-продажи [19, с 81]. 
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На сегодняшний день на рынке пос. Балезино функционирует ограниченное количество магазинов одежды различных производителей.
Товары ООО «Уран» можно отнести к классу средних и предназначены для клиентов, уровень дохода которых можно отнести к среднему и ниже  классам. Основными клиентами магазинов ООО «Уран» являются пенсионеры, женщины 28-70 лет.
Основная миссия ООО «Уран» заключается в определении и удовлетворении потребностей покупателей.
Система целей маркетинговой политики  ООО «Уран» определяется следующим образом:
1) Планирование возрастания объемов продаж;
2) Доведение качества продукции и качества сервисного обслуживания покупателей до общероссийских стандартов;
3) Обеспечение «прозрачности» и конкурентоспособностипредлагаемых товаров;
4)Увеличение степени информирования про магазины организации среди существующих и возможных клиентов;
5)Увеличение результативности внутренних коммуникаций.
Анализируя вышеперечисленные целиООО «Уран», можнообозначить базовую гипотезу стратегической политики - выявление и удовлетворение потребностей клиентов, увеличение конкурентоспособности товаров, наращивание объемов реализации и продвижения товаров  и завоевание на рынке текстильной одежды лидерской позиции.
Таким образом, нам будет необходимо провести опрос  среди населения данного района, в котором планируется открытие магазина. 
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ООО «Уран» расположено по адресу: 427550 Удмуртская республика, Балезинский район, поселок Балезино, улица Наговицына,1 
ООО «Уран» осуществляет свою деятельность как юридическое лицо,  и является обществом с ограниченной ответственностью. Большинство  компаний в наше время используют именно эту организационно-правовую форму.
ООО «Уран» в своей работеопираетсяна законодательныеакты Российской Федерации и Уставом.
Главной целью хозяйственной деятельности ООО «Уран» является получение прибыли и наиболее полное удовлетворение потребностей всего населения данного поселка, а также предприятий, организаций и учреждений в товарах, работах, услугах.
Предметом хозяйственной деятельности ООО «Уран» является:
- розничная торговля в неспециализированных торговых точках, включая посуду, бытовую электронику, продукты питания;
- сдача в аренду складских и офисных помещений;
- деятельность по предоставлению бытовых услуг населению и организациям;
- торгово-закупочная деятельность;
- сбор и переработка вторичного сырья (временно не действительна);
- оказание услуг складскойдеятельности и другое.
Основным видом деятельности ООО «Уран» является продажа продовольственных и непродовольственных товаров населению поселка и района, предоставление услуг розничной торговли.
По виду торгового предприятия магазин является стационарным, так как размещен в специально оборудованном помещении, предназначенном для продажи товаров и оказания услуг клиентам.
Формат, в котором осуществляет свою хозяйственную деятельностьООО «Уран» - свое офисное помещение.Его большая часть сдана в аренду сторонним организациям.Сам район с хорошо развитой инфраструктурой, магазин «Флагман» находится в самом центре поселка, осуществляет розничную торговлю посуды и бытовой электроники, предлагающий своим покупателям доступные цены, удобство совершения покупок, а так же стабильный широкий ассортимент товарной продукции. Также в магазине действует услуга платной доставки. Розничную продажу продуктов питания ООО «Уран» осуществляет за пределами поселка в селе Турецкое.
По ассортиментному признаку магазин в селе Турецком - универсальный. Продаются все группы товаров. 
График работы магазинов с 9-00 до 19-00, без перерыва на обед и выходных.
В ООО «Уран» организация охраны труда основана на Межотраслевых типовых инструкциях по охране труда для сотрудников розничной торговли.
Таким образом, в ООО «Уран» применяются типовые инструкции по охране труда для сотрудников розничной торговли (кассира, товароведа, водителя и т.д.).
Также у ООО «Уран» имеется собственная недвижимость.
Как упоминалось ранее, у организации есть торгово-офисные и складские помещения, которые сдаются в аренду или используются в личных целях (гаражный комплекс и т.д.)
В основном характер распределения труда внутри организации, и координирование взаимодействующих в направлениях общих целей отображается в организационной структуре предприятия. Организационная структура показывает внутреннее строение организации, которое представляет собой совокупность конкретных взаимосвязанных звеньев, выполняющих закрепленные за ними функции и прямые обязанности. Максимально распространенная структура в торговле линейно-функциональная. В линейно-функциональной структуре управления линейные связи гарантируют единство целей, а функциональные - специализацию управленческой деятельности,  все это дает возможность решать непростые многоцелевые задачи. Структура управления коллективом определяется директором лично и содержит линейное построение. В состав структуры входят: 
- административно/-/управленческий персонал; 
- торгово//-/оперативный персонал; 
- специалисты и служащие; 
- вспомогательный персонал.
Организационная структура предприятия разработана с учетом  численного состава работников, их квалификации и характера выполняемой работы. В положениях о структурных подразделениях зафиксированы основные функции, задачи, полномочия, права и обязанности и прочие (рисунок 1).
Исходя из этой структуры управления, мы можем наблюдать следующую подчиненность: Директор руководит всеми сотрудниками ООО «Уран».
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Рисунок 1 –Структура персонала ООО «Уран»

Директор осуществляет:
-    общее руководство организацией;
- он осуществляет контроль строгого обеспечения режима экономии материальных, трудовых и финансовых ресурсов ООО;
- осуществляет напрямую формирование и модернизацию хозяйственно - экономической деятельности магазинов и т. д.;
-  занимается организацией работы и эффективностью взаимодействий всех структурных подразделений магазинов;
- направляет деятельность структурных подразделений на обеспечение эффективной работы организации;
- обеспечивает все принятые обязательства перед Государственным бюджетом, поставщиками и заказчиками, финансовыми учреждениями, подписывает все договоры.
Основные функции отдела персонала:
1) реализовывает эффективный подбор, расстановки и реализации трудового потенциала сотрудников в соответствии с их деловыми, профессиональными и нравственными качествами;
2) обеспечивает ООО необходимым количеством кадров руководителей, специалистов, рабочих требуемых профессий, квалификации и специальностей;
3) принимает участие в разработке и реализации стратегии управления персоналом;
4) участвует в совершенствовании и формировании стабильного трудового коллектива, создании благоприятного социально-психологического климата в коллективе;
5) постоянное улучшение управления кадрами на основе реализации целевых программ, современных персонал - технологий и оказание систематической методической помощи руководителям подразделений по проблемам управления персоналом.
Сотрудники торгового зала (РТЗ), продавцы, продавцы - консультанты:
- осуществляют непосредственную оперативную работу в торговом зале и исполняют другие распоряжения руководства в рамках своих должностных обязательств;
- знают весь ассортимент, основные характеристики товара, стоимость отдела;
- своевременно выкладывают товар на полки, соблюдая правила выкладки товара, а так же критерии ротации товарной продукции;
- по мере необходимости осуществляют выставление ценников в соответствии с регламентом, контролируют наличие и правильность ценников;
- выполняют инструкции, постановления, предписания своего непосредственного или вышестоящего руководства, по его требованию подготавливают и предоставляют в указанный ими срок отчеты о своей деятельности и работе, планы и иные требуемые документы;
- соблюдают правила хранения товарной продукции в магазинах;
- оказывают содействие клиенту в предупредительной грамотной и вежливой форме, поддерживают высочайший уровень обслуживания покупателей в соответствии с политикой ООО «Уран»;
- исследуют покупательский спрос в рамках своих обязанностей;
- вносят предложения по улучшению имплантации товара.


[bookmark: _Toc474784903]2.2 Анализ экономической деятельности ООО «Уран»

Проведем анализ товарной продукции. Анализируя таблицу 2, видим, что наибольший удельный вес на протяжении данного анализируемого периода занимает розничная торговля (в 2015г составляет 70% продаж). Сдача помещений в аренду имеет тенденцию к снижению в структуре выручки. В 2015г пока приостановлен сбор и переработка вторичного сырья.
Таблица 2 – Анализ товарной продукции ООО «Уран»
	Наименование
	Объем товарной продукции, тысяч рублей
	Удельный вес, %

	
	2013
	2014
	2015
	2013
	2014
	2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1. Розничная торговля
	7 484,26
	10 350,95
	11 641,78
	65,00
	63,00
	70,00

	2. Сдача помещений в аренду
	2 878,58
	2 793,12
	2 494,68
	25,00
	17,00
	15,00

	3. Торгово-закупочная деятельность
	921,15
	1 643,00
	1 663,12
	8,00
	10,00
	10,00

	4. Сбор и переработка вторичного сырья 
	115,15
	164,40
	0
	1,00
	1,00
	0,00

	5. Оказание услуг складского хозяйства
	115,15
	1 478,72
	831,57
	1,00
	9,00
	5,00

	ИТОГО
	11 514,35
	16 430,22
	16 631,19
	100
	100
	100



Для наглядности проиллюстрируем данные анализа структуры на рисунках 2,3,4.

Рисунок 2 – Структура товарной продукции 2013 год

Рисунок 3 – Структура товарной продукции 2014 год

Рисунок 4 – Структура товарной продукции 2015 год
	
Ниже представим анализ персонала ООО «Уран».
Персонал - это совокупность работников организации, занятых определеннойтрудовой деятельностью (входящих в штатный состав), а так же  временно не работающих в связи с различными факторами (заболевание, отпуск и прочее); это совокупность трудовых ресурсов, которые прибывают в распоряжении организации или предприятия и необходимы для исполнения определенных функций, перспективного и слаженного развития и достижения целей деятельности организации [8, с156].
Проанализируем структуру и состав штатного персонала ООО «Уран».
Численность работников ООО «Уран» на 2015 год составляет 38 человек. В таблице 3 отражена структура персонала ООО «Уран»

Таблица 3  - Структура персонала ООО «Уран»
	Наименование групп работников
	Численность, чел.
	Удельный вес, %

	
	2013
	2014
	2015
	2013
	2014
	2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1. Руководители
	2
	2
	2
	3,70
	5,13
	5,26

	2.Специалисты
	4
	2
	2
	7,41
	5,13
	5,26

	3.Производственный персонал всего 
	14
	12
	10
	25,93
	30,77
	26,32

	в т.ч. продавцы-консультанты
	7
	5
	6
	12,96
	12,82
	15,79

	кассиры
	3
	3
	2
	5,56
	7,69
	5,26

	менеджеры
	6
	4
	4
	11,11
	10,26
	10,53

	4.Вспомогательный персонал
	18
	11
	12
	33,33
	28,21
	31,58

	Итого
	54
	39
	38
	100
	100
	100



Для того, чтобы наиболее полностью дать характеристику трудовому потенциалу организации необходимо рассмотреть качественные характеристики персонала.
Качественные характеристики персонала - совокупность нравственных,  профессиональных и личностных параметров, которые в свою очередь являются конкретным выражением соответствия персонала тем требованиям, которые предъявляются к рабочему месту или  должности [15, стр111].
Определение качественных характеристик персонала является основным моментом реализации многих функций управления персоналом: деловая оценка персонала, отбор персонала, разработка организационных структур и подразделений, описаний и штатов и должности (должностных инструкций), планирование потребности в персонале. Выявление соответствия качественной характеристике персонала требованиям рабочего места или должности - главнейшая задача руководителей подразделений и службы управления персоналом организации[18, стр54].
ВООО «Уран» коллектив на 63% состоит из женщин. Представим на рисунке 5 структуру работников по возрасту.


Рисунок 5 – Структура работников по возрасту
Таким образом, 39% сотрудников в возрасте от 20-30 лет, 31% - от 30-40 лет.
Стратегия   в сфере оплаты труда является составляющим элементом управления организацией, и от нее в значительной мере зависит результативность его работы, так как заработная плата считается одним из главных стимулов в разумном и верном использовании рабочей силы. 
Заработная плата – часть национального дохода, выраженная в денежной форме, которая распределяется по количеству и качеству труда, затраченного каждым сотрудником, поступающая в его личное распоряжение [13, с 75].
Общий уровень оплаты труда на предприятии может зависеть от  разных факторов:
1. Уровня рентабельности, результатов хозяйственной деятельности организации;
2. Кадровой политики организации;
3. Уровня безработицы в области, регионе, среди работниковсоответствующих специальностей;
4. Влияния налоговой политикигосударства и конкурентов;
5.       Стратегииорганизации в области связей с общественностью
Номинальная заработная плата - это начисленная и полученная сотрудникомоплата за его труд за некоторый период времени.
Рациональная организация оплаты труда в компании позволяет стимулировать результаты труда, а также деятельности его сотрудников,   обеспечивать конкурентоспособность на рынке труда  товаров, необходимую рентабельность и прибыльность продукции.
Основная задача рациональной организации оплаты труда - предоставление соответствия между ее размером и   трудовым вкладом  сотрудника в общие  результаты хозяйственно - экономическойдеятельности организации.
В базу организации оплаты труда на многочисленных отечественных организациях положеныпоследующие принципы:
1.  Осуществление оплаты  в зависимости от объема работы и качества труда;
2.   Разделение заработной платы в зависимости от квалификациисотрудника, аспектов работы, общеотраслевой и региональной принадлежностиорганизации;
3.   Регулярное увеличение реальной заработной платы, т.е. превышение темпов роста номинальной заработной платы над инфляцией;
4.  Преобладание темпов роста производительности труда над темпами ростасредней заработной платы;
5. Честность, то есть равная оплата за одинаковую работу;
6.  Учет вредных условий работы, учет тяжелого физического труда;
7. Поощрение за качество работы и добросовестное и серьезное отношение к труду;
8. Материальное наказание за брак и неответственное отношениек своим должностным обязанностям, приведшим к каким-либо отрицательным результатам.
Организация оплаты труда напрямую в организации состоит из последующихважных элементов:
1) формирование фонда оплаты труда;
2) нормирование труда;
3) введение тарифной системы оплаты труда;
4) установление формы и системы заработной платы.
Огромное значениес целью функционирования организации  уделяется ролипредпринимателя. Он встречается в своей работе с тем, что любойфактор, вовлекаемый в его деятельность, обязуется быть оплаченным. С одной стороны,оплата должна восполнять расход физических и умственных силсотрудника, с другой  стороны, работник не должен ощущать себя неполноценным,сравнивая оплату собственного труда с оплатой подобной работы на идентичной организации. Тем не менее, предпринимателей ограничивает  ряд причин внешнегохарактера:
- установленная государством налоговая политика от уровня заработной платы;
- условия договора между работодателем и коллективом сотрудников.
При организации оплаты труда предприниматель должен:
- определить форму и систему оплаты труда сотрудников своей организации;
-создать систему окладов для штатногоперсонала.
- в распоряжении работодателя имеются огромные возможности в выборе тех илииных форм или систем заработной платы, а также при установлении премиальныхдоплат и поощрений. Однако мастерство руководителей состоит в том, чтоб иззапаса средств выбрать те из них, которые подходяторганизации и томуперсоналу,  который составляет коллектив этой компании.
В ООО «Уран» выбрана повременно-премиальная система оплаты труда. Премирование сотрудниковисчисляется в процентном соотношении к должностному окладу. Размер премии устанавливается ежемесячно приказом директора ООО «Уран» в соответствии с финансовым результатом, полученным за отчетный месяц. Проведем расчет заработной платы на примере продавца.
Например, продавец отработал за отчетный месяц 170 часов при нормативном количестве равном 176 часам.
 Заработная плата продавца с учетом Уральского коэффициента 15% будет равна: 
10000/176*170* 15 % = 11107,95 рублей
Приказом директора за отчетный месяц установлен показатель премирования, равный 20% к должностному окладу. 
Премия (10000 * 20 %) / 176 * 170 * 15 % = 2221,60 рублей
11107,95 + 2221,60 = 13329,55 рублей – Заработная плата + премия.
Основным этапом анализа деятельности предприятия является анализ основных и оборотных средств организации [3, с 99]. Сведения о движении основных средств ООО «Уран» представлены в таблице 4. Следует отметить, что данные об основных средства  организации представлены по остаточной стоимости, поэтому в таблице 4 представлена, как остаточная стоимость основных средств, так и их первоначальная стоимость.
На основе данных таблицы 4 рассчитываются последующие показатели:
- коэффициент обновления (Koбн);
- коэффициент выбытия (Kв);
- коэффициент прироста (Kпр);
- коэффициент износа (Kизн);
- коэффициент годности (Kг).

Таблица 4- Движение основных средств ООО «Уран» за 2013-2015 г., тысяч рублей
	Год
	На начало года
	Поступило по первоначальной стоимости
	Выбыло по первоначальной стоимости
	На конец года

	
	По первоначальной стоимости
	По остаточной стоимости
	
	
	По первоначальной стоимости
	По остаточной стоимости

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	2013
	263,14
	181,00
	20,00
	10,00
	273,14
	191,00

	2014
	273,14
	191,20
	60,00
	16,00
	317,14
	235,2

	2015
	317,14
	241,12
	63,00
	19,00
	361,14
	285,12



Далее проведем анализ движения и технического состояния ОПФ на основе данных бухгалтерской отчетности.
Таблица 5 – Расчет коэффициентов ООО «Уран»
	Показатели
	2013
	2014
	Изменение
	2015
	Изменение

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Koбн
	0,078
	0,187
	0,109
	0,169
	-0,018

	2. Kв	
	0,043
	0,056
	0,013
	0,054
	-0,002

	3. Kпр	
	0,039
	0,162
	0,123
	0,139
	-0,023

	4. Kизн	
	0,311
	0,3
	-0,012
	0,139
	-0,161

	5. Kг	
	0,689
	0,7
	0,012
	0,861
	0,161



Анализируя таблицу 5, в 2015 году прослеживаетсяснижение интенсивности обновления ОПФ ООО «Уран». Это связано в первую очередь с тем, что основные фонды, необходимые для расширения торговой деятельности, были приобретены в 2014 году. Следует отметить, что благодаря проведенному обновлению основных фондов, в 2014-2015 году наметилось увеличение коэффициента годности основных фондов.
Оборотные средства - это средства, применяемыеорганизацией для осуществления своей постоянной хозяйственной деятельности, оборотные средства включают в себя производственные запасы организации, незавершенное производство, запасы готовой и отгруженной продукции, дебиторскую задолженности, а также наличные средства в кассе и денежные средства на счетах организации.[13, с 53]
Оборотные средства являются непременным условием для воплощения предприятием хозяйственной деятельности. По сути, оборотные средства - это денежные средства, авансированные в оборотные производственные фонды и фонды обращения, не стоит путь их с денежными средствами вложенными в основные фонды. 
Оборотные производственные фонды включают: 
• производственные запасы; 
• незавершенное производство; 
• расходы грядущих периодов. 
Производственные запасы - это предметы труда, подготовленные для запуска в розничный процесс. В их составе можно, в свою очередь, отметить следующие составляющие: основные и вспомогательные материалы, топливо, комплектующие детали, упаковка, тара и тарные материалы, запасные части для текущего ремонта, малоценные и быстроизнашивающиеся предметы. 
Расходы будущих периодов – это невещественные элементы оборотных фондов, включающие издержки на подготовку и освоение новой продукции, которые приобретаются в определенном периоде (месяц, квартал, полгода, год), но относятся на продукцию будущего периода. 
Фонды обращения состоят из последующих частей: 
• продукция на складах; 
• товары в пути (отгруженная продукция); 
• денежные средства; 
• средства в расчетах с потребителями продукции. 
Соотношение между отдельными частями оборотных средств или их составными элементаминазывается структурой оборотных средств. Так, в воспроизводственной структуре соотношение оборотных производственных фондов и фондов обращения составляет в среднем 4 к 1. В структуре производственных запасов в среднем по промышленности основное место (около 1/4) занимают сырье и основные материалы, существенно ниже (около 3%) доли запасных частей и тары.
 Структура оборотных средств зависит от отраслевой принадлежности, характера и особенностей организации производственной деятельности, критерий снабжения и сбыта, расчетов с покупателями и поставщиками.
Следующим этапом анализа является анализ оборотных средств ООО «Уран» в динамике (таблица 6). 
Таблица 6 - Динамика оборотных средств компании ООО«Уран», тысяч рублей
	Наименование
	2013
	2014
	2015
	Изм-е абсл. 2014 
	Изм-е абсл.        2015
	Изм-е отн. 2014,%
	Изм-е отн.2015 ,%

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Оборотные средства в сфере обращения, в т.ч.
	2211,00
	2759,40
	3438,30
	548,40
	678,90
	24,80
	24,60

	- товары	
	1200,00
	1702,00
	2055,00
	502,00
	353,00
	41,83
	20,74

	-денежные средства	
	284,50
	320,00
	41,00
	35,50
	91,00
	12,48
	28,44

	- кр/ср.фин. вложения
	258,70
	272,50
	268,30
	13,80
	-4,20
	5,33
	-1,54

	-расходы будущих периодов	
	380,00
	410,00
	340,00
	30,00
	-70,00
	7,89
	-17,07

	-дебиторская задолженность	
	345,00
	335,00
	555,00
	-10,00
	220,00
	-2,90
	65,67

	-НДС по приобретенным ценностям	
	119,00
	125,00
	145,60
	6,80
	19,80
	5,71
	15,74

	2.Оборотные средства в сфере производства
	18,00
	25,00
	33,40
	7,00
	8,40
	38,89
	33,60

	Итого	
	2229,00
	2784,40
	3471,70
	555,40
	687,30
	24,92
	24,68



Как показывают данные таблицы 6, в структуре оборотных средств организации преобладают товары, что обусловлено специализацией ООО «Уран».  Далее в структуре оборотных средств доля суммы дебиторской задолженности оптовых покупателей, сумма которой в 2015 году увеличилась, что говорит о необходимости разработки мероприятий, направленных на улучшение управления оборотными активами организации ООО «Уран». В целом, за 2013-2015 гг. прирост суммы оборотных средств организации был равномерным и составил в 2014 году 24,92%, в 2015 году 24,68%.
Произведем расчет показателей, характеризующих эффективность применения оборотных средств организации. Для этого необходимо воспользоваться данными таблицы 7.
Коэффициент оборачиваемости оборотных средств рассчитывается по формуле:
Коб = B / OC, где                                                          (1) 
B -прибыль от реализации,
OC - среднегодовая сумма оборотных средств.
Обратный показатель коэффициенту оборачиваемости оборотных средств называется коэффициентом загрузки (Кз):
Кз = 1  / Kоб,(2)
Продолжительность оборота оборотных средств:
Поб = Д / Kоб,  где                                                               (3)
Д - численность дней в анализируемом периоде (360 дней)[5].
Таблица 7 - Показатели эффективности использования оборотных средств ООО «Уран»
	Наименование
	2013
	2014
	2015
	Изменение за 2013 -2014
	Изменение за 2014 -2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1.Сумма оборотных средств, тысяч рублей
	2229,00
	2784,40
	3471,70
	555,40
	687,30

	2.Выручка, тысяч рублей	
	11514,26
	16430,06
	16631,10
	4915,80
	201,04

	
	
	
	
	
	

	3.Коэффициент оборачиваемости оборотных средств	
	5,17
	5,90
	4,79
	0,74
	-1,11

	4.Коэффициент загрузки оборотных средств	
	0,19
	0,17
	0,21
	-0,02
	0,04

	5.Продолжительность оборота оборотных средств, дни, в т.ч.	
	70,66
	61,86
	76,19
	-8,80
	14,34

	- товаров	
	38,04
	37,81
	45,10
	-0,23
	7,29

	-денежных средств	
	9,02
	7,11
	9,02
	-1,91
	1,91

	-кр/ср финансовых вложений	
	8,20
	6,05
	5,89
	-2,15
	-0,17

	-расходов будущих периодов	
	0,12
	0,09
	0,07
	-0,03
	-0,02

	-дебиторской задолженности	
	10,94
	7,44
	12,18
	-3,49
	4,74

	-НДС по приобретенным ценностям	
	3,77
	2,79
	3,20
	-0,98
	0,40

	-оборотных средств в области производства	
	0,57
	0,56
	0,73
	-0,01
	0,18



Как показывают данные представленной таблицы 7, коэффициент оборачиваемости оборотных средств на 2013 года составил 5,17 , на конец 2014 года - 5,90, на конец 2015 года - 4,79. 
Продолжительность оборота оборотных средств за 2013-2015 гг. возросла с 61,86 дней до 76,19 дней, что характеризуетснижение эффективности использования оборотных средств ООО «Уран» и тенденцию к снижению его деловой активности.
[bookmark: _Toc474784904]2.3  Анализ финансовой  деятельности ООО «Уран»

Проведем анализ основных экономических показателей организации в динамике за три года. В таблице 8 представлены основные экономические показатели деятельности ООО «Уран»за 2013, 2014, 2015 гг.
Таблица 8 – Финансовые показатели ООО «Уран»
	Наименование
показателя
	2013
	2014
	2015
	Отклонение (+,-)
	Динамика,%

	
	
	
	
	2013-2014
	2014-2015
	2013-2014
	2014-2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Товарооборот, тысяч рублей

	-в действующих продажных ценах (BД)	
	11514,26
	16430,06
	16631,10
	4915,80
	201,04
	42,69
	1,22

	-в сопоставимых продажных ценах (BC)
	11514,26
	15544,25
	15233,37
	4029,99
	-310,88
	35,00
	-2,00

	Прибыль от продаж, тысяч рублей

	-в действующих ценах (ПД=BД=CД)	
	1727,14
	2957,41
	3159,91
	1230,27
	202,50
	71,23
	6,85

	-в сопоставимых ценах 
(ПC=ВC-CC)	
	1727,14
	2233,77
	2255,64
	506,63
	21,87
	29,33
	0,98

	Прочие доходы, тысяч рублей (ПДox)	
	381,35
	510,19
	516,21
	128,84
	6,02
	33,79
	1,18

	Прочие расходы, тысяч рублей (ПPac)	
	479,31
	722,97
	77390
	243,66
	50,93
	50,84
	7,04

	Налогооблагаемая прибыль, тысяч рублей 
(HП = ПД + ПДox - Пpac)
	1629,18
	2744,63
	2902,22
	1115,45
	157,59
	68,47
	5,74

	Налог на прибыль, тысяч рублей (H = HП х 20%)	
	325,84
	548,93
	580,44
	223,09
	31,52
	68,47
	5,74

	Чистая прибыль, тысяч рублей
 (ЧП = HП -H)	
	1303,34
	2195,70
	2321,78
	892,36
	126,07
	68,47
	5,74

	Общая площадь, кв.м. (П)	
	152,00
	168,00
	201,00
	16,00
	33,00
	10,53
	19,64

	Выручка на 1 м2 торговой площади, тысяч рублей
 (BT = BД / П)
	75,75
	97,80
	82,74
	22,05
	-15,06
	29,00
	-15,00

	Товарные запасы (TЗ), тысяч рублей	
	1200,00
	1702,00
	2055,00
	502,00
	353,00
	41,83
	20,74

	Оборачиваемость товарных запасов 365 / (BД / TЗ), дни	
	38,00
	37,80
	45,10
	-0,20
	7,30
	-0,53
	19,31



В таблице 8 прирост объема реализации в действующих ценах включает в себя как прирост физического объема реализации товаров, так и прирост средних цен на товары. 
Анализируя данные таблицы, прибыль от реализации в 2013 году составила 11514,26 тысяч рублей, в 2014 году - 16430,06 тысяч рублей, в 2015- 16631,10 тысяч рублей. За 2014 год прирост выручки составил 42,69%, в 2015 году 201,04 тысяч рублей или только 1,22%. 
В сопоставимых ценах прирост выручки составил в 2014 году 4029,99 тысяч рублей или 35%, в 2015 году наметилась тенденция к снижению выручки в сопоставимых ценах на 310,89 тысяч рублей. Таким образом, в 2015 году прирост объема выручки обусловлен ростом цен. 
Себестоимость в действующих ценах в 2013 году составила 9787,12 тысяч рублей, в 2014 году  - 13472,65 тысяч рублей, в 2015 году - 13471,19 тысяч рублей. Прирост себестоимости в 2014 году составил 3685,53 тысяч рублей или 37,66%, в 2015 году прослеживается снижение себестоимости на 1,46 тысяч рублей или 0,01%.
Сумма прибыли от продаж в действующих ценах составила в 2014 году 2957,41 тысяч рублей, в 2015 году 3159,91 тысяч рублей.
 Прирост прибыли от продаж в 2014 году составил 71,23 % и составил 1230,27 тысяч рублей, в 2015 году 202,50 тысяч рублей .
 Прирост прибыли от продаж в сопоставимых ценах составил в 2014 году 506,63 тысяч рублей (29,33%), в 2015 году 2188,00тысяч рублей (0,98%). 
Выручка магазина на 1 м2 торговой площади, составлявшая в 2013 году 75,75 тысяч рублей на 1 м2, возросла за 2014 год на 29,00 %, в 2015 году снизилась на 15,00 %. Кроме этого, негативной стороной в деятельности ООО «Уран» является увеличение продолжительности оборачиваемости товарных запасов.
Представим горизонтальный  и вертикальный анализ активов ООО «Уран» в таблицах 9 и 10 за 2014 год и 2015 год, соответственно.
За  2014 году активы ООО «Уран»возросли на 556,50 тысяч рублей. Это произошло на 83,12 % за счет оборотных и 16,88% внеоборотных активов. Рост суммы оборотных активов на 555,40 тысяч рублей (24,92 %) объясняется увеличениемзапасов на  509,30тысяч рублей, то есть на 41,68 %. Положительным моментом в увеличении стоимости имущества является снижение дебиторской задолженности, который составил 10 000 рублей при этом расчеты с покупателями улучшились, снижение составило2,90 %.
Также мы видим, что происходит рост краткосрочных финансовых вложений и денежных средств соответственно на 13,80 тысяч рублей и 35,50 тысяч рублей, что является положительной тенденцией в отношении имущества анализируемого организации.Что касается внеоборотных активов, то заанализируемый период они возросли на 1,10 тысяч рублей или на 0,19 %. В основном, это произошло за счет увеличения основных средств на 49,92 тысяч рублей, что является положительной тенденцией, т.к. данные активы формируют технический потенциал организации.
В структуре имущества следует отметить увеличение оборотных и снижениевнеоборотных активов соответственно на 3,32%, что является отрицательным моментом.
Увеличение краткосрочных финансовых вложений составил 5,33 %, а сумма денежных средстввыросла на 35,50 %.
Увеличение оборотных средств на 687,30тысяч рублей или на 24,68 % объясняется ростом дебиторской задолженности на 220,00тысяч рублей или на 65,67 % по сравнению с началом года. Оборотные средства увеличились и в результате ростаНДС на 19,80тысяч рублей или на 15,74 %. Следует отметить, что в 2015 году по сравнению с 2014 годом наблюдается значимый рост запасов, что в свою очередь вызвано ростом материалов и других ценностей на 272,00 %.

Внеоборотные активы увеличилисьна 32,60тысяч рублей. Этотроств основном произошел за счет роста ОС на 44,35 тысяч рублей или на 18,39 % и роста долговременных финансовых вложений на 17,71 %. В структуре имущества за 2015 год следует отметить понижение внеоборотных и рост оборотных активов соответственно на 2,19%, что является отрицательной тенденцией.
Итак, можно сделать вывод, что имущественное состояние неудовлетворительное, но в течение года наметилась положительная тенденция.
Так как, цель анализа состоит не только и не столько в том, чтоб установить и оценить финансовое состояние организации, а также  в том, чтобы регулярно проводить работу, направленную на его усовершенствование.
Исследование финансового состояния демонстрирует, по каким определенным направлением необходимо осуществлять свою деятельность, предоставляетвероятн6ость выявитьнаиболее принципиальныеаспекты и наиболее слабые позиции в экономически - финансовом состоянии организации.
Анализ финансового состояния может быть выполнен с различной степенью детализации в зависимости от цели оценки, существующей информации, программного, технического и кадрового обеспечения. Более подходящим является акцентирование на процедурах экспресс-анализа и глубокого анализа финансового состояния. Экономический анализ предоставляет возможность дать оценку: 
- имущественномуположению организации;
- степени предпринимательского риска;
- соответствия капитала для текущей деятельности и долгосрочных вложений;
- необходимости в дополнительных источниках финансирования;
- способности и умению к наращиванию капитала;
- целесообразности привлечения заемных средств;
- правильности направления политики распределения и применения прибыли.
Базу информационного снабжения анализа финансового состояния составляет  бухгалтерская отчетность, которая является единой для организации всех отраслей и форм собственности [2, с 33].
Она состоит из форм бухгалтерской отчетности - отчет о финансовых результатах и их использовании и справка к нему.
Результаты финансового анализа дают возможностьвыявитьчувствительные зоны, которые требуют особого внимания, и сформировать мероприятия по их ликвидации.
Не секрет, что процедура принятия управленческих решений в огромной степени мастерство, чем наука или же экономическая дисциплина. Результат проведенных формализованных аналитических процедур не является или по крайней мере не обязан выражатьсяодним единственным нюансом для принятия того или другого управленческого решения. Результаты анализа – «материальная база» управленческих решений, принятие которых основывается также на интеллекте, логике, эксперименте, индивидуальных симпатиях и антипатиях личности, принимающего данные решения.[8, с 63] 
Все вышесказанноеговорит о том, что финансовый анализ в нынешнихкритериях становится немаловажным элементом управления, инструментом оценки надежности возможного партнера.
Финансовый анализ является частью общего, полного анализа хозяйственно - финансовой деятельности.
В рамках оценки финансового состояния ООО «Уран»проведем расчет показателей финансовой устойчивости и платежеспособности. 
Для оценки финансовой устойчивости существует ряд показателей, рассчитываемых по следующей методике.
Коэффициент автономии (Ka) рассчитывается по формуле:
Ka = CK / BБ, (4)
где CK - собственный капитал организации;
BБ - валюта баланса.
Соотношение заемных и собственных средств (Kзc) определяется по следующей формуле:
Kзc = ЗC / CK, (5)
где ЗC - заемные средства.
Обеспеченность собственными источниками финансирования (Koc) нужно найти по формуле:
Koc = COC / OC, (6)
где COC - собственные оборотные средства;
OC - сумма оборотных средств.
Соотношение собственных и привлеченных средств (Kcп) рассчитывается по формуле (7):
Kcп = CK / ЗC (7)
Коэффициент финансовой зависимости (Kфз) рассчитывается по формуле :
Kфз = BБ / СК (8)
Коэффициент маневренности (Kм) рассчитывается по формуле:
Kм = (COC + ДЗK) / CK (9)
где ДЗK - долгосрочный заемный капитал, инвестированный в текущие активы[17].
Результаты расчетов финансовых коэффициентов представлены в таблице 9.
Таблица 9- Динамика финансовых коэффициентов ООО «Уран»
	Показатель	
	Нормальное значение (ограничение)
	2013
	2014
	2015
	Отклонение 2013-2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Автономии	
	>0,5
	0,55
	0,47
	0,42
	-0,13

	1.Соотношение заемных и собственных средств	
	<1
	0,83
	1,12
	1,39
	0,55

	2.Маневренности	
	>0,2-0,3
	0,76
	0,86
	0,83
	0,07

	3.Обеспеченность собственными источниками финансирования
	>0,1
	0,43
	0,36
	0,32
	-0,11

	4.Соотношение собственных и привлеченных средств	
	>1
	1,20
	0,89
	0,72
	-0,48

	5.Соотношение собственных и привлеченных средств	
	>1
	1,20
	0,89
	0,72
	-0,48



Как показывают данные таблицы 11, в 2013-2015 гг. финансовые коэффициенты, рассчитанные для анализируемого ООО «Уран» и характеризующие зависимость организации от внешних источников финансирования, были ниже нормы. При этом в отношении отдельных коэффициентов отмечается отрицательная динамика. Данный факт подтверждает неустойчивость финансового состояния и высокий уровень зависимости от внешних источников финансирования. Проведем оценку платежеспособности организации на основе оценки ликвидности баланса предприятия ООО «Уран». 
Коэффициент текущей ликвидности (Kтл) рассчитывается по формуле:
Kтл = (OC-PБП) / (KO - ДБП - PПP), (10)
где PБП - расходы будущих периодов;
KO - краткосрочные обязательства;
ДБП - доходы будущих периодов;
PПP- резервы предстоящих расходов.
Коэффициент быстрой ликвидности (Kбл) рассчитывается по формуле :
Kбл = (OC-З) / (KO - ДБП - PПP), (11)
где З - запасы и издержки;
Коэффициент абсолютной ликвидности (Kaл) рассчитывается по формуле (12):
Kaл = (KФB+ДC) / (KO - ДБП - PПP)                                         (12)
где КФB - краткосрочные финансовые вложения;
ДC - денежные средства[12].
Результаты расчетов показателей (коэффициентов) ликвидности (платежеспособности) ООО «Уран» представлены в таблице 10.
Таблица 10 - Показатели ликвидности и платежеспособности ООО «Уран»
	Показатель	
	2013
	2014
	2015

	1
	3
	4
	5

	1.Коэффициент абсолютной ликвидности	
	0,54
	0,44
	0,33

	2.Коэффициент покрытия (текущей ликвидности)	
	2,20
	2,05
	1,71

	3.Коэффициент быстрой ликвидности (промежуточный или критический коэффициент покрытия)	
	0,99
	0,77
	0,68



Как показывают данные таблицы 10, в 2013-2015 гг. ООО «Уран» достаточно платежеспособно. Так как,Kтекущей ликвидности характеризует платежеспособность организации на 2-3 месяца вперед, K быстрой ликвидности - на 1-2 месяца вперед, а K абсолютной ликвидности - на ближайший месяц. Таким образом, на 2015 года организация является платежеспособной только на ближайший месяц.
Таблица 11 –Экономической показатели организации
	№ п/п
	Наименование показателя
	2013
	2014
	2015
	Отклонения

	
	
	
	
	
	+/-
	%

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1.
	Выручка (без НДС)
	9 231,12
	12 480,90
	16631,10
	7 399,98
	44

	2.
	Себестоимость
	6 480,20
	9 850,8
	13 471,19
	6 990,99
	51

	3.
	Стоимость ОПФ
	305,30
	291,55
	285,12
	20,18
	6,7

	4.
	Численность работающих
	33
	29
	28
	5,00
	15,5

	5.
	Фонд оплаты труда
	7 456,45
	5 788,5
	5 406,00
	2 050,45
	28

	6.
	Прибыль от реализации
	1 980,80
	2 350,33
	3 159,91
	1 179,11
	37

	7.
	Рентабельность продаж
	8
	12
	18
	10
	-

	8.
	Производительность труда
	348,88
	443,65
	593,97
	245,09
	41

	9.
	Фондоотдача
	34,45
	46,65
	58,33
	23,88
	41

	10.
	Средняя заработная плата
	18,82
	16,63
	16,08
	2.74
	14,5



Как мы видим из таблицы с каждым готом  рентабельность продаж увеличивается на 4%, прибыль от реализации возросла на 37% . Так же наблюдаем снижение численности рабочих на 15,5%, однако, на производительность труда не повлияло.
Проведем анализ себестоимости продаж ООО «Уран». 
Исходя из  таблицы12, в 2014 году прирост полной себестоимости происходит на фоне роста, как себестоимости товаров, так и издержек обращения ООО «Уран». Как уже мы говорили ранее, этот факт обусловлен увеличением физического объема реализации товаров за счет расширения площадей организации. В 2015 году при небольшомпонижении физического объема товарооборота ООО «Уран» удалось снизить издержки обращения и тем самым не допустить падения прибыли. 
Таблица 12-Динамика себестоимости продаж ООО «Уран»
	Наименование

показателя
	2013
	2014
	2015
	Отклонение (+,-)
	Динамика,%

	
	
	
	
	2013-2014
	2014-2015
	2013-2014
	2014-2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Полная себестоимость продаж, тысяч рублей, тысяч рублей, в т.ч.	
	9787,12
	13472,65
	13471,19
	3685,53
	-146,0
	37,66
	-0,01

	-себестоимость товаров	
	7907,99
	10939,79
	10979,02
	3031,80
	39,23
	38,34
	0,36

	-издержки обращения	
	1879,13
	2532,86
	2492,17
	653,73
	-4069
	34,79
	-1,61

	2.Доля издержек обращения в общей себестоимости продаж, %	
	19,20
	18,80
	18,50
	-0,4
	-0,30
	-2,08
	-1,60



Представим анализ структуры и динамики балансовой прибыли, воспользовавшись терминологией бухгалтерской отчетности, составленной в соответствии Учетной политикиООО «Уран». Кроме этого, на основе представленных данных проведем расчет показателей рентабельности экономической деятельности и издержек ООО. При этом балансовая прибыль организации будет зависеть от последующих факторов: результат от реализации продукции, товаров, работ и услуг (результат от обычных видов деятельности); результат от прочей деятельности. Формализованный расчет балансовой прибыли представлен ниже:
PБ = ± PP ± PПД, (13)
где PБ - балансовая прибыль или убыток;
PP - результат от реализации товаров (работ, услуг);
PПД - результат от прочей деятельности[8].
Таблица 13 - Структура и динамика балансовой прибыли ООО «Уран»
	Наименование
показателя
	2013
	2014
	2015
	Отклонение (+,-)
	Динамика,%

	
	
	
	
	2013-2014
	2014-2015
	2013-2014
	2014-2015

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1. Выручка (нетто)	
	11514,26
	16430,06
	16631,10
	4915,80
	201,04
	42,69
	1,22

	2. Себестоимость товаров	
	7907,99
	10939,79
	10979,02
	3031,80
	39,23
	38,34
	0,36

	3. Валовая прибыль	
	3606,27
	5490,27
	5652,08
	1884,00
	161,81
	52,24
	2,95

	4. Издержки обращения	
	1879,13
	2532,86
	2492,17
	653,73
	-40,69
	34,79
	-1,61

	5. Результат от реализации товаров (работ, услуг)	
	1727,14
	2957,41
	3159,91
	1230,27
	202,50
	71,23
	6,85

	6. Результат от прочей деятельности	
	-97,96
	-212,78
	-257,69
	-114,82
	-44,91
	117,21
	21,11

	7. Балансовая прибыль	
	1629,18
	2744,63
	2902,22
	1115,45
	157,59
	68,47
	5,74

	8. Рентабельность коммерческой деятельности (продаж), (стр. 5 / стр.1), %
	15,00
	18,00
	19,00
	3,00
	1,00
	20,00
	5,56

	9. Рентабельность затрат, стр. 5 / (стр. 2+стр.4), % 	
	17,65
	21,95
	23,46
	4,30
	1,51
	24,39
	6,86



Как показывают данные таблицы 13, валовая прибыль организации составила по итогам 2013 года сумму, равную 3606,27 тысяч рублей. В 2014 году валовая прибыль организации выросла на 52,24%, в 2007 году на 2,95%. Сумма валовой прибыли корректируется на сумму коммерческих расходов.
Результат от прочей деятельности и в 2013, и в 2014, и в 2015 годах составил «-» величину за счет превышения прочих расходов над прочими доходами. Положительное влияние на сумму балансовой прибыли оказало увеличение результата от реализации товарной продукции (работ, услуг), негативное - убыток от прочей деятельности.
В результате, как показывают данные анализа, в 2013-2015 гг. за счет роста результате от реализации товаров (работ и услуг)  прибыль возросла на 1230,27 тысяч рублей, а за счет понижения результата от прочей деятельности снизилась на 114,82 тысяч рублей.
В 2013-2015 гг. за счет увеличения результате от реализации товаров (работ и услуг) прибыль выросла на 202,50 тысяч рублей, а за счет понижения результата от прочей деятельности снизилась на 44,91 тысяч рублей
О повышении эффективности деятельности организации торговли говорит тот факт, что отмечается прирост, как рентабельности продаж, так и рентабельности издержек. Таким образом, доля прибыли от продаж в выручке возрастает. Также увеличивается и прибыль с 1 рубля общих затрат. С целью дальнейшего увеличения прибыли ООО «Уран» должно добиваться повышения эффективности экономической деятельности и товарооборота.

2.4Анализ конкурентов

В поселке Балезино на рынке текстильной продукции присутствуют несколько основных компаний. Основными конкурентами можно обозначить ИП Максимова Х.Г. и ИП Асланян А.А., которые  прочно занимают свое место на рынке уже несколько лет. 
Определим оценку конкурентных преимуществ ООО «Уран» в конкуренции. Баллы из расчета 100 – максимальный балл, характеризующий реальное состояние относительных преимуществ в организации. Расчет оценки конкурентных преимуществ и построение компании профиля конкурентных преимуществ рассмотрено в таблице 14 и таблице 15 соответственно.

Таблица 14 - Пример определения относительных преимуществ предприятия в конкуренции

	Характеристики
	Коэф.знач., %
	ООО «Уран»
	ИП Максимова Х.Г.
	ИП Асланян А.А.

	
	
	баллы
	оценка
	баллы
	оценка
	баллы
	оценка

	Цена товара
	30
	90
	27
	90
	27
	90
	27

	Соблюдение сроков поставки
	20
	100
	20
	90
	18
	90
	18

	Качество товара
	25
	100
	25
	80
	20
	90
	22,5

	Система сбыта
	10
	80
	8
	90
	9
	90
	9

	Менеджмент
	15
	80
	12
	90
	13,5
	90
	13,5

	Итого
	100
	
	92
	
	87,5
	
	90




Таблица 15- Построение профиля конкурентных преимуществ
	Характеристики
	Коэф.знач., %
	Хуже Лучше
	Итоговая оценка
	Степень приоритет-носи

	
	
	Конкурента
	
	

	
	
	-2
	-1
	0
	1
	2
	
	

	Цена товара
	30
	
	
	
	
	
	0
	Первая

	Соблюдение сроков поставки
	20
	
	
	
	
	
	+40
	

	Качество товара
	25
	
	
	
	
	
	+50
	

	Система сбыта
	10
	
	
	
	
	
	-10
	Вторая

	Менеджмент
	15
	
	
	
	
	
	-30
	Третья

	Итого
	100
	
	
	
	
	
	-20
	



Как видно из данной таблицы, организация  не уступает своим конкурентам практически не в одном показателе. Она лучше конкурентов в отношении сроков поставки. Результаты исследования всех аспектов деятельности конкурентов используются для определения, с кем из них можно конкурировать, служат целям выбора эффективных стратегий рыночной деятельности.
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3 РАЗРАБОТКА МЕРОПРИЯТИЙ ПО РАСШИРЕНИЮ РЫНКА СБЫТА ЗА СЧЕТ ПОВЫШЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ УПРАВЛЕНИЯ НА ОСНОВЕ РАСШИРЕНИЯ РЫНКА ТОВАРНОЙ ПРОДУКЦИИ
[bookmark: _Toc474784906]
3.1 Разработка комплекса мероприятий

В ходе проведенного анализа выпускной квалификационной работы, мы исследовали рынок, изучили основные экономические показатели деятельности ООО «Уран», провели опрос жителей, в результате которого, выяснилось, что люди оказались бы непротив открытия магазина текстильной одежды. Результатом анализа товарной продукции является вывод о том, что сдача в аренду помещений – нестабильный заработок, поэтому приоритетным выбором в расширении рынка товарной продукции остается открытие еще одного магазина.
Ключевым условием успешной реализации любого коммерческого проекта является детальное изучение спроса. Попытка скопировать товарную линейку у конкурентов часто выливается в заморозку оборотного капитала. Эксперты советуют не столько опираться на опыт действующих предпринимателей, сколько руководствоваться данными региональных исследований. Это защитит от приобретения неликвида. Будущему владельцу магазина текстильной одежды предстоит выяснить:
- что покупают люди;
- какие ценовые сегменты сложились, а какие все таки не получили должного развития;
- каков спрос на товары с брендовыми знаками;
- имеются ли свободные или относительно свободные ниши.
Стартовой отметкой послужат данные по России. Так, согласно официальным сведениям, общественный сегмент увеличился до 60 %. Представители среднего класса умерили свои запросы и с удовольствием приобретают вещи в достаточно недорогих магазинах. В новых условиях имеется смысл сделать ставку на функциональность и доступность. Эксперты советуют  разбить ассортимент на три блока:
1) Базовый. Эта категория будет дешевой и более значимой (не менее 50 %). При формировании линейки необходимо снабдить максимально широким выбором, заказать востребованные и ходовые размеры одежды, позаботиться о наличии различных расцветок, фасонов и моделей.
2) Средний. Доля клиентов и потенциальных покупателей, предъявляющих к текстилю требования по качеству, осталась довольно высокой. Это означает, что ассортимент магазина должен включать в себя вещи средней ценовой категории. Выбирая изделия, стоит сделать весомый акцент на натуральные ткани, своеобразие кроя и цветовую гамму. Рекомендуемая доля в этой товарной линейке — 30 %.
3) Модный. Эксперты не рекомендуют отказываться от реализации брендовых вещей. Эксклюзивные модели будут привлекать внимание потребителей, превратившись в особую рекламу. Усталость от кризиса и жесткой экономии по-своему отражается на спросе. Эмоциональные покупки люди делают все чаще и чаще. Тем не менее, доля дорогих изделий, по крайней мере,  не должна превышать 20 % от общего товара в магазине.
В процессе разработки товарной линейки мы направили внимание и на популярность брендов. Лидерами в массовом сегменте являются Gloria Jeans, Ostin, Oodji, H&M, Terranova. Россияне доверяют также эмблемам INCITY. Впрочем, востребованность тех или иных марок зависит от маркетинговых кампаний. Основным же аспектом подбора ассортимента остается стоимость, актуальность моделей, качество тканей и фурнитуры. Известность производителя после резкого снижения доходов соотечественников отошла на второй план.
Помочь в составлении портрета среднестатистического покупателя могут данные аналитических изучений и соц. опросов. При этом этот  итогбудет напрямую связан с форматом магазина, избранной ценовой категорией и специализацией. Первичным ориентиром может стать  наша таблица 16.
Таблица 16  - Данные аналитических исследований по определению среднестатистического клиента
	
Тип магазина
	
Ассортимент
	
Целевая аудитория

	1
	2
	3

	Традиционный торговый павильон
	Универсальный
	Трудоспособное население в возрасте от 20 до 60 лет, преимущественно женщины различных поколений

	Специализированный салон
	Одежда отдельного направления
	Лица, имеющие конкретное отношение к выбранной отрасли (например, спортсмены, родители детей и подростков, инвалиды, полные люди и т.д.)

	Бутик
	Изделия элитных марок и дизайнерские вещи
	Состоятельные клиенты, для которых известность производителя и качество важнее стоимости: члены семей преуспевающих бизнесменов, политиков, общественных деятелей, публичные люди

	Интернет-магазин
	Универсальный
	Пользователи мировой сети, освоившие простейшие навыки работы с электронными кошельками и платежными картами, фрилансеры

	Торговый павильон эконом-класса
	Универсальный
	Лица с низким уровнем доходов, а также представители среднего класса



Составить точноеописание можно лишь, определившись с основными параметрами магазина. Рынок очень широк, а ниш предостаточно. В каждом направлении есть свои проблемы, нюансы, возможности. Так, план открытия салона шуб потребует куда более детальной проработки. С клиентами потребуется очень внимательная работа, ведь средний чек измеряется десятками тысяч рублей, а может и более этого. Учитывая, что последние изменения в законодательстве, реализация идеи потребует немалых вложений. Эксперты не рекомендуют выбирать направление лицам без соответствующего опыта. Ошибка в период реформирования отрасли грозит обернуться полным крахом. При ограниченном бюджете следует обратить внимание на виртуальные площадки, а также проекты стоковых магазинов.
Согласно отчетам Госкомстата России, розничный оборот текстильной продукции в 2015 году оценивался в 27,72 млрд.  долларов США. Выручка от продажи одежды остается и по сей день высокой, а рентабельность не снижается. Доля текстиля в товарообороте страны составляет 6,1 %, что равноценно 1,7 трлн. рублей. Нестабильность национальной валюты, все - таки,  отразилась на спросе негативно. Рынок просел на 38 %. Однако общее сокращение по сектору составило лишь 10 %. Клиенты престижных и брендовых салонов и бутиков ушли в нижние ценовые сегменты. Лидером же потребления остался Центральный федеральный округ.Потребление на рынке значительно превышает объем производства. Основная продукция экспортируется в Россию из азиатских регионов  (таких как Китай, Корея и т.д.)  Однако в кризисный период аналитики отметили наращивание внутреннего выпуска. В 2015 году показатели увеличились более чем на 30 %. 
Госкомстат РФ оценил стоимость изготовленной отечественными компаниями одежды в 55,6 трлн. рублей. В эту сумму были включена стоимость обработки меховых изделий и выделки шкур животных. Импорт же, наоборот, сократился.Падение, по данным Fashion Consulting Group и EFTEC, составило 30 %. Снижение по отдельным группам товаров оказалось еще более заметным. Так поставки нижнего белья для женщин сократились на 43 %. Меньше в продаже стало изделий из Германии, Италии, Англии и Испании. Примерно на 20 % упал спрос и на китайские товары.
Таким образом, рынок находится в состоянии сжатия. Отрицательная динамика вызвана экономической ситуацией в стране, а также напряжением во внешней и внутренней политике. Но все таки катастрофических явлений в сегменте не происходит. Открытие магазина текстильной одежды – вполне перспективная и  разумная идея. При грамотно разработанной и сложенной  стратегии и последовательном выполнении плана торговая точка принесет своему владельцу неплохую прибыль. Выбор региона свободен, а оживление ожидают уже к 2018 году. Наибольшая конкуренция наблюдается в Центральном федеральном округе нашей страны.
[bookmark: aswift_1_anchor][bookmark: aswift_1_expand]Но кроме данных по России, мы провели опрос жителей п. Балезино, предложив, им ответить на вопросы анкеты, представленной в приложении 1.Было опрошено 700 человек, проживающих в данном районе разных возрастных категорий. Данные опроса предоставлены в таблице 16.

Таблица 17- Данные опроса населения
	Возрастная категория
	% Опрошенных
	% считающих целесообразным открытие текстильного магазина

	От 14 до 20
	100%
	41%

	От 21 до 30
	100%
	73%

	От 31 до 40
	100%
	72%

	От 41 до 50
	100%
	68%

	Старше 50 
	100%
	93%

	Итого :
	100%
	69,4%



Как видно из таблицы 16- больше половины респондентов, считают целесообразным открытие текстильного магазина.
Владелец магазина одежды должен хорошо изучить поведение потребителей. Лишь в этом случае ему удастся добиться высокой доходности и максимальной прибыли. Понимание природы спроса, знание потребностей и психологии людей - наиболее эффективный инструмент. 
Целью открытия магазина текстильной одежды является:
- расширение рынков сбыта продукции ООО «Уран»
- продвижение на рынке продукции головного предприятии ООО «Уран», увеличение объемов продаж, а также повышения и укрепления ее конкурентоспособности в рассматриваемом регионе;
- расширение номенклатуры головного предприятия ООО «Уран» реализуемой продукции;
- удовлетворение требований потребителей к доступности продукции в рассматриваемом регионе и получение качественного сервиса;
- удовлетворение требований потребителей к качеству продукции.
Открытие магазина потребует не только аналитической работы, но и немалых денежных вложений. 
Согласно действующим стандартам, небольшой объект розничной торговли должен размещаться в здании с полезной площадью от 18 квадратных метров. Использовать разрешено нежилую недвижимость, оснащенную отдельным входом и минимальным набором коммуникаций (освещение и отопление). Поскольку продаже подлежат непродовольственные товары ( в данном случае текстиль), лицензий и разрешений получать не нужно.
Перечень оборудования нормативными документами не закреплен.
[bookmark: aswift_2_anchor][bookmark: aswift_2_expand]Стандартный план действий:
	
Этап оформления магазина одежды

	
Перечень обязательных процедур
	
Примечание


	1
	2
	3

	Регистрация
	По месту ведения бизнеса необходимо подать заявление о постановке на учет. Документы принимают в ИФНС с учетом прописки будущего предпринимателя или юридического адреса организации. Общая продолжительность внесения записи в государственные реестры варьирует от 3 до 5 дней. Однако налоговый орган вправе приостановить процедуру на 1 месяц с целью проверки достоверности сведений
	Оптимальными организационными формами являются индивидуальное предпринимательство и общество с ограниченной ответственностью. На начальном этапе эксперты рекомендуют выбирать в качестве режима обложения ЕНВД, а при использовании больших площадей — УСН. Решить вопрос необходимо на этапе создания бизнеса. Перечень документов, необходимых для регистрации магазина, мы неоднократно рассматривали в предыдущих статьях

	Организация расчетов
	Индивидуальному предпринимателю на ЕНВД достаточно приобрести принтер для печати товарных чеков. В 2016 году обязанности регистрировать ККТ не установлено. Закон не предписывает частным бизнесменам даже заключать договор о банковском обслуживании. Фактически обойтись без расчетного счета и кассы нельзя. Оформление отношений с банком займет всего 1 день. Клиенту не потребуется получать выписку из ЕГРИП и направлять сообщения в ИФНС. Все это возьмут на себя сотрудники кредитной организации бесплатно.
Владелец торговой точки должен также предоставить покупателю возможность расплатиться картой. Это предполагает установку в магазине специального терминала
	В 2016 году запущена программа повсеместного внедрения онлайн-касс. Уже через несколько месяцев с производства снимут традиционные аппараты, а ИФНС перестанут ставить их на учет. По завершении проекта все торговые точки будут оснащены современной техникой. Если в качестве режима налогообложения выбран УСН, либо магазин открыт от имени юридического лица, уйти от регистрации ККТ не удастся. Компании обязаны иметь расчетный счет и соблюдать правила работы с наличностью

	Размещение
	Традиционные магазины располагают на арендованной или собственной площади. В отдельных регионах РФ действуют специальные программы по развитию малого бизнеса. Начинающим предпринимателям выделяют объекты для открытия магазинов, ООО «Уран». Достаточно лишь подать заявление в администрацию населенного пункта и представить подробный коммерческий проект. Условия всегда индивидуальны. В период бюджетного дефицита программы сворачивают, поэтому получать субсидии стало значительно сложнее. Узнать подробнее о мерах поддержки можно на официальных сайтах муниципалитетов
	При выборе помещения важно учитывать не только требования к площади и оснащению, но и к планировке. Согласно пожарным нормативам, минимальное расстояние между прилавками не может быть менее 1,4 м. Складскую зону предписывают отделять от торгового зала дверьми или шлюзами. Значение имеет и наличие сигнализации, систем борьбы с возгораниями, запасных выходов и антивандальной защиты. Владелец объекта должен представить паспорт технической инвентаризации и декларацию безопасности.
К слову, проверки непродовольственных магазинов — явление редкое. Внимание контролирующих служб они привлекают лишь в случае поступления жалоб от потребителей

	Уведомления об открытии
	Отправить извещение в территориальные органы Роспортебнадзора необходимо в письменном виде до фактического начала коммерческой деятельности. Ожидать одобрения не нужно
	Правила уведомления закреплены в постановлении Правительства РФ № 584

	Постановка учета
	Помимо налогового учета владельцу магазина одежды предстоит позаботиться о составлении отчетности по персоналу. Наличие хотя бы одного наемного сотрудника обязывает регулярно направлять сведения в ПФР и ФСС РФ, а также передавать справки о начисленном НДФЛ
	Во исполнение нормативных предписаний придется организовать ведение персонифицированного и кадрового учета. Специалисты рекомендуют пройти простую процедуру идентификации на портале государственных услуг, а также подключиться к электронному документообороту. В этом случае работа с отчетами станет значительно проще

	Закупка товара
	Ведущим поставщиком в сегменте недорогой одежды является азиатский регион. Российские предприниматели активно сотрудничают с фабриками КНР, доставляя товары ж/д транспортом. Основанием ввоза текстиля являются:
· договор;
· паспорт валютной сделки;
· грузовая таможенная декларация;
· счет-фактура и товаросопроводительная документация.
Ряд производителей предлагает постоянным клиентам скидки, либо оплачивает доставку. Сотрудничество с европейцами привлекает владельцев элитных магазинов. Однако оформление поставок из стран ЕС становится все более сложным и затратным. С изменением внешнеполитической обстановки проблемы возникли и с ввозом турецкого текстиля.
Обязательным условием розничной продажи одежды является наличие сертификатов соответствия. Отечественные компании выдают оптовым покупателям удостоверенные копии. На импорт сертификаты приходится оформлять самостоятельно
	Отыскать поставщиков можно через мировую сеть. Предпочтение стоит отдать крупным заводам и фабрикам. Стоимость изделий здесь несколько выше. Однако они заметно отличаются от продукции кустарного производства по качеству. В этом случае риск приобретения контрафакта полностью отсутствует



Любая торговая точка, включая магазины одежды, должна иметь договор со специализированной организацией на вывоз отходов. Отсутствие документа грозит солидными административными штрафами.



[bookmark: _Toc474784907]3.2 Расчет эффективности реализации мероприятия

Открытие магазина будет происходить за счет собственных средств организации, накопленных с аренды и доходов имеющихся на данный момент магазинов. Для открытия магазинапредполагается прием на работу двух продавцов.
Большую роль играет анализ и поиск поставщиков. Для поиска потенциальных поставщиков оборудования для открытия магазина используются следующие методы:посещение специализированных ярмарок и выставок; переписка и личные контакты с возможными поставщиками изучение рекламных материалов и предложений; переписка и личные контакты с возможными поставщиками.
В результате сформированного ассортимента по торговым маркам составляется список потенциальных поставщиков, который постоянно дополняется и обновляется. При выборе поставщиков определяется их рейтинг и факторы привлекательности (таблица 18).
Таблица 18 - Факторы привлекательности поставщиков
	Критерии выбора поставщика
	Коэффициент весомости

	1
	2

	Надежность поставки
	0,300

	Цена
	0,250

	Качество товара
	0,150

	Условия платежа
	0,150

	Возможность внеплановых поставок
	0,100

	Финансовое состояние поставщика
	0,050

	Итого
	1,000


Среди наших основных поставщиков известные российские производители и дистрибьюторы крупнейших зарубежных фирм. Поставщиками являются такие организации, как «Фабрика торгового оборудования», «Romany», «МДМ» и другие.
Для каждого критерия товароведами магазина была определена относительная важность каждого из факторов привлекательности поставщиков (диапазон оценок от 0 до 1). В сумме коэффициенты весомости всех факторов должны давать 1. На первое место при выборе поставщика экспертами был поставлен критерий «надежность поставки» (0,3). По каждому параметру основным поставщикам поставлены оценки, отраженные ниже в таблицах 19 и 20.  
Таблица 19 - Экспертные оценки поставщиков
	Критерии выбора поставщика
	«Romany»
	«Фабрика торгового оборудования»
	«МДМ»

	1
	2
	3
	4

	1.Надежность поставки
	9,0
	9,0
	8,0

	2.Цена
	7,0
	6,0
	9,0

	3.Качество товара
	10,0
	10,0
	8,0

	4.Условия платежа
	6,0
	7,0
	9,0

	5.Возможность внеплановых поставок
	7,0
	10,0
	5,0

	6.Финансовое состояние поставщика
	10,0
	10,0
	8,0

	Итого
	49,0
	52,0
	47,0


По результатам экспертной оценки наиболее привлекательным поставщиком является «Фабрика торгового оборудования».
Рассчитаем с учетом выделенного коэффициента весомости рейтинг поставщиков (таблица 19). Наибольшая общая рейтинговая оценка у поставщика «Фабрика торгового оборудования» равна 8,25, на втором месте «МДМ» (8,1), на третьем «Romany» (8,05).
Таким образом, сравнивая рейтинги трех поставщиков детских игрушек «Фабрика торгового оборудования», «МДМ» и «Romany», видим, что продукцию выгодней закупать у «Фабрика торгового оборудования», данное предприятие давно работает на рынке, завоевало себе хорошую репутацию, его товары пользуются большим спросом у потребителей. 
Сумма расходов на открытие магазина представлена в таблице 18.
Таблица 20 - Затраты по расширению рынка
	№ п/п
	Статья затрат
	Сумма, тысяч рублей

	1
	2
	3

	1.
	Единовременные затраты
	45,00

	1.1.
	Приобретение витрин
	40,00

	1.2.
	Приобретение вешалок
	5,00

	2. 
	Текущие затраты
	1311,00

	2.1.
	Закуп товара
	400,00

	2.2.
	Заработная плата
	288,00

	2.3.
	Страховые взносы
	187,00

	2.4.
	Текущее содержание магазина
	100,00

	Итого затрат
	1356,00



Предполагается, что за счет расширения рынка текстильной одежды выручка ООО «Уран» увеличится на 30% и составит 21 620,43 тысяч рублей
Себестоимость увеличится за счет:
переменных затрат пропорционально росту выручки, т.е. на 30%.
постоянных затрат на сумму 911тысяч рублей
единовременных затрат на сумму 45тысяч рублей
Таким образом, себестоимость после внедрения мероприятия составит 19 251,84 тысяч рублей
Таблица 21 – Структура товарной продукции нового магазина
	Наименование
	Объем товарной продукции, тысяч рублей
	Удельный вес,%

	1. Женская одежда
	120,00
	30%

	2. Мужская одежда
	40,00
	10%

	3. Детская одежда
	40,00
	10%

	4. Постельное белье
	60,00
	15%

	5. Одеяла и подушки
	88,00
	22%

	6. Предметы личной гигиены
	52,00
	13%

	ИТОГО:
	400,00
	100%



Согласно данным таблицы 21 большую часть товарной продукции будет занимать женская одежда, 30%, то есть 120 тысяч рублей от общего объема закупа.
Таблица 22 - Оценка экономической эффективности мероприятия 
	№ п/п
	Наименование показателя
	Ед. изм.
	До проведения мероприятия
	После внедрения мероприятия
	Отклонения

	
	
	
	
	
	+/-
	%

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1.
	Выручка (без НДС)
	Тысяч рублей
	16631,10
	21 620,43
	4 989,33
	130

	2.
	Себестоимость
	Тысяч рублей
	13 471,19
	16 569,56
	3 449,04
	123

	3.
	Стоимость ОПФ
	Тысяч рублей
	285,12
	330,12
	45,00
	115,8

	4.
	Численность работающих
	Человек
	28
	30
	2,00
	107

	5.
	Фонд оплаты труда
	Тысяч рублей
	5 406,00
	6 030,00 
	624,00
	112

	6.
	Прибыль от реализации
	Тысяч рублей
	3 159,91
	5 050,87
	1 890,96
	160

	7.
	Рентабельность производства
	%
	23
	30
	7
	-

	8.
	Рентабельность продаж
	%
	18
	22
	4
	-

	9.
	Производительность труда
	Тысяч рублей/чел.
	593,97
	720,68
	126,71
	121

	10.
	Фондоотдача
	Руб./руб.
	58,33
	65,49
	7,16
	112

	11.
	Средняя заработная плата
	Тысяч рублей
	16,08
	16,75
	0
	100



Как видно из таблицы рост выручки составил 30%, себестоимость возросла на 23%. Валовая прибыль увеличилась на 62% и составила 5 074,19 тысяч рублей
Произойдет рост основных экономических показателей:
Рентабельности продаж на 4%
Производительность труда возрастет на 21%, при этом рост средней заработной платы не планируется.
Таким образом, согласно проведенной оценки внедрение комплекса мероприятий по расширению рынков сбыта продукции ООО «Уран» будет экономически целесообразно.

3.3Мероприятие по стимулированию торговли

Следующим предлагаемым мною мероприятием для повышения эффективности рынка сбыта ООО «Уран» является стимулирование торговли.
Предоставление скидки с прейскурантной цены каждого товара, купленного в определенный период времени. Предложение стимулирует покупателей на совершение покупок большего объема или на приобретение товара, который раньше они обычно не покупали. Для ООО «Уран» может быть предложено положение о снижении отпускных цен на не реализованную продукцию после окончания сезона. Данное мероприятие может применяться с целью снижения остатков товара на складе не сезонного товара. Снижение отпускных цен производится два раза в год. Реализация товара по сниженным  ценам будет осуществляется в текстильном магазине одежды.
Для стимулирования торговли можно порекомендовать проводить снижение отпускных цен на продукцию не по окончанию сезона, а в момент пика продаж, когда покупательская активность возрастает. ООО «Уран» отпускает сезонную продукцию торговому предприятию по отпускной цене, и устанавливает скидку в размере 10% от отпускной цены, на момент покупки. В свою очередь предприятие торговли снижает в свою торговую надбавку на 10%. Общая скидка на товар составляет 20% для потенциального покупателя. После окончания сезона реализации, предприятие представляет отчет о реализации товара со скидкой.
Простейшим методом определения экономической эффективности служит метод сравнения товарооборота и остатков нереализованной продукции на складе предприятия до и после проведения мероприятия. По этому методу экономическая эффективность определяется путем сопоставления товарооборота до предоставления скидки и после предоставления скидки. Рассчитаем предложенное мероприятие на примере по одному из выпускаемых видов изделий – халаты женские.

Таблица 23 – Прибыль от реализации  ООО «Уран» до и после предоставления скидки

	Наименование показателя
	До предоставления скидки
	После предоставления скидки

	Цена 1-го изделия, р.
	100
	90

	Реализовано, ед.
	20
	23

	Объем реализованной продукции, р.
	2 000
	2 070

	Остаток нереализованной продукции, р.
	400
	100

	Сумма уценки, р.
	200
	50

	Реализация уцененной продукции, р.
	100
	50

	Остаток нереализованной продукции, р.
	100
	–

	Общий объем реализованной продукции, р.
	2 100
	2 130



Из таблицы n видно, что до предоставления скидки реализация составила 20 ед. на сумму 2000 р., при предоставлении скидки на момент покупки, реализация увеличилась на 15% и составила 23 ед., сумма реализации также увеличилась на 70 р. После окончания сезона остатки нереализованной продукции до предоставления скидки составляли 400 р. После окончания сезона на остатки нереализованной продукции снизили отпускную цену на 50%. Реализация составила 50%, и общий объем реализованной продукции составил 2100 р.
При предоставлении скидки на момент покупки реализация продукции составила 96% к произведенной продукции, остатки после сезона составили 100 р., и после проведения уценки на складе предприятия продукция реализовалась на 100%. Общий объем реализованной продукции составил 2 130 р.
Процент роста объема продаж после предоставления скидки на момент покупки составил:

, 
где Q – процент рост объема продаж;
Q1 – объем продаж после предоставления скидки на момент покупки;
Q2 – объем продаж без предоставления скидки.
Таким образом, экономический эффект от предлагаемого мероприятия составил 101,4% или прирост прибыли на 30. р. Следовательно, данное мероприятие эффективно.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В ходе написания выпускной квалификационной работы было выяснено, что  одной из главных целей сбытовой политики считается увеличение рынков сбыта.
Для расширения рынков сбыта необходим ряд мероприятий: 
- исследование потенциального рынка сбыта, 
- анализ конкурентов и определение конкурентоспособности организации и предлагаемой продукции, 
- выбор стратегии выхода на рынок и отслеживание результатов.
В ходе проведенного анализа выпускной квалификационной работы, мы изучили рынок, изучили основные экономические показатели деятельности ООО «Уран», провели опрос жителей, в результате которого, выяснилось, что люди оказались бы не против открытия магазина текстильной одежды. Результатом анализа товарной продукции является вывод о том, что сдача в аренду помещений – нестабильный заработок, поэтому приоритетным выбором в расширении рынка товарной продукции остается открытие еще одного магазина.
Целью открытия магазина текстильной одежды является:
- расширение рынков сбыта продукции ООО «Уран»
- продвижение на рынке продукции головного предприятии ООО «Уран», увеличение объемов продаж, а также повышения и укрепления ее конкурентоспособности в рассматриваемом регионе;
- расширение номенклатуры головного предприятия ООО «Уран»реализуемой продукции;
- удовлетворение требований потребителей к доступности продукции в рассматриваемом регионе и получение качественного сервиса;
- удовлетворение требований потребителей к качеству продукции.
Согласно проведенной оценки внедрение комплекса мероприятий по расширению рынка сбыта ООО «Уран» будет экономически целесообразно.
Произойдет рост основных экономических показателей:
Рентабельности продаж на 4%
[bookmark: _GoBack]Производительность труда возрастет на 21%, при этом рост средней заработной платы не планируется.
Также было проведено мероприятие по стимулированию торговли, по данным которого было выявлено, что экономический эффект мероприятия составил 101,4% или прирост прибыли на 30 тыс. 
Таким образом, основная цель работы была достигнута..
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Приложение 1

Уважаемые респонденты, просим вас ответить напредложенные вопросы. Выберите, пожалуйста, 1 (один) вариант ответа или предложите свой. 
Анкета анонимна. 
Ваши ответы помогут нам определить целесообразность расширениятоварной продукции магазина по доступным ценам в п.Балезино.
1. Какого вида товара, по вашему мнению, не хватает в ассортименте нашего магазина?
· Спортивная одежда
· Текстильная одежда
· Спецодежда
· Верхняя одежда
2. Какого товаропроизводителя вы предпочитаете?
· Фабрика «Чупинет» (г. Оренбург)
· Чебоксарский трикотаж ТМ «Успех» (г. Чебоксары)
· Demix (Китай)
· Фабрика «Мадина» (г. Пермь)
3. В каком районе(или улице) п.Балезино на Ваш взгляд лучше всего открыть магазин текстильной  одежды?
· Наговицына,1
· Лермонтова,7
· Другая
4. Какой режим работы  магазин текстильной  одежды является для вас наиболее удобным?
· 09:00 – 18:00
· 10:00-19:00
· 09:00-20:00
· Другая
5. Какой фактор является для вас ключевым при покупке товара?
· Доступная цена
· Качество
· Материал
· Известный бренд
· Другая
6. В каких товарах Вы сильнее заинтересованы?
· В мужской коллекции
· В женской коллекции
· В детской коллекции
7. Как часто вы совершали бы покупки в нашем магазине?
· Раз в неделю
· Два раза в месяц
· Раз в месяц
· Раз в три месяца
· Раз в пол года
8. Ваш пол?
· Мужской
· Женский
9. Ваш возраст?
· От 14 до 20
· От 21 до 30
· От 31 до 40
· От 41 до 50
· старше 51
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