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ВВЕДЕНИЕ
Переход к рыночной экономике, развитие конкуренции, появление большого разнообразия организационно-правовых форм организаций и вовлечение и сферу торговой деятельности значительной части населения обусловили потребность в новых подходах к организации коммерческой деятельности организации.

Практика показывает, что эффективное функционирование организации рыночной экономике во многом зависит от уровня организации реализации коммерческих операций как основной формы хозяйственных взаимоотношений  между хозяйствующими субъектами – производствами, предпринимателями, компаниями и организациями. 

В условиях рынка торговые организации устанавливают принципиально новые отношения с партнерами, действуют свойственные рыночной экономике регуляторы, вырабатываются коммерческие принципы , направленные  на целенаправленную куплю-продажу товаров.

Эффективная коммерческая деятельность невозможна без учета законов рынка,  выявления причинно-следственных связей  и коммерческих процессах,  теоретических и практических знаний в различных областях: экономике, финансах, коммерческом праве, менеджменте и других сферах деятельности.

Актуальность выбранной темы обусловлена тем, что в условиях современной экономики активно развивающейся организации необходимо правильно организовать свою экономическую деятельность  посредством инструментов, которые в самые короткие сроки смогут оптимизировать его деятельность.

Целью дипломной работы является изучение деятельности АО «Русская Телефонная Компания», разработка мероприятий по повышению экономической эффективности предприятия. В настоящее время эти товары очень востребовано  потребителями. Но на рынке большая конкуренция, которая заставляет компании искать новые пути повышения эффективности деятельности.

Для достижения поставленной цели в работе решаются следующие задачи:

· Раскрыть понятие, виды и методы экономической эффективности деятельности организации;

· Исследовать особенности повышения экономической эффективности деятельности организации;

· Исследовать современное состояние рынка розничной торговли;

· Провести  анализ  деятельности АО «Русская Телефонная Компания»

· Исследовать финансовое показатели деятельности компании;

· Провести  оценку конкурентоспособности компании;

· Разработать мероприятия по совершенствованию деятельности АО «Русская Телефонная Компания»

Методы исследования:

· Аналитический;

· Балансовый;

· Расчетно-графический 

· Монографический и др.

1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПОВЫШЕНИЯ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ

1.1 Понятие, виды и методы оценки экономической эффективности  деятельности организации

Этимология термина «эффективность» связана с латинскими словами ― effectus (эффект) – результат действия, последствие, и ― effectivus (эффективный) – производительный, действенный, дающий результат. Исходя из данного определения, некоторые авторы предпочитают использовать вместо термина «эффективность» термин «результативность». Исходя из этимологии, эффективность можно трактовать не столько как какой-то результат (желаемый, планируемый, достигнутый), сколько как условия, возможность, при которых он может быть получен. 

Эффективность является измерителем сложной связи между итогом и условиями, при котором он реализуется. Условиями при этом выступают затраты по операциям, склонность к развитию или имеющийся потенциал.

По определению Всемирного банка, эффективность – это умение рационально использовать имеющийся в наличии у организации потенциал с целью удовлетворения потребностей общества.

Некоторые ученые, например, И. Ансофф, А.Э. Воронкова, И.П. Отенко оценивают эффективность посредством уровня использования стратегического потенциала в виде соответствия фактически полученного итога тому результату, к которому можно было бы прийти при условии полного выполнения системой своего функционального предназначения в области внешней среды [11, c. 9].

Власов П. К. и Киселева А. А. понимают эффективность как  самый успешный итог деятельности организации, который можно получить за самый короткий период времени при наименьшем количестве ресурсов

Составными элементами понятия «эффективность» выступают:  результативность,  ресурсоемкость,  оперативность [10, c. 7].

Маркиной И.А.  была добавлена  потребительская составляющая эффективности, представляющая  собой отношение субъективных целей к объективно существующим потребностям и ценностям [10, с.9].

Коллектив авторов под руководством В.Н. Самочкина представили определение эффективности, которое принимает во внимание фактор времени [12, c. 52]. Ученые считали эффективно функционирующим ту организацию, которая имеет в наличии ресурсный потенциал, могущий обеспечить устойчивое финансовое состояние и изготовить объем продукции, что будет способствовать его выживанию и перспективному развитию.

Д. Синк общий  результат деятельности  организации характеризует  с помощью  прибыльности,  экономичности,  качества продукции, инновативности,  производительности,   действенности,   качества трудовой жизни,  которое отражает условия труда на производстве [12, c. 53].

Эффективность  - это сложная и системная категория, так как на нее оказывают давление как внешние, так и внутренние факторы. Одни из них (внутренние) поддаются контролю, а факторы внешней среды неконтролируемы. Эффективность функционирует в экономике в четырех видах: в виде эффективности производства товаров, эффективности применения отдельных видов ресурсов, эффективности управления организацией, эффективности развития организации. 

С целью оценки деятельности организации применяют большое количество методов и моделей, которые были даже классифицированы. Например, В.В. Федосеев и И.В. Орлова предложили классификацию методов в зависимости от типов научных дисциплин и выделили методы математической статистики (корреляционный, регрессионный анализ, дисперсионный анализ, факторный анализ), методы исследования операций в экономике (сетевые методы, программно-целевые методы, методы ветвей и границ, теория массового обслуживания, теория игр), методы экспериментального изучения экономических явлений и методы машинной имитации, деловые игры [9, c. 125].

В.В. Ковалев разработал классификацию, по которой все методы, которые принимают участие в анализе финансово-хозяйственной деятельности организаций делятся на неформализованные и формализованные [5, c. 152].
На рисунке 1 представлено все многообразие экономико-математических методов оценки состояния организации.

[image: image1.emf]
Рис. 1 – Экономико-математические методы оценки состояния организации
Первая группа основана на описании аналитических процедур только на логическом уровне, вторая группа предполагает наличие достаточно строгих формализованных аналитических зависимостей и оперирует инструментами стохастического моделирования, теории принятия решений, методики финансовых вычислений. Каждая из групп методов в свою очередь делится на подгруппы методов. 

Целью классических методов оценки состояния организации является определение эффективности посредством расчета коэффициентов и сравнение полученных значений с эталонными. Классические методы оценки подразделяются на количественные и качественные. Качественные методы для получения оценок используют опрос специалистов, разбирающихся в  теме,  и являются отличным инструментом в решении комплексных задач. Данные методы с успехом используются при перспективном анализе, основанном на большом объеме факторов.

Причинно-следственные связи между производственными процессами устанавливаются посредством факторного экономического анализа. Методы многомерного статистического анализа позволяют учитывать важные особенности деятельности реальных организационных систем.

Деятельность организации подвержена влиянию многих случайных величин, действие которых также необходимо измерять для того, чтобы принять эффективные управленческие решения. Статистические методы способны учесть вероятностный характер явлений, которые оказывают воздействие на деятельность организации.

Финансовое состояние организации помогают исследовать методы многомерного анализа (дискриминантный, корреляционный, регрессионный и факторный анализ) [6, c. 92]. Разновидностью дискриминантного анализа выступает кластерный анализ, который дает возможность выполнить разбивку множества  объектов и признаков, которые изучаются,  на однородные группы по ряду критериев,  которые выбираются исследователем.
Посредством корреляционного анализа исследователи получают возможность установить связь между случайными и распределенными по нормальному закону наблюдениями. Данный вид анализа помогает определить тесноту связи между этими наблюдениями, но причины ее возникновения не показывает.
С помощью регрессионного анализа  можно получить аналитическое выражение стохастической зависимости между исследуемыми признаками. Регрессионный анализ дает возможность получить связь между признаками, которые поддаются исследованию, в формализованном виде.

Посредством методов современного факторного анализа становится возможным осуществить поиск закономерностей между факторами, а также оценить их воздействие на показатели результативности. Также они позволяют описать явление, которое изучается с помощью меньшего количества обобщенных факторов и выявить стохастическую связь между исходными и обобщенными факторами.

Преимущество метода главных компонент перед методами факторного анализа состоит в его способности выявления достаточного количества характерных факторов при выполнении анализа конкурентоспособности организации. Этот метод более удобен, чем метод групповой в силу отсутствия требований предварительного выбора групп элементарных признаков, что значительным образом упрощает анализ. Отличие метода главных компонент от метода главных факторов заключается в упрощенной его логической конструкции. На его примере становится ясной общая мысль и целевые положения многих методов факторного анализа [3, c. 78]. Рассчитанные с его помощью главные компоненты дают возможность сформировать простую и информативную систему описания конкурентоспособности предприятия. Они помогают выполнить оценку силы причинно-следственной связи между факторами и выделенными главными компонентами, а также изучить возможности изменения анализируемых факторов под влиянием главных компонент. 

Организации осуществляют свою деятельность при довольно ограниченных ресурсах всех видов, поэтому их  руководство и менеджеры постоянно находятся в поиске оптимальных решений по распределению имеющихся возможностей. Это становится реальным посредством применения теории принятия оптимальных решений. Эта наука представляет собой общность математических и численных методов, действие которых направлено на поиск самых лучших вариантов из множества альтернативных.

Метод имитационного моделирования применяется для выбора самого подходящего варианта развития событий. Происходит эта процедура посредством осуществления большого количества имитационных расчетов.

Теория принятия решений с успехом использует метод построения дерева решений, основанный на процедуре оценки рисков.

Линейное программирование позволяет решать задачи, которые имеют отношение к планированию самого лучшего применения имеющихся в наличии ресурсов. Данный метод широко применяется в управленческом учете и при осуществлении внутреннего анализа.

Теория игр – это математические модели принятия оптимальных решений при осуществлении деятельности в условиях конкурентной борьбы.

Метод исследования операций основан на разработке и практическом применении методов наиболее эффективного управления различными организационными системами. 

Управление любой экономической системой реализуется как процесс, который подчиняется определенным закономерностям. Понимание этих закономерностей дает возможность определить условия, которые необходимы для проведения этого процесса. С этой целью необходимо определить всю совокупность параметров, которые описывают условия. Этот метод дает возможность количественно обосновать принимаемые решения.

Кроме вышеперечисленных методов применяют также теорию массового обслуживания для анализа в розничной торговле для исследования количества обслуживаемых покупателей и продолжительности их обслуживания. Эти показатели находятся под влиянием переменных величин, которые взаимодействуют в процессе обслуживания покупателей, которое носит стохастический характер. 

В последнее время получили распространение нейронные сети.

Нейронные сети представляют собой новую и весьма перспективную вычислительную технологию,  которая дает новые подходы к решению различных задач в области экономки [1, c. 254].  Имеется определенное сходство в использовании нейронных сетей и методов многомерного статистического анализа при оценке финансового состояния предприятия. Преимущество использования нейронных сетей, как инструмента оценки финансово-экономического состояния организации, состоит в том, что взаимоотношения между величинами заранее не устанавливаются, поскольку метод предусматривает изучение существующих взаимосвязей на готовых моделях. Для нейронных сетей также не требуется никаких предположений относительно основного распределения совокупности, а также, в отличие от многих традиционных статистических методов, они могут работать с неполными данными. 

Из недостатков применения нейронных сетей в финансовом анализе следует отметить сложность математического аппарата, необходимость наличия специальных знаний у специалистов, проводящих оценку состояния организации, приобретения специального программного комплекса, позволяющего автоматизировать анализ. Нечетко-множественные методы оценки состояния предприятия. В процессе деятельности организация сталкивается с различного рода неопределенностями как внутреннего, так и внешнего характера. Неопределенность – обязательной свойство экономической системы, ее существование связано с одновременным воздействием на хозяйствующий субъект неизмеримого числа факторов различной природы и направленности. 

Таким образом, теория нечетких множеств – это аппарат формализации некоторых видов неопределенности, возникающей при моделировании реальных объектов. Применению методов теории нечетких множеств в экономике, а именно комплексному анализу состояния организации, кредитоспособности заемщика, оценки инвестиционного риска, оптимизации фондового портфеля, оценки недвижимости, логистике посвящены множество работ российских и зарубежных ученых. 

В целях анализа эффективности деятельности организации целесообразно применять корреляционный и регрессионный анализ, метод главных компонент, метод имитационного моделирования, методы линейного программирования.

1.2 Основные направления повышения экономической эффективности деятельности организации торговли

Целью организаций торговой сферы является максимизация прибыли и стабильное развитие на перспективу, поэтому эффективность деятельности является ключевым условием успешного функционирования. Направления повышения эффективности могут быть подразделены на экономические, технологические, организационные и неэкономические. Суть экономических преобразований состоит в сокращении уровня себестоимости продукции, увеличении цен и уменьшении постоянных затрат. Технологические методы улучшений состоят в применении новейших технологий в производстве и сбыте, а также в усовершенствовании основных фондов. Организационные направления предполагают внесение изменений в существующую организационную структуру, что может заключаться в создании  новых  и сокращение уже не нужных отделов, которые не вносят существенного вклада в формирование прибыли. Неэкономические направления заключаются во внедрении новых маркетинговых технологий и осуществлении  интеграционных  процессов информационных технологий. 

В существующих непростых условиях хозяйствования первостепенное значение принимает уменьшение себестоимости продукции, иначе очень трудно выжить в условиях конкуренции, ведь на рынке действует сильный китайский конкурент, у которого себестоимость явно ниже за счет низкой оплаты труда, а качество зачастую не соответствует многим требованиям. Условием снижения себестоимости является постоянное инновационное развитие, которое состоит в применении современной техники, технологий,  автоматизации и механизации процессов производства [2, c. 329]. Все эти факторы дают возможность существенно уменьшить себестоимость продукции. 

Одним из факторов уменьшения себестоимости является специализация и кооперация, а также увеличение производительности труда. Повышение производительности дает возможность уменьшить расходы труда на единицу выпускаемой продукции, что предоставляет существенное снижение удельного веса зарплаты в структуре себестоимости.

Увеличение прибыли становится возможным путем снижения себестоимости и увеличения объема произведенной продукции. Этот фактор обязательно нужно принимать во внимание при осуществлении управленческих действий. 

В большинстве отраслей промышленности наибольший удельный вес в структуре себестоимости производимой продукции принадлежит материальным затратам. Поэтому на первый план выходит управление распределением топлива, сырья, материалов, энергии [4, c. 96]. Необходимо внедрить мероприятия по эффективному участию этих элементов в процессе производства, что в масштабах всего организации даст положительный результат.

Расход сырья и материалов может быть уменьшен при условии усовершенствования конструктивных элементов изделий, а также технологии производства. Острую необходимость приобретает применение прогрессивных форм материалов. Также обязательно нужно внедрять технически обоснованные нормы затрат материалов.

Себестоимость может быть снижена также за счет снижения затрат на обслуживание производства и управление. Сумма данных расходов определяется не только объемом выпуска продукции, но также и абсолютной величиной: чем меньше сумма цеховых и общезаводских затрат, тем меньше будет себестоимость. Необходимо изыскивать дополнительные резервы уменьшения цеховых и общезаводских затрат [7, c. 415]. Осуществить данные мероприятия возможно за счет уменьшения расходов на аппарат управления и рационального использования фонда денежных средств, которые предназначаются на управление. 

Механизация вспомогательных и подсобных работ приводит к уменьшению численности необходимых для этих процессов рабочих и за счет этого происходит экономия затрат. Процессы автоматизации и механизации торговых и производственных процессов предоставляют возможности сокращения численности персонала.

Постоянный рост и возрастающая сложность финансово-хозяйственных систем также является одной из основополагающих проблем современных торговых предприятий, отсюда возникает проблема несогласованности действий и планов различных функциональных подразделений друг с другом и со стратегическими планами предприятия в целом. В этих условиях на торговых предприятиях назревает необходимость повышения результативности деятельности путем организации эффективной системы управления (СУ), которая призвана стать тем инструментом, который обеспечит взаимодействие деятельности каждого функционального подразделения с точки зрения задач предприятия в целом [8, c. 194]. Следовательно, такая система управления может стать мощным инструментом повышения конкурентоспособности и эффективности бизнеса.

В настоящее время внешняя среда деятельности организаций торговли обуславливается повышенной активностью, сложностью окружения и ростом объема информации. В связи с этим отмечается обострение конкуренции на потребительском рынке, которое характеризуется расширением крупных торговых сетей в Европейской части России в регионы, а также приходом зарубежных предприятий на региональный рынок. В последние годы перед организациями торговли встает проблема преодоления различных экономических кризисов.

С целью совершенствования деятельности предприятия торговли необходимо разработать модель формирования системы управления, которая реализует координацию процессов постановки и достижения целей, оптимизацию процессов управленческих решений, направленных на повышение эффективности деятельности предприятия.
В процессе создания системы управления на торговом предприятии следует определить основные принципы ее формирования. К общим принципам относятся:

-  принцип научности;

 -  интегрированности;

 - когерентности;

  -  законности;

 -  баланса потребностей заинтересованных сторон;

 - системности;

 - ориентированности на стратегические цели;

 - целенаправленности;

 - непрерывности;

 - оптимальности;

 - эффективности;

 - минимизации риска;

 - единства управления;

 - адаптивности. 

К специальным принципам относятся: принцип движения и торможения, стратегического сознания, своевременности, актуальности, точности, объективности, ответственности, разграничения функций и полномочий, соответствия стратегическим целям предприятия, документирования. Модель формирования системы управления реализует координацию процессов постановки и достижения целей, оптимизацию процессов управленческих решений, направленных на повышение эффективности деятельности предприятия.

Процесс формирования эффективной системы управления торгового предприятия целесообразно разделить на несколько этапов:

– анализ социально-экономического состояния торгового предприятия. Выявление проблем. Определение целей, задач, стратегии и перспектив развития торгового предприятия;

– определение требований к системе управления и ее элементам, с учетом потребностей всех заинтересованных сторон;

– выявление подходов к формированию системы управления и выбор целесообразного из них;

– разработка критериев выбора элементов системы управления;

– проверка целевых характеристик на соответствие критериям;

– подготовка и принятие плана мероприятий по формированию системы управления;

– реализация плана;

– оценка реализации плана.

Приоритетным перспективным направлением повышения эффективности деятельности торгового предприятия является совершенствование организации торговых процессов. Необходимо организовать весь процесс так, чтобы все торговые процессы в совокупности они приводили к максимизации продаж. Для торговой организации очень важным является завоевание новых рынков сбыта. Нельзя останавливаться на достигнутом, необходимо искать, проводить переговоры и перемещаться на другие рынки. Обязательным условием достижения высокой эффективности деятельности является адекватная организация работы с поставщиками и потребителями продукции. Нужно искать наиболее выгодные предложения от поставщиков и большое внимание уделять предпродажному и послепродажному обслуживанию клиента. Необходимо считать клиента своим, всячески оказывая ему всестороннюю поддержку, как на этапе выбора товара, так и на этапе пользования им. Если покупатель будет знать, что может решить все возникшие проблемы спокойно и в свою пользу, он обязательно не раз еще сделает покупку и будет советовать организации всем своим знакомым, а это очень действенный канал рекламы. Для того, чтобы быть успешным, нужно постоянно повышать конкурентоспособность своего товара путем внесения в него изменений согласно требованиям покупателей и рынка. Залогом успеха может стать цель «Быть на полшага впереди конкурентов». Повышение эффективности деятельности возможно за счет снижения издержек обращения. Этой цели, возможно, достичь путем их анализа и поиска  неиспользуемых внутренних резервов. Резервы снижения этих затрат  могут находиться в области оптимизации расходов, непосредственно не связанных с обслуживанием клиентов. Необходимо не допускать несоответствия ассортимента товаров запросам покупателей. Подобное несоответствие приводит к потерям товаров, увеличению издержек обращения, связанных с транспортировкой и хранением. Снижение издержек обращения возможно также посредством службы маркетинга.

2. АНАЛИЗ СОВРЕМЕННОГО СОСТОЯНИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ АО «РУССКАЯ ТЕЛЕФОННАЯ КОМПАНИЯ» Г. ИЖЕВСКА УДМУРТСКОЙ РЕСПУБЛИКЕ

2.1  Местоположение, юридический статус

Акционерное общество «Русская Телефонная компания», именуемое в дальнейшем «Общество», является коммерческой организацией, созданной в соответствии с Гражданским кодексом Российской Федерации, Федеральным законом Российской Федерации «Об акционерных обществах».

Место нахождения общества – 109148, г  Москва , ул. Воронцовская, д.5, стр.2
Свидетельство о регистрации юридического лица ОГРН № 1027739165662 от 7 сентября 2001 года. ИНН 7709356049. КПП 770901001.
Общество имеет филиалы во многих городах РФ.

Целью деятельности Общества является получение прибыли от осуществления предпринимательской деятельности.

АО «Русская Телефонная Компания» имеет в собственности обособленное имущество и отвечает по своим обязательствам этим имуществом, имеет самостоятельный баланс, может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные права, быть истцом и ответчиком в суде. Организация является коммерческой организацией, создана в целях удовлетворения общественных потребностей в результатах его деятельности и получения прибыли.
АО «Русская Телефонная Компания» самостоятельно определяет направления, и, порядок использования прибыли, руководствуясь учредительными документами и действующим законодательством.

Дивидендом является часть чистой прибыли, распределяемая среди учредителей АО «Русская Телефонная Компания» пропорционально числу акций, находящихся в их собственности. Размер дивиденда в расчете на одну акцию определяется общим собранием учредителей по предложению Дирекции.

          Высшим органом акционерного общества является общее собрание акционеров, которое рассматривает отчеты по деятельности общества, устанавливает размер дивидендов, решает другие наиболее важные вопросы.

В зависимости от числа приобретаемых акций акционеры имеют различное количество голосов.

Оперативный бухгалтерский и статистический учет и отчетность акционерного общества осуществляется в порядке, установленном законодательством Российской Федерации. Финансовые результаты деятельности акционерного общества определяются на основе годового бухгалтерского баланса. По месту нахождения АО «Русская Телефонная Компания» ведется полная документация в объеме, установленном действующим законодательством Российской Федерации.

Контроль финансово-хозяйственной деятельности акционерного общества осуществляется в соответствии с уставом и порядком его деятельности. Проверка (ревизия) финансово-хозяйственной деятельности осуществляется по итогам деятельности акционерного общества за полугодие и за год, а также в любое время по инициативе ревизора, или по решению общего собрания акционеров в случае необходимости.

Порядок реорганизации и ликвидации, АО «Русская Телефонная Компания» определен Уставом акционерного общества.

Сети магазинов - один из наиболее важных и значительных феноменов розничной торговли в XXI веке. Сеть магазинов - это два или более торговых заведения, находящихся под общим владением и контролем, продающих товары аналогичного ассортимента, имеющих общую службу закупок и сбыта, а возможно аналогичное архитектурное оформление.

Розничная торговая сеть - это совокупность организаций розничной торговли и других торговых единиц, размещенных на определенной территории в целях продажи товаров и обслуживания покупателей или находящихся под общим управлением. АО «Русская Телефонная Компания» - представляет собой розничную сеть ПАО «МТС».
Розничная торговля (retailing) включает в себя виды экономической деятельности, связанные с продажей товаров и услуг потребителям для использования ими лично или их семьями. 

Розничная торговая сеть обеспечивает возможность быстро, удобно, с минимальной затратой сил и времени приобретать нужные товары и услуги в условиях свободного выбора в удобном количестве, недалеко от места работы и жилья.

 А‏ О‏  « Р у с с к а‏ я  Т е‏ л е‏ ф о‏ н н а‏ я  К о‏ м п а‏ н и я »  1 0 0 %  д о‏ ч е‏ р н я я  к о‏ м п а‏ н и я  М Т С , у п р а‏ в л я ю щ а‏ я  м н о‏ г о‏ б р е‏ н д о‏ в о‏ й  р о‏ з н и ч н о‏ й  с е‏ т ь ю  М Т С . 

О‏ с н о‏ в н ы м и  в и д а‏ м и  д е‏ я т е‏ л ь н о‏ с т и   А‏ О‏  « Р у с с к а‏ я  Т е‏ л е‏ ф о‏ н н а‏ я  К о‏ м п а‏ н и я »  я в л я е‏ т с я :  п р о‏ д а‏ ж а‏  к о‏ н т р а‏ к т о‏ в  М Т С , п р о‏ д а‏ ж а‏  с о‏ т о‏ в ы х  т е‏ л е‏ ф о‏ н о‏ в , п о‏ р т а‏ т и в н о‏ й  т е‏ х н и к и , м о‏ д е‏ м о‏ в  и  р о‏ у т е‏ р о‏ в , м о‏ б и л ь н о‏ г о‏  и  д о‏ м а‏ ш н е‏ г о‏  и н т е‏ р н е‏ т а‏ , домашнего и спутникового телевидения,  с е‏ р в и с н о‏ е‏  и  т е‏ х н и ч е‏ с к о‏ е‏  о‏ б с л у ж и в а‏ н и е‏ , погашение кредитов, денежные переводы.
М и с с и я  к о‏ м п а‏ н и и :  с о‏ в е‏ р ш е‏ н с т в о‏ в а‏ н и е‏  и  р а‏ з в и т и е‏  р о‏ з н и ч н о‏ й  с е‏ т и , п у т е‏ м  п р и в л е‏ ч е‏ н и я  а‏ б о‏ н е‏ н т о‏ в  в  с а‏ л о‏ н ы  з а‏  с ч е‏ т  к о‏ н к у р е‏ н т н ы х  п р е‏ и м у щ е‏ с т в  - о‏ п е‏ р а‏ т о‏ р с к и й  п р о‏ д у к т  и  в ы с о‏ к о‏ е‏  к а‏ ч е‏ с т в о‏  с е‏ р в и с а‏ . 

В настоящее время уже устоявшимися атрибутами магазинов АО «Русская Телефонная Компания» стали:

-оригинальность светового и художественного оформления фасада здания и сооружения, вывески, витрин, входной группы;

-гармоничность и стилевое единство оформления витрин, торгового зала, создание максимальной комфортности и удобства для покупателей;

-использование специального, современного торгово-технологического оборудования, мебели, инвентаря;

-сочетание технологии самообслуживания и современных форм организации торговли.

АО «Русская Телефонная Компания» является коммерческой организацией, и создана в целях:

-насыщения потребительского рынка товарами и услугами;

-совершенствования рыночной инфраструктуры и создания конкурентной среды;

-получения прибыли.

Основными задачами функционирования АО «Русская Телефонная Компания» являются:

-увеличение объемов продаж;

-повышение качества обслуживания покупателей;

-снижение текущих расходов организации.

В АО «Русская Телефонная Компания» структура управления построена на линейно-функциональной схеме, предполагающей наличие нескольких уровней управления и групп работников, различающихся как по квалификации, так и по уровню дифференциации заработной платы .

Такая структура образуется путём создания специализированных служб при каждом линейном руководителе. Назначение этих служб - изучение соответствующих проблем с целью оказания помощи руководителю при принятии решения. Главное преимущество этой структуры заключается в том, что построенная таким образом организация даёт возможность линейному персоналу сконцентрировать своё внимание на текущей деятельности. К недостаткам этой структуры относятся: возрастание числа и сложность деловых связей, увеличение управленческих расходов, снижение оперативности управления.

Директор общества является единоличным исполнительным органом общества и избирается общим собранием на срок один год. С директором заключается договор (контракт), который подписывает лицо, уполномоченное на то общим собранием участников или председательствующий на этом собрании участник.  

Рис. 2 - Организационная структура  АО «Русская Телефонная компания»»
Директор может быть избран также не из числа участников общества.

Директор общества:
1.
Без доверенности действует от имени общества, в том числе представляет его интересы и совершает сделки;
2. Выдает доверенности на право представительства от имени общества;
3.
Издает приказы о назначении на должности работников общества, об их увольнении, переводе, применяет меры поощрения и налагает дисциплинарные взыскания;

4. Осуществляет иные полномочия, не отнесенные к исключительной компетенции общего собрания участников общества.
Директор отвечает за организацию и  несет персональную ответственность за сохранность архивной документации, в том числе по личному составу, а также за передачу архивной документации в соответствующие государственные органы в случае ликвидации общества.
       В своей структуре АО «Русская Телефонная компания»»
 имеет отделы и сектора:

- коммерческий директор;

- руководитель отдела «традиционная розница»;

- менеджеры по оптовым продажам;

- менеджеры по работе с сетевой розницей;

- менеджеры по работе с муниципальными учреждениями;

- супервайзер отдела «традиционная розница город» 8 торговых представителей;

- эксклюзивные команды (выделенные) отделы продаж;

- супервайзер отдела «традиционная розница Республика» 12 торговых представителей;

- отдел закупок  (бухгалтерия, экономический отдел) 

Структура Акционерного Общества основана на специализированном разделении труда,  то есть работа между людьми распределена не случайно, а  закреплена  за специалистами, способными выполнить ее лучше  всех  с  точки  зрения организации как единого целого.
2.2 Анализ использования основных средств
Основные фонды - материально-вещественные ценности, действующие в неизменной натуральной форме в течении длительного периода и утрачивающие свою стоимость по частям.

В состав основных фондов АО «Русская Телефонная компания» относятся  производственным и функционируют в сфере материального производства, изнашиваются постепенно и переносят свою стоимость на создаваемый продукт. Пополняются за счет капитальных вложений.

Как известно, производственная мощность организации определяется преимущественно производственным оборудованием. Высокая доля машин означает высокую технику производства. Необходимо знать, что обеспечение в производственных зданиях санитарно-гигиенических условий также влияет на производственную силу труда.

На структуру основных фондов влияет,  прежде всего, технический уровень организации. Структура основных фондов также зависит от географического размещения производства. В суровых климатических условиях организации нуждается в больших капиталовложениях, чем организация, расположенных в районах с более благоприятным климатом.

Важным фактором, влияющим на структуру основных производственных фондов, является размер организации. Так же влияет форма организации производства и его размер.

  Таблица 1- Структура основных фондов
	Виды средств
	2013 г
	2013г
	2014 г
	2014 г
	2015 г
	2015 г

	
	Тыс.руб
	В % соотн.
	Тыс.руб
	В % соотн.
	Тыс.руб
	В % соотн.

	Здания, сооружения
	5789100
	25,10
	4368710
	19,70
	3874500
	17,48

	Машины, оборудования, устройства
	8754130
	37,94
	9431860
	42,63
	11144530
	50,28

	Транспортные средства
	5361000
	23,23
	5361000
	24,23
	5361000
	24,23

	Прочие ОС
	3168660
	13,73
	2962030
	13,38
	1781670
	8,03

	Всего 
	23072890
	100
	22123600
	100
	22161700
	100

	Активные ОПФ
	-
	74,9
	-
	80,30
	-
	82,52

	Пассивные ОПФ
	-
	25,10
	-
	19,70
	-
	17,48

	ИТОГО
	-
	100
	-
	100
	-
	100


Приобретаются новые машины, оборудования, устройства, здания изнашиваются.
К активным ОПФ относятся машины, оборудование, непосредственно используемые при выполнении работ и транспортные средства. Видно, что соотношение между активными и пассивными основными фондами почти 4:1 и с 2014 года доля активных основных фондов медленно растет, а в пассивных уменьшается. Это говорит, что компания АО «Русская Телефонная компания» созданы предпосылки для эффективного использования ОПФ. 

Таблица 2- Динамика изменения показателей использования основных фондов АО «РТК»

	Наименование показателей
	2013 г
	2014 г
	2015 г
	Темп роста 2013г к 2014 в %
	Темп роста 2014 г к 2015 в %

	Выручка, тыс.руб
	29854638
	32381911
	30196633
	92,19
	107,23

	Стоимость основных фондов, тыс,руб
	23072890
	22123600
	22161700
	104,29
	99,82

	Численность работников,чел
	238
	237
	235
	100,42
	100,85

	Фондовооруженость
	96944,91
	93348,52
	94305,10
	103,85
	98,98

	Фондоотдача
	1,29
	1,46
	1,36
	88,35
	107,35

	Фондоемкость 
	0,77
	0,68
	0,73
	113,23
	93,15


Как следует из данных таблицы 2, фондоотдача растет, а значит, увеличивается эффективность использования основных средств, что положительно влияет на развитие компании.

По данным таблицы видно, что выручка растет, следовательно, продажи увеличиваются. Наблюдается положительная тенденция в развитие организации. Показатель фондоотдачи не говорит об эффективности использования  производственных фондов, а лишь показывает, как относится объем полученной продукции со стоимостью имеющихся у организации средств  труда.

Элементами оборотных средств является:

· Предметы труда (сырье, материалы, топливо);

· Готовая продукция на складах организации, товары для перепродажи;

· Средства в расчетах, краткосрочные финансовые вложения, денежные средства.

Величина оборотных средств торговых организаций зависит от объема и скорости товарооборота. Задача организации торговли состоит в том, чтобы найти пути наиболее эффективного использования оборотных средств. Эффективность использования оборотных средств характеризуется, прежде всего их оборачиваемостью.

Под оборачиваемостью средств понимается продолжительность прохождения средствами отдельных стадий производства и обращения.

Оборачиваемость оборотных средств исчисляется:

· Продолжительностью одного оборота в днях;

· Количеством оборотов за отчетный период.

Анализ оборачиваемости оборотных средств рассмотрим на основе данных приведенных в таблице 3.
Таблица 3- Анализ оборачиваемости основных средств
	Показатель
	2015 г.
	2014 г.
	Изменения (+;-)

	Выручка,тыс. руб.
	30196633
	32381911
	-2185278

	Количество дней анализируемого периода
	360
	360
	-

	Средний остаток оборотных средств,тыс. руб
	25133000
	25547000
	-414000

	Продолжительность одного оборота, дней
	29,9
	28,4
	+1,5

	Количество оборотов за анализируемый период
	12,04
	12,67
	-0,63


По данным таблицы 3 видно, что оборачиваемость оборотных средств ОА «РТК» за год ускорилась на 1,5 дня- с 29,9 до 28,4 дня. Это привело к уменьшению количества оборотов на 0,63 оборота с 12,04 до 12,67 оборотов, за счет уменьшения оборотов уменьшилась выручка на 2185278.
2.3  Персонал и оплата труда
Персонал предприятия – это не что иное, как совокупность сотрудников, имеющих опыт практической деятельности, нужную профессиональную подготовку, работающих на профессиональной основе. На организацию могут трудиться самые разные люди. Количество возможных должностей велико.

На компанию могут работать не только те люди, с которыми заключен трудовой договор, но и те, кто согласился на сотрудничество, основанное на положениях контракта (то есть временного трудового договора). Персонал предприятия – важнейший его ресурс. Если он плох, то и работа организации будет оставлять желать лучшего, конкурентоспособность будет снижена.

Трудовой коллектив – работники, которые принимают активное участие в какой-либо хозяйственной деятельности предприятия. Основание такого рода отношений – конечно же, трудовой договор. Для того чтобы в организации могло достичь поставленных целей, каждый член трудового коллектива должен добросовестно выполнять порученные ему задания. У всех должно быть побуждение к работе.

В организации существует кадровая служба, которая ведет прием, увольнение и передвижение персонала. Рассмотрим более подробно характеристики персонала и его движение в 2013-2015 гг.
За 2013-2015 гг. численность работников организации увеличилась на 2 чел. или 1,4%, в большей степени возросла обеспеченность предприятия грузчиками – на 40%, фактическое количество которых удовлетворяет плановой потребности. В настоящее время плановая потребность в организации во всех категориях работников, за исключением продавцов, удовлетворяется на 110%, в продавцах – на 96%. Прежде всего это объясняется высокими требованиями, предъявляемыми к персоналу, который детально должен быть знаком с предлагаемым потребителю товаром. 

Характеристика и обеспеченность предприятия трудовыми ресурсами за период с 2013 по 2015 гг. приведена в таблице 4.
Таблица 4 - Характеристика и обеспеченность трудовыми ресурсами

	Категории работников

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

	
	план
	факт
	% 
	план
	факт
	% 
	план
	факт
	% 
	

	Коммерческий директор
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	110,0

	Начальник отдела снабжения
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	110,0

	Нач. отдела кадров
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	110,0

	Главный бухгалтер
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	1
	1
	110
	110,0

	Заместители директора
	4
	4
	110
	4
	4
	110
	4
	4
	110
	110,0

	Специалисты
	12
	12
	110
	12
	12
	110
	12
	12
	110
	110,0

	Менеджеры 
	15
	14
	80,0
	15
	14
	80,0
	15
	15
	110
	125,0

	Продавцы
	125
	124
	96,0
	125
	124
	96,0
	125
	124
	96,0
	110,0

	Грузчики
	25
	25
	110
	26
	26
	110,0
	27
	27
	110
	140,0

	Водители
	19
	18
	88,9
	19
	18
	88,9
	19
	19
	110
	112,5

	Вспомогательный персонал
	6
	6
	110
	6
	6
	110
	6
	6
	110
	110,0

	Рабочие 
	25
	25
	110
	26
	26
	110
	26
	26
	110
	120,0

	Итого
	235
	232
	94,6
	237
	234
	94,8
	238
	237
	98,3
	119,4


АО «Русская Телефонная компания» самостоятельно планирует свою деятельность, определяет перспективы развития. При планировании численности работников в организации, прежде всего, определяют норму численности – это установленная численность работников определенного профессионально-квалификационного состава, необходимая для выполнения конкретных функций и объемов работ. 

В АО «Русская Телефонная компания» исходными данными для определения численности работников являются план по выполнению товарооборота, номинальный (реальный) бюджет рабочего времени за год; мероприятия по сокращению затрат труда и т.д. при расчете численности используют метод расчета по рабочим местам:

             Нч = М * С * Ксп,                                                (1)

где М – число рабочих мест;

С – количество рабочих смен;

Ксп – коэффициент перевода явочной численности рабочих в списочную.

Плановая потребность в продавцах на 2015 год составит:

Нч = 125 * 1 * 1,02 = 126 человек.

Таким образом, потребность в персонале, а именно в продавцах в АО «Русская Телефонная компания» не удовлетворяется в течении всего исследуемого периода.

Постоянная потребность АО «Русская Телефонная компания» в повышении производительности труда, для этого в первую очередь необходима качественная рабочая сила. Поэтому важнейшим фактором эффективной работы организации является непрерывная переподготовка персонала. 

Между квалификацией работника и эффективностью его труда существует прямая зависимость: чем выше его разряд, тем выше производительность его труда. На выполнение одной и той же работы у квалифицированных работников, уходит значительно меньше времени, чем у менее квалифицированных. 

Более квалифицированные работники быстрее и эффективнее осваивают новую технику, технологию, методы организации труда. Благодаря своей высшей образовательной и профессиональной подготовке, такие работники получают возможность технологически «видеть» значительно больше своих непосредственных обязанности в процессе производства. Именно это во многом предопределяет более высокую степень удовлетворения своим трудом.

Подготовка персонала представляет собой процесс приобретения работниками теоретических знаний и практических навыков в объеме требованной квалификационной характеристики начального уровня квалификации. Переподготовка персонала – означает обучение квалификационных работников с целью изменения их профессионального профиля для достижения соответствия квалификации кадров требованиям. 

Повышение квалификации персонала – это процесс совершенствования теоретических знаний и практических навыков с целью повышения профессионального мастерства работников, освоение передовой техники и технологии, ориентации труда, производства и управления.

Система подготовки, переподготовки и повышения квалификации рабочих кадров, действующая в АО «Русская Телефонная компания» осуществляется на основании стандарта организации. Этот стандарт устанавливает формы и методы подготовки, переподготовки рабочих кадров, повышения квалификации, формирования у них высокого профессионализма, современного экономического мышления, умения работать в новых экономических условиях.

В организации организуются следующие виды обучения рабочих, обеспечивающие его непрерывность: 

· подготовка новых рабочих; переподготовка (переобучение) рабочих; 

· обучение рабочих вторым (смежным) профессиям; 

· повышение квалификации рабочих.

Проанализируем данные по количеству рабочих кадров, которые повысили квалификацию, прошли подготовку и переподготовку в учебных заведениях и непосредственно на предприятии (таблица 5). 
Из данных таблицы 5 видно, что на протяжении трех лет удельный вес продавцов при подготовке, переподготовке и повышении квалификации увеличивается по отношению к общему объему количеству работников организации , прошедших подготовку, переподготовку и повышение квалификации. Предпочтение отдается обучению непосредственно на предприятии, так как выделяется мало средств, для обучения в учебных заведениях.

Можно отметить, что в 2015 г. повышению квалификации рабочих кадров было уделено значительное внимание по сравнению с 2014 г. 

Таблица 5 - Профессиональное обучение рабочих кадров
	Наименование
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	Отношение 2015 г. к 2013 г. в %

	Всего работников, которые повысили квалификацию, прошли подготовку и переподготовку
	120
	115
	119
	95

	Из них продавцов
	114
	111
	114
	110

	Повысили квалификацию всего
	18
	17
	18
	110

	Из них продавцов 
	16
	15
	16
	110

	В том числе:

в учебных заведениях

на предприятии
	12

16
	11

16
	-

18
	-

133,3

	Прошли профессиональную подготовку и переподготовку всего
	112
	98
	111
	91,7

	Из них продавцов
	110
	97
	110
	110

	В том числе:

Обучено впервые

Обучено другим (смежным) профессиям

Переподготовлено 
	3

1

8
	2

2

4
	3

-

8
	110

-

110

	Обучено в связи с сокращением
	2
	1
	-
	-


Наиболее ответственный этап в анализе обеспеченности предприятия рабочей силой – изучение её движения. Данные для изучения движения рабочей силы приведены в таблице 6.

Коэффициент оборота по приёму = количество принятых /среднесписочная численность
Коэффициент оборота по выбытию = количество выбывших / /среднесписочная численность
Коэффициент текучести = количество уволившихся по собственному желанию и за нарушение трудовой дисциплины / среднесписочная численность
Из таблицы 6 видно, что на данном предприятии коэффициент текучести рабочей силы в 2015 г. выше, чем в 2013 г.

 На конец исследуемого периода он составил 0,16, однако, по таким профессиям, как продавцы этот коэффициент составляет 0,28%.

Среди причин увольнения наиболее распространенное увольнение по собственному желанию. 

Таблица 6 - Движение рабочей силы, чел.
	Показатель
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	Отклонение (+,-)

	Принято на предприятие
	7
	11
	13
	+6

	Выбыло с предприятия, в том числе:
	6
	8
	11
	+4

	     - на пенсию
	1
	2
	1
	-

	      - по собственному желанию
	3
	5
	5
	+2

	     - за нарушение трудовой дисциплины
	2
	1
	4
	+2

	Среднесписочная численность работающих
	232
	234
	237
	+5

	Коэффициент оборота по приёму
	0,13
	0,18
	0,22
	+0,10

	Коэффициент оборота по выбытию
	0,11
	0,15
	0,17
	+0,09

	Коэффициент текучести
	0,10
	0,11
	0,16
	+0,10


В процессе анализа необходимо тщательно изучить причины, вызвавшие увеличение коэффициента текучести, т.к. чрезмерно высокая текучесть рабочей силы отрицательно сказывается на эффективности работы организации.

Формы и системы оплаты труда в АО «Русская Телефонная компания» разработаны Общим собранием учредителей и утверждены директором организации в «Положении об оплате труда работников АО «Русская Телефонная компания». 

Согласно разработанному и утвержденному положению, в организации оплата труда работников производится по должностным окладам, тарифным ставкам, сдельным расценкам. Также при организации оплаты труда бухгалтерия руководствуется следующими документами, утвержденными в АО «Русская Телефонная компания»: нормы рабочего времени на 2015 год, положение об оплате труда АО «Русская Телефонная компания», положение о табельном учете рабочего времени, положение о премировании и материальном стимулировании сотрудников АО «Русская Телефонная компания» на 2015 год.
Рассмотрим структуру средней годовой заработной платы продавцов АО «Русская Телефонная компания» за 2014-2015 гг. в таблице 7.
Большая часть фонда оплаты труда приходится на оплату по сдельным расценкам – 64-63% за исследуемый период, что указывает на преимущественное использование в организации более эффективных форм 

оплаты труда. На долю оплаты труда по тарифным ставкам и окладам приходилась значительно меньшая часть – 21-24% за исследуемый период. 
Таблица 7 - Структура средней годовой заработной платы продавцов
	Показатели
	2014 г.
	2015 г.
	Изменения, +,-

	
	тыс.руб.
	%
	тыс.руб.
	%
	тыс.руб.
	в удельных весах, %

	Среднегодовая заработная плата – всего, в том числе:
	34800
	110,0
	37200
	110,0
	+2400
	0

	- по сдельным расценкам;
	22272
	64,0
	23436
	63,0
	+1164
	-1,0

	- тарифным ставкам и окладам;
	7311
	21,0
	8928
	24,0
	+1620
	+3,0

	- премии по результатам работы;
	1740
	5,0
	1860
	5,0
	+120
	0

	- доплаты за работу в ночное время, сверхурочные часы, праздничные дни;
	1164
	3,0
	930
	2,5
	-114
	-0,5

	- прочие доплаты;
	696
	2,0
	558
	1,5
	-138
	-0,5

	- оплата ежегодных и дополнительных отпусков;
	870
	2,5
	744
	2,0
	-126
	-0,5

	- оплата труда совместителей. 
	870
	2,5
	744
	2,0
	-126
	-0,5


Однако, в динамике за 2014-2015 гг. наблюдается снижение удельного веса оплаты труда работников по сдельным расценкам (на 1%) и рост оплаты труда работников по тарифным ставкам и окладам (на 3%). Это говорит о стремлении администрации организации к минимизации издержек по оплате труда, что не в интересах работников. 
Можно сделать общий вывод, что в организации за 2014-2015 гг. сложилась рациональная структура фонда оплаты труда, никаких заметных качественных и количественных изменений в ней не наблюдается. Однако, повышение экономического стимулирования труда работников фирмы будет способствовать дальнейшему росту производительности труда в организации. 
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Рис. 3 - Структура фонда оплаты труда в АО «РТК»
К сожалению, анализ системы управления персоналом, выявил, что в организации  отсутствует четко определенная система передвижения и ротации персонала. Передвижения из должности в должность носят случайный эпизодический характер. Отсутствие четко регламентированных позиций по иерархии служебных достижений, резко снижает мотивацию сотрудников к труду. Повысить мотивацию к труду в организации позволит создание системы передвижения персонала.

2.4 Экономическая эффективность деятельности организации

Экономическая эффективность- результативность экономической системы, выражающаяся в отношении полезных конечных результатов ее функционирования к затраченным ресурсам. Складывается как интегральный показатель эффективности на разных уровнях экономической системы, является итоговой характеристикой функционирования национальной экономики. Основой такой эффективности служит оптимальное распределение имеющихся у общества ресурсов между отраслями, секторами и сферами национальной экономики.
          Для измерения эффективности производства используются показатели производительности труда, фондоотдачи, рентабельности, окупаемости и др. С их помощью сопоставляются различные варианты развития производства, решения его структурных проблем. 

       Эффективность производства складывается из эффективности всех действующих организаций. Эффективность организации характеризуется производством товара или услуги с наименьшими издержками. Она выражается в его способности производить максимальный объем продукции приемлемого качества с минимальными затратами и продавать эту продукцию с наименьшими издержками. Экономическая эффективность организации в отличие от его технической эффективности зависит от того, насколько его продукция соответствует требованиям рынка, запросам потребителей. 
       Одной из важных составляющих эффективности экономической системы является эффективность капитальных вложений. Она выражается отношением полученного эффекта к капитальным вложениям, вызвавшим этот эффект. Эффективность капитальных вложений измеряется набором показателей, в который входит общий эффект капитальных вложений, норма их доходности, срок окупаемости, сравнительная эффективность и др.           Показатели экономической эффективности капитальных вложений используются для сопоставления альтернативных инвестиционных проектов и выбора оптимального проекта. 

К основным показателям экономической эффективности относят следующие:

· производительность труда;

· коэффициент  общей эффективности;

· затраты на товарную продукцию;

· рентабельность производства;

· рентабельность продукции.
Важнейшими показателями экономической эффективности общественного производства служат:

· трудоемкость;
· материалоемкость;
· капиталоемкость;
· фондоемкость.
       Технические и экономические аспекты эффективности характеризуют развитие основных факторов производства и результативность их использования.

Рассмотрим основные результаты деятельности АО «Русская Телефонная Компания» в период с 2013 по 2015 гг. г. Ижевска в Удмуртской Республики.
Динамика основных экономических показателей деятельности АО «Русская Телефонная компания» характеризуется волнообразным характером. Наблюдается рост показателей в период с 2013 по 2014 гг, который далее резко идет на снижение.

Таблица 8 - Основные показатели деятельности 

	Основные показатели предприятия


	Значения показателей               по годам
	Изменение 2014-2013
	Изменение 2015-2014

	
	2013г
	2014г
	2015г
	+/-, т.р.
	%
	+/-, т.р.
	%

	Выручка от реализации, тыс.руб.
	356880
	505115
	291033
	148205
	41
	-

214082
	-38

	Численность работающих, чел.
	232
	234
	237
	12
	6
	3
	2

	в том числе рабочих, чел
	159
	142
	150
	-35
	-19,7
	8
	5,6

	Производительность труда работающих, руб./чел.
	2244
	3196
	1609
	952
	42
	-1587
	-49

	в т.ч. рабочих, руб./чел.
	2016
	3556
	1738
	1540
	76
	-1818
	-51

	Фонд оплаты труда, тыс.руб.
	10443
	12834
	16689
	2391
	22
	3855
	30

	Среднемесячная заработная плата, руб./мес
	5473
	6768
	8584
	1295
	23
	1815
	26

	Себестоимость , тыс.руб.
	328852
	469694
	260190
	141142
	42
	-209504
	-44

	Прибыль от реализации, тыс.руб.
	28028
	35391
	30843
	7363
	26
	-4548
	-36

	Стоимость основных производственных фондов, тыс.руб.
	2440
	2754
	3123
	314
	12
	369
	13

	Уровень Рентабельность ,%
	7,8
	7,0
	10,59
	
	1
	
	1,07


Как видно из рисунка 4 динамика выручки носит волнообразный характер. Пикового значения выручка имеет в 2014г году. Прирост показателя в период с 2013 по 2014гг составил 41%. В период с 2014 по 2015 гг. наблюдается резкое снижение объемов выручки. Снижение составило -38%.

 Поскольку выручка в организации является одним из результатов характеризующих успешность финансово-экономической деятельности организации, то в данном случае столь значительное снижение выручки говорит о неудовлетворительной деятельности организации в анализируемом периоде. Подобная динамика требует тщательного анализа и разработки путей оптимизации финансового состояния  АО «Русская Телефонная компания».

Рассмотрим динамику выручки АО «Русская Телефонная компания» в период с 2013 по 2015 гг.
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Рис. 4- Динамика выручки АО «РТК» в 2013 - 2015гг.
       Проанализируем динамику себестоимости продукции   АО «Русская Телефонная компания» в исследуемом периоде.
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Рис. 5- Динамика себестоимости АО «РТК»
Общие показатели себестоимости продукции имеют тенденцию к снижению (Рисунок 5). в период с 2013 по 2014 гг. обнаружено увеличение себестоимости на 42%. Однако в период с 2014 по 2015 гг. произошло снижение на 44%. Эта динамика говорит о снижение хозяйственной деятельности организации и как в показателях выручки говорит о неудовлетворительной работе в организации в период с 2014 по 2015гг.

Рентабельность АО «Русская Телефонная компания» имеет к снижению  в исследуемом периоде (Рис. 6)
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Рис.6 - Динамика рентабельности АО «РТК»

Наивысший показатель рентабельности выявлен в 2013 году он составил 0,08. В период с 2013 по 2014 гг. произошло снижение на 0,1%, а в период с 2014 по 2015 гг. произошло снижение еще на 0,4%.
Рассмотрим структуру товарной продукции АО «Русская Телефонная компания» г. Ижевска Удмуртской Республики.
Выручка в 2014 году увеличилась на 148235 тыс.рублей от 2013 года, а  выручка в 2015 году наоборот уменьшилась на 214082 тыс. рублей.
Таблица 9- Структура товарной продукции
	Показатели 
	2013 г
	2014 г
	2015 г

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

	Выручка всего в т.ч
	356880
	100,00
	505115
	100,00
	291033
	100,00

	Телефоны

смартфоны
	280300
	78,55
	380980
	75,43
	210130
	72,20

	Аксессуары
	50260
	14,08
	76035
	15,05
	50343
	17,30

	Портативная техника
	26320
	7,37
	48100
	9,52
	30560
	10,50


Выручка от продаж телефонов, смартфонов в 2014 году увеличилась на 100680 тыс. рублей, а в 2015 году уменьшилась на 200850 тыс. рублей.

Выручка от продаж аксессуаров в 2014 году увеличилась на 25775 тыс. рублей, а в 2015 году уменьшилась на 25692 тыс. рублей.

Выручка от продаж портативной техники в 2014 году увеличилась на 21780 тыс. рублей, а в 2015 году уменьшилась на 17540 тыс. рублей.

Таким образом, подведя итог, следует сказать, что в период с 2013 по 2015 гг. основные экономические показатели АО «Русская Телефонная Компания » говорят о снижении хозяйственной деятельности. Это в первую очередь вызвано вхождением на рынок Удмуртской республики новых ритейлов.
2.5 Анализ финансового состояния организации
            Для получения общей экономической  оценки деятельности организации производится сопоставление изменения итога баланса с изменением экономических результатов хозяйственной деятельности за анализируемый период.  Для этого рассчитаем следующие относительные показатели: коэффициент обеспеченности запасов, коэффициент соотношения оборотных и внеоборотных активов, коэффициент автономии, коэффициент маневренности и  коэффициент соотношения заемных и собственных средств (таб. 10). 

Таблица 10- Показатели финансовой устойчивости  АО «РТК» за 2013-2015 гг.
	Показатели
	2013 г
	2014 г
	2015г 
	Норма

	Коэффициент обеспеченности запасов 
	0,675
	0,900
	0,220
	К≥ 0,2

	Коэффициент соотношения оборотных и внеоборотных активов
	18,23
	13,37
	11,42
	-

	Коэффициент автономии
	0,15
	0,21
	0,24
	К≥ 0,6

	Коэффициент маневренности
	0,757
	0,850
	0,635
	К>0,5

	Коэффициент соотношения заемных и собственных средств 
	2,650
	2,111
	4,016
	К< 1


В 2013 году наблюдается рост только коэффициента автономии валюты баланса. 

В анализируемой  организации показатели обеспеченности запасов, соотношение оборотных  и внеоборотных активов и коэффициент маневренности находятся в нормативных пределах. Однако показатели соотношения собственных и заемных средств, превышают допустимый нормативный уровень, что значительно ухудшает финансовую устойчивость организации. 

Степень оптимальности и прогрессивности имущества организации оценивается также при исследовании структуры баланса, тенденции изменения его отдельных статей и разделов.

Одним из показателей, характеризующих финансовое положение организации, является его платежеспособность.

Платежеспособность характеризуется степенью ликвидности оборотных активов и свидетельствует о финансовых возможностях организации (о наличных денежных средствах и их эквивалентов, о счетах к оплате) полностью расплатиться по своим обязательствам по мере наступления срока погашения долга.

Рентабельность организации отражает степень прибыльности его деятельности. Анализ рентабельности заключается в исследовании уровней и  динамики разнообразных  финансовых  коэффициентов  рентабельности,  которые являются относительными показателями финансовых результатов деятельности  организации.

Динамика показателей рентабельности АО «Русская Телефонная компания» за  2013 - 2015 гг. отражена в таблице 11. 

АО «Русская Телефонная компания» по итогам деятельности за 2013 – 2015 гг. является прибыльной организацией. Валовая прибыль организации за 2013 год составила 461 тыс. руб.,  за 2014 год – 623 тыс. руб. и за 2015 год – 575 тыс. руб. Чистая прибыль за анализируемый период соответственно составила 291 тыс. руб., 288 тыс. руб. и 229 тыс. руб. 

 Коэффициенты рентабельности характеризуют прибыльность организации и рассчитываются как отношение полученной прибыли к затраченным  средствам или объему реализованной продукции.

Коэффициент рентабельности всего капитала показывает эффективность использования всего имущества организации. Значение данного показателя в 2013 году составляло 8,88 % , в 2014 г произошло его увеличение до 12,11 % , а в 2015 году сокращение  до 11,45 % 

Коэффициент рентабельности собственных средств показывает эффективность их использования. 
Значение данного коэффициента в 2013 году составляло 119,2 %. В 2014 году произошел спад коэффициента до 71,3 %, в 2015 году спад до -13,5%. 
Рассмотрим динамику рентабельности АО «Русская Телефонная компания»  за период  2013-2015 гг. г. Ижевска Удмуртской Республики.. 
Таблица 11 -  Динамика показателей рентабельности  
	Наименование показателя
	2013 г
	2014 г
	2015 г
	Темп роста,%

	
	
	
	
	2014-2013
	2015-2014

	Выручка от реализации, тыс. руб.
	356880
	505115
	291033
	41
	-38

	Прибыль от реализации продукции, тыс. руб.
	28028
	35391
	30843
	-4,1
	-88

	Собственные средства,  тыс. руб.
	19 801
	34 785
	21 356
	75
	-58

	Долгосрочные заемные  средства, тыс. руб.
	304
	87
	364
	-71
	318

	Основные средства,   тыс. руб.
	652
	1 295
	3 901
	49
	201

	Запасы и затраты, тыс. руб.
	22 210
	32 844
	61 675
	47
	87

	Стоимость имущества, тыс. руб.
	52 473
	72 401
	85 773
	37
	2

	Уровень рентабельности реализованной продукции, % 
	7,8
	7,0
	10,59
	-14
	-90

	Коэффициенты рентабельности всего капитала, %
	44
	34
	-3
	-22
	-118

	Коэффициенты  рентабельности

Собственных средств, %


	119,2
	71,3
	-13,5
	-84
	-118

	Коэффициенты рентабельности

Производственных фондов, %


	82
	72
	-4,4
	-1,1
	-93

	Коэффициенты рентабельности

продаж, %

  
	6,6
	4,9
	-1,1
	-23
	-112

	Коэффициенты рентабельности

перманентного капитала, %


	117
	71
	-13
	-67
	-176


Коэффициент рентабельности производственных фондов показывает эффективность использования основных средств и материальных оборотных средств (запасов и затрат) в организации

Максимальное значение данный показатель имел в 2013 году (82 %), а минимальное – в 2015 году (-4,4 %) (Рисунок 7).
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Рис. 7 - Динамика рентабельности перманентного капитала и производственных фондов
Коэффициенты рентабельности перманентного капитала отражает эффективность использования капитала, вложенного в деятельность фирмы на длительный срок (как собственного, так и заемного). В 2013 году значение данного показателя составляло 117 %, в 2013 г. произошло уменьшение до 71%, а в 2015 г. снижение до -13%. Коэффициент рентабельности продаж показывает, сколько прибыли приходится на единицу реализованной продукции . 

Рост данного коэффициента является следствием роста цен при постоянных затратах на производство реализованной продукции или снижения затрат на производство реализованной продукции или снижения затрат на производство при постоянных ценах.

Уменьшение данного коэффициента свидетельствует о снижении цен при постоянных затратах или о росте затрат при постоянных ценах, то есть о снижении спроса на продукцию организации. За 2013-2015 гг. значение данного коэффициента на АО «Русская Телефонная компания» уменьшалось.  Максимальное значение было в 2013 году – 6,6 %, минимальное – 1,1 % в 2015 г.
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Рис. 8 - Рентабельность продаж и всего капитала

Рентабельность всего капитала, так же как и другие показатели претерпевает динамику снижения.  В 2013 году данный показатель составлял 44%, то в 2015 году показатель уже находился на уровне – 3%.

Таким образом, подведем итог анализа финансово-хозяйственной деятельности АО «Русская Телефонная компания» за 2013-2015 гг:

-   анализ показателей основных экономических результатов деятельности организации свидетельствуют о значительном снижении в период с 2014 по 2015гг. объемов выручки от продаж. Это снижение характеризует снижение всех показателей финансово-хозяйственной деятельности организации.

· анализ динамики структуры активов баланса за 2013-2015гг. организации показывает четкую тенденцию увеличения доли оборотных активов и снижение доли внеоборотных активов в общей сумме активов

· за 3 года произошло значительное увеличение стоимости основных средств;

· можно отметить низкий удельный вес в структуре актива баланса наиболее ликвидных активов, быстро реализуемые активы составляют менее 2% – что свидетельствует о нестабильном финансовом положении организации. Такая тенденция прослеживается на протяжении всего периода исследования.

· наибольший удельный вес актива баланса занимают оборотные активы. Это является положительным фактом, поскольку обеспечивает возможность организации погасить задолженности в близлежащей перспективе. 

· в организации сложился недостаток денежных средств для погашения наиболее срочных обязательств, тем более, что быстрореализуемых активов очень мало. На ближайшее время положение предприятия остается сложным, так как для погашения краткосрочных долгов требуется привлечь медленно реализуемые активы. 

· показатель абсолютной ликвидности за рассматриваемый период ниже нормативного значения (равно или больше 0,2). Это свидетельствует о том, что организация медленно и в небольших объемах погашает краткосрочные обязательства. Только в 2013 году этот показатель имел нормативное значение.

· значения показателей текущей ликвидности в организации очень низкие.

· коэффициент автономии равен 0,24, то есть деятельность организации в основном основана на собственных средствах.

· коэффициент покрытия принимает нормативное значение с 2014 года и указывает на то, что организация может покрыть в ближайшей перспективе часть текущей задолженности при условии полного погашения дебиторской задолженности.

· коэффициент общей платежеспособности в организации меньше нормативного значения, что говорит о не способности предприятия покрыть долгосрочные и краткосрочные обязательства всеми его активами.

В результате проведенного анализа можно сделать вывод об относительной не ликвидности организации и его неплатежеспособности в настоящее время. Однако нельзя не отметить и явную положительную тенденцию в развитии организации, подтвержденную значением коэффициента покрытия. 

 Сложившаяся ситуация требует оптимизации выручки организации, проведения инвентаризации запасов, оценки их востребованности, выявления резервов для повышения финансовой устойчивости и ликвидности баланса предприятия.

2.6 SWOT- анализ

Задачей SWOT-анализа как внутреннего инструмента принятия решений для организации, работающей на рынке с плотной конкуренцией, является выявление проблемных полей по сравнению с конкурентами, а также возможностей и угроз внешней среды. Результаты данного анализа являются, прежде всего, базой для разработки ведущими специалистами организации взаимосвязанного комплекса стратегий, мероприятий по конкурентной борьбе, оптимизации бизнес-процессов и т. д.

SWOT-анализ — это определение сильных и слабых сторон организации, а также возможностей и угроз, исходящих из его ближайшего окружения (внешней среды): 

· сильные стороны (strengths) — преимущества организации; 

· слабости (weaknesses) — недостатки организации; 

· возможности (opportunities) — факторы внешней среды, использование которых создаст преимущества организации на рынке; 

· угрозы (threats) — факторы, которые могут потенциально ухудшить положение организации на рынке.

При анализе рынка в целом и положения на нём организации, ее ресурсов и конкурентных возможностей исследуются пять параметров:

· эффективность действующей стратегии; 

· сильные и слабые стороны, возможности и угрозы; 

· конкурентоспособность по ценам и затратам; 

· устойчивость конкурентной позиции по сравнению с основными соперниками; 

· стратегические проблемы.

	Сильные стороны
	Слабые стороны

	1. Известность на рынке

2. Использование качественных товаров в широком ассортименте

3. Удачное месторасположение

4. Большое количество торговых точек.

5. Достаточно большой ассортимент товара
	1. Не высокая квалификация персонала

2. Не эффективное стимулирование сбыта

3. Не эффективные программы лояльности клиентов

4. Не достаточно активное продвижение

5. Низкое качество обслуживания 

	Внешние возможности
	Внешние угрозы

	1. Рост спроса на региональных рынках

2. Доступность современных информационных технологий

3. Рост требований потребителей к уровню комфорта
	1. Конкуренция со стороны более сильных предприятий 

2. Сокращение доходов, что приведет к сокращению платежеспособного спроса со стороны потребителей до таких объемов, которые будут невыгодны предприятию с точки зрения издержек


 Главной угрозой для компании является, конкуренция рассмотрим главных конкурентов:

· ЗАО «Евросеть»;

· ПАО Мегафон;

· ЗАО «Связной Логистика»; 

· ПАО «ВымпелКом» («Билайн»).

Компания ЗАО «Евросеть» основана в 1997 году, «Евросеть» является крупнейшей в России розничной сетью, осуществляющей торговлю на рынке мобильной и портативной техники и оказывающей услуги в сфере сотовой связи  и финансовых сервисов. В салона компании представлен широкий ассортимент высокотехнологичных товаров, таких как мобильные телефоны, смартфоны, аксессуары к ним, планшеты, нетбуки, навигаторы и др. кроме того, в магазинах «Евросеть» можно оформить операторские услуги и совершить финансовые операции.

Компания ЗАО «Связной Логистика» основана в октябре 1995 года. С момента создания и до 2002 года основным видом деятельности группы являлась оптовая торговля телефонами стандартов DECT и персональной аудиотехникой. Компания постоянно наращивает объем и качество дополнительных услуг.

Компания ПАО  «ВымпелКом» входит в группу компаний «ВымпелКом Лтд», которая является одним из крупнейших мировых интегрированных операторов связи. В нее входят компании связи, предоставляющие услуги голосовой связи и передачи данных на осноне широкого спектра технологий беспроводной и фиксированной связи, а также  доступа в Интернет.

 Услуги предоставляются под товарным знаком «Билайн». Начиная с 2005 года «Билайн» остается одним из лидеров в рейтинге самых дорогих российских брендов.

Все компании- конкуренты давно присутствуют на рынке, активно развиваются, расширяют географию присутствия и количества абонентов.

Все конкуренты сильные, реализуют полный ассортимент товаров и услуг и конкуренция среди них возможна в части качества обслуживания и продвижения своих услуг.

Конкурентные преимущества:

· цена;
· ассортимент услуг;
· большое количество торговых точек;
· время работы, доступность;
· доброжелательность персонала.
Таблица 12- Сравнение конкурентов по масштабам деятельности

	
	АО «РТК»
	ЗАО «Евросеть»
	ЗАО «Связной Логистика»
	ПАО «ВымпелКом»

(«Билайн»

	Длительность присутствия на рынке
	С 1993 года
	С 1997 года
	С 1995 года 
	С 1991 года

	Географический охват
	3900 Офисов продаж    86 млн покупателей ежемесячно 
	1976 офисов продаж 50 млн покупателей ежемесячно
	3415 офисов продаж
	213 стран 218 млн человек 270 тыс корпоративных клиентов

	Создание имиджа
	Многочисленные награды, волонтерская программа
	Не достаточная политика в формировании имиджа
	Активная благотворительная деятельность
	Активная благотворительная деятельность


На рынке среди конкурентов компания занимает третье место. Главными конкурентами являются ЗАО «Евросеть», ЗАО «Связной Логистика», ПАО «ВымпелКом» («Билайн»). Наиболее сильными компаниями на рынке г. Ижевска являются офисы продаж  ЗАО «Евросеть» и ЗАО «Связной Логистика». Конкурентоспособность обеспечивает в основном за счет широкого ассортимента и наличия хорошего сервисного обслуживания, качество поставляемого товара известного на рынке и удачное месторасположения. 
Для повышения экономической эффективности необходимо:

· расширение рынка сбыта услуг за счет регионов;

· развитие за счет внедрения современных информационных технологий;

· привлечение большого количества клиентов за счет разработки программ лояльности.

3. ОСНОВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ ПОВЫШЕНИЯ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ АО «РУССКАЯ ТЕЛЕФОННАЯ КОМПАНИЯ» Г. ИЖЕВСК УДМУРТСКОЙ РЕСПУБЛИКИ

3.1 Экономическая эффективность совершенствования системы мотивации персонала

Предлагается в целях стимулирования качественного обслуживания ввести оценку степени эффективности труда каждого работника – это важнейший элемент системы контроля любой организации, важнейшая функция каждого руководителя и сотрудников отдела персонала. Оценивание зачастую происходит на постоянной основе и служит следующим основным целям: административной, информационной и мотивационной. Административные цели возникают как  реакция на результат оценки деятельности: повышение сотрудника, понижение, перевод на другую работу, поощрение, наказание и прочее. Информационная цель обеспечивает потребность человека в знании оценки всего труда для последующей коррекции своего поведения. Мотивационная цель состоит в том, что сама по себе является важнейшим мотивом поведения.

Оценка- это мнение о степени развитости, практической выраженности какого- либо качества работника, о результатах его трудовой деятельности, выражаемое в описательной форме (качественная оценка) или числовой (количественная).

Оценка  результативности деятельности и мотивация работников АО «Русская Телефонная компания» проводится в целях:

· Внедрение мотивирующей и прозрачной системы вознаграждения, основной на уровне квалификации, компетентности и результативности работников;

· Разработка ключевых показателей эффективности деятельности для ряда позиций;

· Внедрение мониторинга и контроля выполнения поставленных задач и целей, системы оценки результативности деятельности работников;

· Совершенствование системы бонусов и премий, привязанной к достижениям работниками определенных результатов деятельности;

· Обеспечение служебного роста работников по итогам оценки результативности деятельности работников.

С этой целью предлагается разработать оценочные листы для оценки сотрудников по методу перекрёстной социометрической оценки. Пример такого оценочного листа персонала офиса продаж ОА «РТК» приведен в таблице 13 .  Оценка проводится по показателям: 4 – очень хорошо, 3- удовлетворительно, 2 – достаточно, 1- недостаточно.
С её помощью можно проводить оценку сотрудников по 4-х бальной системе по следующим параметрам:

· Внешний вид сотрудников (опрятность, порядок и чистота стола администратора);

· Эмоциональный контакт с потребителей (проявление дружеского расположения и воодушевления);

· Поведение персонала;

· Обслуживание потребителя (технология обслуживания, этика обслуживания).

Предлагаемый метод может давать структурированные оценки деловых и личностных качеств сотрудников. Проведение оценивания по этому методу не требует специальной подготовки, достаточно простого инструктажа.

Таблица 13- Пример оценочного листа сотрудников по методу перекрёстной социометрической оценки 

	Качество
	Оценка по сотрудникам

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	Внешний вид сотрудника работающего с потребителями

	Принимающий персонал одет в униформу и опрятно
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Стойка администратора чистая и в порядке 
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	В вестибюле нет никаких опасностей, в нем царит порядок
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	У сотрудника есть значок с именем
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Эмоциональный контакт с потребителем

	Принимающий персонал проявляет дружеское расположение и воодушевление 


	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Принимающий персонал говорит четко, доступно, улыбается
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Поведение персонала

	Принимающий персонал стоит в надлежащем виде, не складывает руки на груди, и не держит их в карманах
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Персонал не ведет личные разговоры и оперативно реагирует на обращение гостей
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Обслуживание потребителя

	Технология обслуживания
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4

	Этика обслуживания
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4
	1 

2

3

4


Удовлетворительно.  Эта оценка дается работникам, не отвечающим в полной мере по своим личным качествам, способностям и осуществлению профессиональных функций тем требованиям, выполнение которых позволило бы аттестовать их на оценку «хорошо».

Достаточно.  Оценка работников, которые имеют недостатки в способностях  и выполнении профессиональных обязанностей, но, хотя я натяжкой, удовлетворяют обычным требованиям. Этой оценкой характеризуется работа, которая не несет на себе отпечатка особых способностей  и вместе с тем не грешит существенными изъянами. Есть надежда, что в обозримый период времени эти работники смогут преодолеть имеющиеся у них недостатки.

Недостаточно.  Самая худшая из оценок, которая ставится при аттестации работникам, не удовлетворяющим обязательным требованиям в плане пригодности к работе, способностей и выполнения трудовых функций, поскольку даже элементарные знания у них отличаются пробелами. Их недостатки не поддаются устранению, а если этого и можно добиться, то ценой таких усилий, которых вряд ли стоит ожидать от данного сотрудника.

Хорошо налаженная работа персонала снижает общие затраты, в то время как потребители отмечают повышение качества и эффективности услуг.  Мотивирование работников должно быть направлено на повышение заинтересованности каждого исполнителя в высоком уровне качества труда, услуг и обслуживания. Материальное стимулирование работников обусловлено их личным вкладом в дело повышения качества услуг, обслуживания труда, организацией коллективов на достижение этой задачи.

Стимулирование персонала по повышению качества обслуживания рассчитывается по формуле:

 П= Пi  * Kki,

Где Пi – премия i-го работника;

П – премия, определяемая действующими на предприятии положениями;

Kki – обобщенный коэффициент качества труда i-го работника.

Стимулирование работников АО «Русская Телефонная компания» планируется осуществлять в зависимости от рассчитанного обобщенного коэффициента качества труда подчиненных АО ниже приведенной шкале в таблице 14.
Таблица 14- Стимулирование работников АО «РТК» за повышение качества обслуживания
	Коэффициент качества труда
	Размер премии руководства в % от средней

	Св. 1,0
	110

	0,97-1,0
	105

	0,92-0,97
	100

	0,85-0,92
	90

	0,80-0,85
	80

	0,70-0,80
	70

	0,60-0,70
	60

	Менее 0,6
	50


Предложенная система стимулирования  на основе оценки качественной работы каждого сотрудника. Внедрение подобных материальных стимулов положительно скажется на качестве обслуживания.

Еще одним направлением совершенствования мотивации персонала является повышение квалификации за счет средств организации.
Программа повышения  профессионализма кадров должна быть  приоритетным направлением развития АО «Русская Телефонная компания».
Обучение в АО «Русская Телефонная компания» предлагается внутреннее и внешнее. Внутреннее обучение  проводится в пределах АО «Русская Телефонная компания».

К видам внутреннего обучения следует отнести:

· Наставничество.  Закрепление более опытного сотрудника, за менее опытным, при этом обязательно постоянное контролирование работы подопечного;

· Как внутреннее обучение следует рассматривать регулярные указания начальника с разъяснением всех тонкостей порученного дела;

· Совместные совещание сотрудников являются действенным видом обучения, когда работникам становится известно о работе смежных служб, их достижения и ошибок;

Внешнее обучение в АО «Русская Телефонная компания» сегодня используется очень ограниченно. Обучение сотрудники проходят за свой счет, в свободное от работы время. При этом внешнее обучение дает более полное представление обо всех составляющих деятельности АО «Русская Телефонная компания», одновременно меняя отношение сотрудников к своей работе и предприятию, кроме этого обучение является мотивом к производительному труду.

Предлагаемая программа обучения ставит своей конечной   целью осуществление специальной подготовки практически всего персонала офисов продаж АО «Русская Телефонная компания»
Для реализации программы необходимо реализация 3-х этапов:

1-й этап: разрабатываются все учебно-методические и нормативно-организационные материалы, составляется план-график обучения персонала. Устанавливаются сроки реализации;

2-й этап: реализация принятой программы обучения с приоритетным вниманием обучения специалистов основных подразделений. Устанавливаются сроки реализации;

3-й этап: организация оценки программы обучения. Программа обучения включает в себе различные формы обучения и состоит из последовательных этапов, соответствующих этапам становления сотрудника как высококвалифицированного специалиста.

Формы обучения:

1. Начальная подготовка в период адаптации;

2. Повышение квалификации через участие в программах обучения;

3. Обучение сотрудников при использовании новых технологий обслуживания или открытии новых видов услуг;

Виды обучения:

1. Плановое по программе обучения, когда программа составлена на основе заявок руководителей подразделений и утвержденная руководителем АО «Русская Телефонная компания».
2. Внеплановое  проводится при необходимости срочной подготовки персонала для внедрения новых видов услуг.

Первоначально организация процесса обучения и повышения квалификации работников АО «Русская Телефонная компания» состоит в выборе форм и методов обучения, с учетом достижения нужного результата с минимизацией средств на ее поведение.

В АО «Русская Телефонная компания» могут быть исполнены следующие методы: тренинг, передача опыта, разработка рабочих процедур и стандартов, ролевые игры, индивидуальное обучение, изучение практических ситуаций, дискуссии и обсуждения, адаптация вновь назначенных сотрудников и др.

 Методы профессионального обучения, которые могут быть применены в О «РТК» характеризуются тем, что обучение проводится не в аудиториях, а в процессе выполнения обучающимися производственной деятельности. на нам взгляд, наиболее эффективными методами обучения на предприятии являются наставничество и обучение на рабочем месте, поскольку оно значительным образом ускоряет сам процесс обучения и, тем самым, повышает производительность труда, а также способствует формированию корпоративной культуры организации.

Наставник - одна  из ключевых фигур в процессе обучения на рабочем месте, т. к  он способствует закреплению знаний, полученных сотрудником в ходе работы, предварительного  обучения, его быстрому привыканию к рабочему месту новых работников. Исходя из этого руководство АО «Русская Телефонная компания» должно предъявлять особые требования к наставникам. Они должны быть высококвалифицированными специалистами с трудовым стажем в АО «Русская Телефонная компания» более 2 лет, иметь  способность в обучении людей; обладать такими личностными качествами, как терпимость, спокойствие, организованность, тактичность; пользоваться уважением в коллективе. Выдвижение сотрудника на должность наставника будет производиться на основании предложений руководителя структурного подразделения, в котором осуществляется обучение: он заполняет специальную заявку и передает ее в службу персонала. Специалист по работе с персоналом формирует списки претендентов, направляемых в службу персонала для специального тестирования на проф пригодность и соответствующего обучения. После его успешного завершения  кандидатуры утверждает руководитель службы персонала.

Оплата труда наставников в АО «Русская Телефонная компания» будет производится в форме доплаты к основному заработку. Кроме того, наставничество рассматривается как ступень в служебной карьере и поддерживается моральными стимулами (награждение почетной грамотой, присвоение знания «Лучший наставник» и др.)

Качество процесса наставничества будет оценивать руководитель подразделения. Он наблюдает за работой наставника и ученика, принимает экзамен у последнего, оценивает его дальнейшие трудовые показатели. Менеджеры службы персонала также контролируют этот процесс , наблюдая за работой «наставника» и его подопечного, опрашивая их и проверяя документацию наставника.

Весьма эффективным методом обучения для достижения  этой цели является ролевая игра, когда соединенные в одном бизнес-процессе сотрудники отрабатывают практические процедуры взаимодействия между подразделениями, участвующими в этом бизнес-процессе.

Оценка эффективности обучения является  завершающим этапом всего процесса обучения. В общем виде оценить эффективность обучения можно, сравнив реальные результаты обучения с целями, которые были поставлены пред обучением с использованием установленных критериев. Такими общими целями могут быть:

·  Повышение эффективности управления компанией и производительности, осуществление изменений новых проектов;

· Совершенствование коллективной работы и процессов;

· Разработка новых средств для достижения корпоративных целей.

Вторым методом повышения профессионализма станет предоставление возможности сотрудникам посещения профессионализма станет предоставление возможности сотрудникам посещения внешних курсов обучения- тренингов. Руководитель АО «Русская Телефонная компания» утверждает планы такого обучения при наличии средств в  бюджете компании для оплаты таких курсов. Сотрудникам, принявшим участие в таких курсах или семинарах, необходимо представить краткое изложение курса обучения на совещании в отделе или на соответствующем собрании сотрудников, а также предоставить соответствующий ответ руководителю своего структурного подразделения.

Лишь постоянное обновление знаний помогает работнику сохранить необходимый творческий заряд, способность к активному освоению современных идей. В условиях быстрых темпов научно-технического процесса, появление новых направлений в науке и технике, перехода экономики на преимущественно интенсивный путь развития четкая, продуманная система повышения квалификации специалистов является основным фактором роста эффективности их труда в любой отрасли народного хозяйства.

В зависимости от срока обучения и вида обучения сотрудник должен отработать по окончании обучения определенный период времени.
Таблица 15- Периоды обязательной отработки в АО «РТК» после обучения
	
	Внешнее обучение

Более 80 часов
	Внешнее обучение до 80 часов
	Обучение под руководством наставника

	Период обязательной отработки
	2 года
	1 год
	6 месяцев


Таким образом, предложены направления обучения кадров, а также установлены обязательные сроки отработки после обучения кадров.
Таблица 16- Основные мероприятия по совершенствованию обучения персонала АО «РТК»
	Наименование мероприятий
	Ответственный исполнитель
	Срок реализации

	Разработка программ для приобретения профессиональных знаний
	Руководитель службы персонала
	Проектируемый год 

	Проведение обучения на рабочем месте виде наставничества
	Руководитель офиса продаж
	Проектируемый год

	Организация тренингов с учетом приобретения практических навыков
	Руководитель службы персонала
	Проектируемый год

	Разработка системы программы поощрения новых сотрудников, прошедших обучение 
	Руководитель службы персонала
	Проектируемый год

	Разработка методического пособия, для применения его на рабочем столе
	Руководитель службы персонала
	Проектируемый год


К организационным мероприятиям программы обучения также следует отнести заключение ученических договоров с обучаемыми сотрудниками.
Квалифицированный персонал способен увеличить объем продаж от 10 до 50%, в зависимости от сферы деятельности  и особенностей рынка. В сфере торговли, успех на 70% зависит от работы персонала.

Таблица 17- Затраты на повышение квалификации персонала
	Мероприятии 
	Затраты

	Реализация программы обучения- повышение квалификации персонала
	Оплата сотруднику службы персонала за разработку программы.

5000 рублей

	Повышение квалификации персонала 


	5 сотрудников в год * 11 000 рублей ( на 1 обучаемого) = 55 000 рублей

	Дистанционное обучение


	4 человека * 15 000 рублей = 60 000 рублей

	Тренинги персонала офисов продаж
	2 группы * 5 человек * 5000 рублей за группу = 10 000 рублей

	ИТОГО
	130 000 рублей


Таблица 18- Экономическая эффективность совершенствования системы мотивации персонала

	Показатели
	2015 г
	2018 г

	
	факт
	проект

	Выручка от реализации, тыс. руб.
	291033
	340508,6

	Затраты тыс. руб.

В т.ч дополнительные
	260190

-
	300158,3

39968,3

	Прибыль тыс.руб.
	30843
	40350,3

	Уровень рентабельности, %
	10,59
	11,85

	Экономический эффект, тыс.руб.
	-
	9507,3


В результате делаем вывод, что на затраты  повышение квалификации персонала, потребуется 130 тыс. рублей. Затраты по реализации мероприятий будут включены в полную себестоимость продаж и будут являться текущими затратами. За счет повышения квалификации персонала увеличится прибыль на 9507,3 тыс. рублей и увеличится рентабельность на 1,26%.

3.2   Экономическая  эффективность внедрения  дополнительных услуг
Клиенты повышают уровень требований  по широте ассортимента и качеству предлагаемых услуг. Для повышения эффективности взаимодействия с клиентами, прибыльности организации и ее конкурентоспособности необходимо расширить количество предлагаемых услуг в том числе за счет предзаказа с помощью сенсорного информационного  терминала.

Предзаказ - это возможность приобрести товар, который в настоящее время в магазине отсутствует. 
           Сенсорный  информационный терминал – это многофункциональное и много целевое  аппаратно-программное устройство,  состоящее из  промышленного системного блока с компьютерными комплектующими, монитора покрытого антивандальным сенсорным стеклом , всевозможных дополнительных электронных компонентов и все это в стильном корпусе выполненного из конструкционной стали с применением передовых технологий лазерного раскроя.

Например, через сенсорный терминал клиент может:

· посмотреть цену товара;

· сравнение  цен с конкурентами;

·  наличие товара в офисах;

·  быстро получить информацию о товаре;

· сделать заказ определенного товара, если его нет в наличии в офисах;

· оставить и прочитать отзывы о товаре и качестве обслуживания

· посмотреть скидки на товары;

· посмотреть акции.

Это позволит сократить очередь в офисе продаж, повысить качество обслуживания  благодаря on-line – отзывам. Увеличить спрос и объем продаж. 

Для изучения мнения покупателей о целесообразности установления сенсорного информационного терминала среди покупателей АО «Русская Телефонная компания» было проведено анкетирование, в котором было приняло участие 150 человек.  По результатам опроса выявлено, что 70% опрошенных положительно отнеслись к данной идее, то есть большинство покупателей заинтересовались внедрением новинок в обслуживание. 
Таблица 19- Затраты на разработку программ лояльности и расширение клиентской базы

	Мероприятия
	Затраты

	Установка сенсорного информационного терминала
	Стоимость терминала 72 000 рублей 

Обучение сотрудников работе на нем 6 сотрудников * 1000 рублей = 6000 рублей

	Внедрение дополнительной услуги - предварительный заказ
	Через использование сенсорного терминала без дополнительных затрат

	ИТОГО
	78 000 рублей в год


Благодаря установке терминала, можно будет получить данные о предпочтениях клиентов, возможно разрабатывать различные акции для клиентов.

Таблица 20- Экономическая эффективность внедрения дополнительных услуг и расширения клиенткой базы

	Показатели
	2015 г
	2018 г

	
	факт
	проект

	Выручка от реализации, тыс. руб.
	291033
	334688

	Затраты тыс. руб.

В т.ч дополнительные
	260190

-
	         298003,7

           37813,7

	Прибыль тыс.руб.
	30843
	36684,3

	Уровень рентабельности, %
	10,59
	10,95

	Экономический эффект, тыс.руб.
	-
	5841,3


В результате делаем вывод, что затраты на установку информационного терминала, потребуется 78 тыс. рублей. Затраты по реализации мероприятий будут включены в полную себестоимость продаж и будут являться текущими затратами. За счет установки терминала увеличится клиентская база и увеличится прибыль на 5841,3 тыс. рублей и увеличится рентабельность на 0,36%.

Таблица 21 – Экономическая  эффективность предложенных мероприятий

	Показатели
	2015 г
	2018 г

	
	факт
	проект

	Выручка от реализации, тыс. руб.
	291033
	384163,3

	Затраты тыс. руб
	260190
	337972,0



	Прибыль тыс.руб.
	30843
	46191,6

	Уровень рентабельности, %
	10,59
	13,7


В целом по организации за счет предложенных мероприятий выручка увеличится  5820,6 тыс. рублей.  Прибыль увеличится  на 3666 тыс. рублей. За счет увеличения выручки так же увеличатся затраты на закупку товара и премирование сотрудников. Затраты увеличатся на 2154,6. Уровень рентабельности повыситься на 0,9%.

ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ
В работе проведен анализ деятельности АО «Русская Телефонная компания» , которая является одной из крупнейших розничных сетей России.

Компания реализует большой ассортимент товаров и услуг.

Структура управления линейно-функциональная. Во главе всей структуры  управляющий офис, который реализует единую политику управления маркетингом, персоналом, основными фондами.

Среди конкурентов компании : «Евросеть», «Связной», «Мегафон», «Билайн».  

Все компании – конкуренты давно присутствуют на рынке , активно развиваются, расширяют географию присутствия и количество абонентов. Все конкуренты сильные, реализуют полный ассортимент товаров и услуг и конкуренция среди них возможна в части качества обслуживания  и продвижения своих услуг. Слабыми сторонами деятельности являются: не высокая квалификация персонала, не высокая квалификация персонала, не эффективное стимулирование сбыта, не эффективные программы лояльности клиентов, не достаточно активное продвижение, низкое качество обслуживания. Для совершенствования деятельности предлагается комплекс мероприятий:

· Мероприятия по повышению профессионализма персонала;

· Мероприятие по внедрению дополнительной услуги;

· Повышение уровня оказания услуг качества обслуживания.

В третьей главе работы разработаны мероприятия , направленные на повышение экономической деятельности  АО «Русская Телефонная компания».

В частности предложены следующие мероприятия:

1. Совершенствовать систему мотивации персонала в т.ч, ввести оценку степени эффективности труда каждого работника. Разработать оценочные листы  для оценки сотрудников по методу перекрёстной социометрической оценки.

Стимулирование работников АО «Русская Телефонная компания» планируется осуществлять в зависимости от рассчитанного обобщенного коэффициента качества труда подчиненных, что повысит заинтересованность каждого исполнителя в высоком уровне качества труда, услуг и обслуживания.
Реализовать программу повышения профессионализма кадров. Обучение в АО «Русская Телефонная компания» предлагается внутреннее и внешнее, которое включает в себя: проведение обучения на рабочем месте виде наставничества. Организация тренингов с учетом приобретения практических навыков. Разработка системы программы поощрения новых сотрудников, прошедших обучение.

В результате совершенствования системы мотивации персонала возможно получение дополнительно выручки в размере 340508,6 тыс. рублей увеличение прибыли на 9507,3 тыс. рублей, рост уровня рентабельности с 10,59% до 11,85%

2. Внедрения дополнительных услуг в т.ч ввести дополнительный предзаказ. 
Установить в офисах продаж сенсорный информационный терминал.
Среди покупателей был проведен опрос. По результатам опроса выявлено, что 70% положительно отнеслись к новому внедрению. 

В результате внедрения дополнительных услуг  возможно получение дополнительной выручки  на 334688 тыс. рублей, увеличение прибыли на 5841,3 тыс. рублей, уровень рентабельности с 10,59 % до 10,95%
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