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ВВЕДЕНИЕ

С переходом к конкурентным отношениям предприниматели получили независимость в осуществлении коммерческой деятельности, право всецело распоряжаться экономическими ресурсами и итогами трудовой активности и несут ответственность за свои управленческие решения. В этих условиях благополучие и коммерческий успех предприятия торговли целиком и полностью зависят от того, насколько эффективна его деятельность. 

Исследование итогов торгово-хозяйственной деятельности предприятия, раскрытие причинно-следственных связей между употребленными ресурсами и полученными итогами создают основание для обоснованного предвидения его состояния в будущем при планировании и прогнозировании.

Важнейшим направлением аналитической работы предприятия является исследование экономической эффективности его деятельности. На его основе предоставляется оценка конечных итогов предпринимательской деятельности, формируется стратегия предприятия в области рационального использования ресурсов, вырабатываются меры по ее реализации. 

Повышение экономической эффективности создает необходимые условия для расширения и обогащения материальной базы народного благосостояния посредством повышения производительности труда, увеличения фондоотдачи, экономии финансовых средств и улучшения качества продукции. 

Таким образом, повы​шение экономической эффективности деятельности в настоящее время является решающим материальным фак​тором реализации высшей и конечной цели общественного производства. 

Эко​номическая эффективность предприятия торговли включает в себя и качественную, и количественную стороны, которые в своей совокупности определяют меру данного вида эф​фективности.

Одной из значимых характеристик деятельности субъекта хозяйствования является исследование экономической эффективности деятельности, что особенно актуально, поскольку в условиях развивающейся экономики эффективность является финансовым ресурсом, на основе которого организации могут выстраивать долгосрочную стратегическую политику. 

Цель выпускной квалификационной работы состоит в исследовании эффективности деятельности предприятия торговли и путей её повышения.

 Для реализации сформулированной цели необходимо решить задачи:

· рассмотреть теоретические вопросы управления эффективностью деятельности предприятия торговли;

· дать организационно-правовую и финансово-экономическую характеристику предприятию торговли ООО «Метро Кэш энд Керри» (ТЦ 71);

· определить выбор и обоснование направления повышения эффективности ООО «Метро Кэш энд Керри» (ТЦ 71). 

Предмет исследования - показатели экономической эффективности деятельности предприятия торговли. Объект исследования – общество с ограниченной ответственностью «Метро Кэш энд Керри». Теоретическую и методологическую основу исследования составили публикации отечественных и зарубежных экономистов, законодательные и нормативные документы, материалы периодической печати по тематике выпускной квалификационной работы.

Информационной базой исследования послужили данные бухгалтерского учета и статистической отчетности общества с ограниченной ответственностью «Метро Кэш энд Керри».

ГЛАВА 1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ВОПРОСЫ УПРАВЛЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТЬЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ТОРГОВОЙ ОРГАНИЗАЦИИ
1.1 Сущность, цели и задачи управления эффективностью деятельности организации
С переходом к рыночным отношениям предприятия получили самостоятельность в ведении и управлении хозяйственной деятельности, право распоряжаться ресурсами и результатами труда, несут всю полноту экономической ответственности за свои решения и действия. В данных условиях благополучие и коммерческий успех предприятия всецело зависят от того, насколько эффективна его деятельность.

Экономическая целесообразность функционирования, результативность и коммерческой организации измеряются абсолютными и относительными показателями. В связи с этим различают показатели экономического эффекта и экономической эффективности.

В общем виде эффект (от слова «effectus» – исполнение, действие) представляет собой результат, следствие каких-либо причин, действий.

Эффект представляет результат деятельности и может быть как позитивным, так и негативным.

Эффективность – это всeгда положительная величина, характеризующая прирост результатов в соотношении со средствами их достижения. В зависимости от цели исследования возможно рассмотрение эффективности как удовлeтворенности потребностей, целесообразности, результaтивности или экономичности функционирования предприятия. 

Чтобы разобраться в сущности управления эффективностью, нужно понять также, что вкладывается в рамках этой концепции в некоторые основные используемые понятия. Рассмотрим некоторые из них:

· Объект управления эффективностью. Это то, на что направлены усилия: организация целиком, процессы, группы, отделы, подразделения, программы, проекты, функциональные подсистемы и так далее.

· Результат – это финальный, конкретный итог, который ожидается от объекта управления эффективностью. Это может быть произведенный продукт или услуга, рост или снижение определенных показателей и так далее – главное, чтобы его можно было выразить в измеримых категориях: количество, качество, цена, время и так далее.

· Измерения – процесс, направленный на получение информации, которая нужна, чтобы оценить прогресс в достижении необходимых результатов. Измерения дают организации соответствующие точные данные.

· Стандарты – это показатели, которые должны отражать достижение необходимого результата и требования, которые в связи с этим предъявляются к сотрудникам.

· Разница между необходимой и существующей эффективностью, в сравнении с установленными стандартами и необходимыми результатами. Эта разница часто описывается как недостаток определенных знаний и умений у сотрудников, что становится основанием для обучения и развития.

· Обзоры эффективности – это документы, в которых отражаются сведения о достигнутых сотрудником результатах в сравнении с заданными стандартами, и рекомендации по улучшению производительности.

· План эффективности – в нем описываются необходимые для достижения результаты, их связь с целями организации; информация о том, какие стандарты будут использоваться для оценки достижения результатов и как эти результаты будут измеряться.

· План развития эффективности – в нем описывается, на основании каких данных был сделан вывод о неудовлетворительной эффективности (сотрудника, команды, отдела, проекта и так далее), что и кто должен сделать, чтобы исправить это положение, когда будут подведены итоги этой деятельности и так далее.

Управление эффективностью деятельности организации (английские термины CPM, BPM, EPM) — это нaбор управленческих процeссов, таких как планирование, организация выполнения, контроль и анализ, которые позволяют бизнесу определить стратегические цели, а в последующем оценивать и управлять деятельностью для достижения поставленных целей при оптимальном использовании имеющихся ресурсов. Это система управления, построенная на принципах управления стоимостью бизнеса.
Управление эффективностью деятельности захватывает весь спектр задач в области стратегического, финансового, маркетингового и операционного управления компанией и включает в себя применение таких управленческих технологий, как моделирование стратегии, карты сбалансированных показателей, процессно-ориентированное планирование и функционально-стоимостной анализ, бюджетирование и бизнес-моделирование, консолидированная управленческая отчетность и анализ, мониторинг ключевых показателей деятельности, связанных со стратегией.

Управление эффективностью деятельности включает три основных вида деятельности (во всех без исключения областях управления):

1. постановка целей

2. анализ значений показателей, характеризующих достижение организацией поставленных целей, и

3. управляющие воздействия менеджеров по результатам анализа, направленные на улучшение будущей деятельности организации по достижению поставленных целей.

C начала 90-х годов на управление эффективностью деятельности очень сильно повлияло развитие концепции - Сбалансированной системы показателей. Обычно менеджеры используют сбалансированную систему показателей для того, чтобы цели организации сделать понятными для сотрудников, чтобы определить, как отслеживать достижение целей, и чтобы внедрить механизм, сигнализирующий о необходимости внесения в деятельность организации корректирующих действий. Эти шаги те же, что мы можем видеть в концепции CPM, и как результат, сбалансированная система показателей наиболее часто используется как фундамент системы управления эффективностью в организации.

Используя методы управления эффективностью, собственники стремятся донести стратегию до всех уровней организации, трансформировать стратегию в действия и метрики, измеряющие эти действия, и использовать анализ для поиска причинно-следственных связей, которые, будучи осмысленными, помогают в принятии обоснованных решений (табл. 1.1).

Таблица 1.1 Матрица вариантов оценки эффективности деятельности предприятия в зависимости от целей исследования

	     Числитель

Знаменатель
	Потребности

(обеспечение функционирования предприятия в условиях

безубыточности)
	Цель (прибыль)
	Результат

(эффект)

	Результат
	удовлетворенность
	
	

	Потребности
	
	целесообразность
	

	Цель
	
	
	результативность

	Затраты
	
	
	экономичность


1. В экономическом контексте эффективность – сравнение результатов (в том числе побочных и косвенных) хозяйственной деятельности с затраченными ресурсами: трудовыми, материальными, природными, с основными фондами и др. 

Повышение экономической эффективности создает необходимые условия для расширения и обогащения материальной базы народного благосостояния за счет роста производительности труда, повышения фондоотдачи, экономии средств производства и улучшения качества товаров. Таким образом, повышение экономической эффективности является решающим материальным фактором реализации высшей и конечной цели общественного производства. Экономическая эффективность включает в себя и качественную, и количественную стороны, которые в своей совокупности определяют меру данного вида эффективности.

Определение эффективности необходимо начинать с выбора критериев эффективности, т.е. установления показателя оценки эффективности, раскрывающего ее сущность. Смысл критерия эффективности вытекает из необходимости максимизации получаемых результатов или минимизации производимых затрат, исходя из поставленных целей развития предприятия. Такими целями могут быть обеспечение выживаемости, достижение устойчивого роста, социальная стратегия и др.

1.2 Особенности эффективной деятельности торговой организации


[image: image1]
Рис. 1.1 Характеристика аспектов эффективности торговли

В качестве критерия эффективности может выступать как максимизация эффекта при заданных затратах, так и минимизация затрат на достижение заданного эффекта.

При оценке экономической эффективности следует проводить разграничение затрат и соизмерять соответственно эффективность использования авансированной и потребленной стоимости, так как необходимо знать и издержкоемкость, и ресурсоемкость созданной единицы эффекта.

Многообразие форм, в которых выступают затраты, равномерность их осуществления предопределяют существование в экономической литературе двух подходов к измерению эффективности: затратного и ресурсного (рис. 1.2).


[image: image2]
Рис. 1.2 Подходы к определению эффективности предприятия

1.
Затратный подход построения показателей эффективности нацелен на характеристику эффекта деятельности предприятия, получаемого с каждой единицы совокупных затрат или отдельно затрат живого или овеществленного труда. В общем виде показатель эффективности потребленных ресурсов рассчитывается как отношение реализованных товаров или прибыли от реализации товаров к стоимости затрат. На предприятиях торговли показателем реализованных товаров является товарооборот в ценах реализации. Затраты в торговом предприятии рассматриваются как издержки обращения.

2. Ресурсный подход призван характеризовать эффективность использования всех видов ресурсов, которыми располагает предприятие торговли, или использования отдельных видов ресурсов: трудовых, материальных, финансовых. Он отражает результат деятельности предприятия на единицу имеющихся ресурсов. В общем виде показатель эффективности авансированных (примененных) ресурсов рассчитывается как отношение стоимости реализованных товаров, или прибыли от реализации товаров, к совокупной стоимости авансированных ресурсов. В качестве авансированных ресурсов выступает показатель валюты баланса, представляющий собой всю сумму хозяйственных средств, используемых в обороте предприятия.

Применение одного из подходов к оценке эффективности деятельности предприятия носит ограниченный характер, так как все ресурсы, используемые предприятием в ходе его деятельности, необходимо подразделять на примененные (ресурсы) и потребленные (затраты). Исходя из вышеизложенного, система показателей эффективности деятельности предприятия обобщена автором в виде схемы, представленной на рис. 1.3.


[image: image3]
Рис. 1.3 Система показателей эффективности ресурсов предприятия торговли на основе затратного и ресурсного подхода

3. Применение предложенной системы показателей в практике оценки эффективности деятельности предприятия торговли позволит более детально изучать слагаемые комплексных показателей эффективности, разрабатывать мероприятия по повышению эффективности деятельности как с точки зрения повышения эффективности использования примененных ресурсов, так и с позиций оптимизации стоимости потребленных ресурсов.
 

Изучение и обобщение научной и учебной литературы по исследуемому вопросу позволяет сформулировать основные классификационные признаки и выделить соответствующие им виды эффективности (Приложение 1).

Приведем краткую характеристику основных видов эффективности согласно предложенной классификации.

Оценка эффективности производится на всех уровнях управления экономикой, поэтому в соответствии с масштабами оценки можно выделить эффективность народно-хозяйственную, отраслевую, отдельного хозяйствующего субъекта, структурного подразделения, отдельного работника и т.д.

Деление эффективности по территориальному признаку позволяет оценить вклад отдельных регионов в достижение общенациональных целей.

В зависимости от вида деятельности предприятия можно выделить три вида эффективности:

– эффективность хозяйственной деятельности дает оценку эффективности использования ресурсного потенциала предприятия и характеризуется как частными (фондоотдача, оборачиваемость оборотных средств, производительность труда), так и обобщающими (ресурсоотдача) показателями;

– эффективность финансовой деятельности характеризует результативность управления финансами предприятия, отдачу от рационального использования финансовых ресурсов (доходность капитала, ликвидность и т. д.);

– эффективность инвестиционной деятельности оценивается в том случае, если предприятия разрабатывают или участвуют в инвестиционных проектах и характеризуется целой группой показателей (индекс доходности инвестиций, внутренняя норма доходности и т. д.).
Деление эффективности по направлениям деятельности предприятия позволяет оценивать и находить резервы повышения эффекта на всех фазах функционирования предприятия.

По этому классификационному признаку выделяют следующие основные виды эффективности:

– эффективность производства (реализации) определяется как отношение полученного экономического эффекта от производства (реализации) к ресурсам или затратам, участвующим в процессе производства (реализации);

– эффективность капитальных вложений определяется как отношение эффекта к капитальным вложениям и характеризуется коэффициентом эффективности капитальных вложений и сроком их окупаемости;

– эффективность инноваций оценивается как отношение экономического эффекта, получаемого вследствие реализации нововведений (дополнительная прибыль, в т.ч. за счет роста реализации и экономии затрат), и затратами на совершенствование производства.
 

Большой интерес представляет деление эффективности в зависимости от целей расчета. По этому классификационному признаку можно выделить три основных вида эффективности:

1) экономичность определяется как отношение полученного результата к затратам 
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, выражает экономичность использования средств и ресурсов – эффективность тем выше, чем меньшие затраты позволяют получать один и тот же результат;

2) результативность определяется как отношение результата к преследовавшимся целям 
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, выражает степень реализации целей деятельности – эффективность тем выше, чем в большей степени результаты соответствуют целям;

3) целесообразность определяется как отношение целей к реальным потребностям, проблемам 
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, выражает степень рациональности выдвигаемых целей – эффективность тем выше, чем в большей степени цели решают реальные проблемы.

На основе обобщения существующих точек зрения по вопросам эффективности можно предложить следующую классификацию показателей эффективности деятельности торгового предприятия (Приложение 2).

Дадим краткую характеристику основных видов показателей эффективности деятельности в соответствии с предложенной классификацией.

1. В зависимости от степени обобщения и полноты оценки эффективности показатели делятся на обобщающие и частные:

– обобщающий показатель призван отражать эффективность использования экономического потенциала (ресурсов) торговли на разных уровнях управления текущими затратами, а также степень удовлетворения платежеспособного спроса населения, и давать оценку уровня эффективности торговли. К этим показателям можно отнести ресурсорентабельность, ресурсоотдачу, обобщающий коэффициент качества торгового обслуживания и т. д.;

– частные показатели эффективности торговли призваны определить эффективность использования отдельных элементов процесса труда: основных фондов, особенно их активной части (фондоотдача, фондоемкость, фондовооруженность), оборотных средств и их значительной доли – товарных запасов (оборачиваемость), а также численность занятых в торговле работников (показатель выработки на одного работника).

2. В зависимости от подхода к оценке ресурсов показатели эффективности делятся на две группы:

– эффективность примененных ресурсов определяется как отношение результатов деятельности предприятия (эффекта) к стоимости ресурсов и характеризует отдачу используемых ресурсов (фондоотдача, производительность труда, оборачиваемость оборотных средств и т. д.);

– эффективность потребленных ресурсов определяется как отношение результата деятельности к сумме затрат предприятия и характеризует отдачу израсходованных средств (амортизациоотдача, зарплатоотдача, зарплаторентабельность и т. д.).

3. По экономическому содержанию:

– стоимостные показатели рассчитываются как отношение стоимостных единиц и показывают отдачу на рубль стоимости ресурсов или суммы затрат (фондоотдача, фондорентабельность, рентабельность оборотных средств и т.д.);

– натуральные показатели рассчитываются как отношение объема эффекта в натуральном выражении (кг, штуках,) на единицу затраченных ресурсов (объем проданных товаров в единице времени; время, затраченное на реализацию единицы товара, и т. д.).

4. В зависимости от состава показателя выделяют:

– одноэлементные, состоящие из одного значения (фондоотдача, производительность труда и т. д.);

– многоэлементные, включающие несколько несовместимых (несуммируемых) между собой значений (показатель уровня экономического развития предприятия, комплексный показатель эффективности труда и т. д.).

5. В зависимости от степени математической формализации выделяют количественные и качественные показатели:

– количественные показатели определяются на основе математических формул (рентабельность, производительность и т. д.);

– качественные показатели выражаются чаще всего социальным эффектом и используются при оценке социальной эффективности (качество торгового обслуживания, культура торговли и т. д.).

6. По отношению к предприятию показатели эффективности его деятельности можно подразделить на внутренние и внешние:

– внутренние показатели рассчитываются для оценки эффективности деятельности предприятия с позиций внутренних пользователей информацией (доходность капитала, ликвидность и т. д.);

– внешние показатели определяются для оценки эффективности предприятия с позиций внешних пользователей информацией (государство, кредитные учреждения, поставщики товаров и т. д.); к ним можно отнести следующие показатели: доля предприятия на рынке, платежеспособность, кредитоспособность, доходность акций и т. д.

8. В зависимости от вида деятельности выделяют три основных группы показателей:

– показатели эффективности хозяйственной деятельности рассчитываются на основе полученного эффекта и совокупности ресурсов предприятия, или их составных частей (товарооборот, приходящийся на 1 квадратный метр торговой площади; прибыль на одного работника предприятия и т. д.);

– показатели эффективности инвестиционной деятельности рассчитываются как отношение экономических результатов хозяйствования к стоимости инвестиционных затрат (рентабельность инвестиций, отдача инвестиционных затрат и т. д.);

– показатели эффективности финансовой деятельности определяются на основе показателей баланса предприятия и его приложений (доходность активов, рентабельность совокупного капитала и т.д.).

9. По периоду расчета показатели эффективности могут носить:

– плановый характер, т.е. рассчитываться в ходе планирования основных показателей деятельности предприятия (плановый порог рентабельности, плановая производительность труда и т. д.);

– ожидаемый характер, т.е. рассчитываться на основе ожидаемого экономического эффекта и средств на его получение (ожидаемая рентабельность, ожидаемая ресурсоотдача и т. д.);

– фактические показатели эффективности отражают достигнутую за определенный период времени результативность хозяйствования на предприятии (фактическая фондоотдача, достигнутая рентабельность ресурсов, рентабельность продаж и т. д.). 
4. Совокупность представленных показателей позволяет провести оценку эффективности деятельности предприятий торговли. 

1.3 Нормативно-правовое регулирование деятельности торговых организаций в сфере торговли
В условиях рыночной экономики, когда предприятия являются самостоятельными, все же необходимо государственное регулирование их деятельности. Оно представляет собой совокупность методов воздействия государственных органов управления на экономику предприятий с целью решения задач экономического и социального развития страны. Государственное регулирование обеспечивает, с одной стороны, условия функционирования предприятий в рыночной среде, а с другой - устраняет отрицательные проявления рынка в некоторых отраслях и сферах деятельности.

Качество государственного регулирования и управления должно отвечать следующим основным требованиям:

- носить правовой характер и не допускать ограничения прав собственности и предпринимательской деятельности, кроме случаев, установленных законом;

- иметь форму конкретных правовых документов, доведенных до сведения всех лиц, права и свободы которых затронуты.

Государственное регулирование торговой сферы осуществляется следующими методами:

• правовыми - через формирование законодательной базы, регулирующей рыночные отношения;

• финансово-экономическими - посредством использования системы налогов, льгот, дотаций, кредитной политики и т.п.;

• социальными - на основе системы технического регулирования, стандартизации, сертификации товаров и услуг в целях защиты прав потребителей;

• путем регламентации форм и методов торговой деятельности через выработку определенных правил торговли конкретным товарным ассортиментом.

Направления, формы и методы государственного регулирования постоянно меняются и совершенствуются. На современном этапе эти изменения касаются перехода от административных к экономическим и правовым методам осуществления государством своих функций путем создания соответствующего законодательства, регулирующего экономические отношения в сфере торговли.

В обобщенном виде к задачам государственного регулирования относится разработка, принятие законодательных актов, обеспечивающих правовую основу деятельности и защиту прав собственности предпринимателей, ограничение административного вмешательства в работу предприятий, создание свободной конкурентной среды, стимулирование деловой активности, обеспечение товарно-денежного и бюджетного равновесия по-средством финансовой, налоговой, инвестиционной политики, борьба с Монополистическими тенденциями, соблюдение норм трудового законодательства, регулирование внешнеэкономической деятельности.

Все законодательные документы в зависимости от их юридической силы делятся на законы и подзаконные нормативные акты.

В системе федеральных законов главную юридическую силу имеет Конституция Российской Федерации, которая закрепляет права граждан и регулирует отношения собственности на территории страны.

Особое место в законодательной сфере занимают Гражданский и Налоговый кодексы Российской Федерации, регулирующие все общественные отношения и являющиеся исходной базой для развития всего текущего законодательства в различных сферах деятельности, в том числе и торговой.
Следующий уровень - законы Российской Федерации, касающиеся вопросов торговой сферы. Главное место среди них занимает закон «Об основах государственного регулирования торговой деятельности в Российской Федерации» от 28.12.2009г., который регулирует отношения, возникающие между органами государственной власти, органами местного самоуправления и хозяйствующими субъектами в связи с организацией и осуществлением торговой деятельности, а также отношения, возникающие между хозяйствующими субъектами при осуществлении ими торговой деятельности.
 Правовые нормы государственного контроля и надзора за соблюдением законодательства в области стандартизации, метрологии, сертификации и защиты прав потребителей регулируются следующими законами: «О защите прав потребителей», «О техническом регулировании», «О стандартизации», «Об обеспечении единства измерений», «Об антимонопольной политике и поддержании новых экономических структур», «О рекламе», «Об электронной торговле», «О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации», и т.п.

Среди подзаконных нормативных актов ведущую роль в системе гражданского законодательства играют правовые акты, издаваемые Президентом и Правительством Российской Федерации. Указы Президента издаются в целях оперативного регулирования хода экономических преобразований и охватывают широкий спектр вопросов.

Правительство Российской Федерации принимает постановления, направленные на совершенствование деятельности торговых предприятий в соответствии с изменяющейся рыночной ситуацией. К ним относятся: «Правила продажи отдельных видов товаров», «Правила продажи товаров по образцам», «Правила комиссионной торговли непродовольственными товарами», «Правила продажи гражданам товаров длительного пользования в кредит», «Правила оказания услуг общественного питания» и т.д.

Процесс правового регулирования торгового предпринимательства осуществляется также через нормативные акты, принимаемые соответствующими министерствами Российской Федерации, Государственной налоговой службой, Госстандартом России.

Свою роль в хозяйственной практике играют такие нормативные акты, как стандарты (ГОСТы, ОСТы), принятые на федеральном и отраслевом уровне, а также технические условия (ТУ), которые самостоятельно разрабатывают предприятия-изготовители.

Вместе с тем вопросы эффективного участия государства в регулировании торговой сферы решаются еще недостаточно активно и последовательно. Так, отсутствует четкая государственная концепция развития малого бизнеса, ослаблено территориальное звено управления торговлей, нормативно-правовая база не в полной мере отвечает практическим требованиям организации торговой деятельности предприятий отрасли.

Практическая реализация всех аспектов государственного регулирования торгового предпринимательства осуществляется через соответствующие федеральные и территориальные исполнительные органы: Министерство промышленности и торговли Российской Федерации, Федеральную службу по надзору в сфере защиты прав потребителей и благополучия человека, Федеральное агентство по техническому регулированию и метрологии, Федеральную антимонопольную службу, Федеральную таможенную службу и другие органы государственного управления в пределах их компетенции. Они не вправе вмешиваться в оперативную деятельность предприятий до тех пор, пока предприятия соблюдают законы. Однако могут и должны выступать в качестве органов, контролирующих правомерность хозяйственной деятельности предприятий, вносить свои предложения и требовать исполнения руководством предприятия принятого законодательства.

В настоящее время продолжается формирование правовой базы для осуществления торговой деятельности самостоятельно хозяйствующих субъектов в конкурентной среде. Под воздействием проводимых в стране реформ происходят существенные изменения в экономической сфере, что, в свою очередь, предполагает постоянное обновление законодательной базы, регламентирующей конкретную предпринимательскую деятельность в торговле. 

1.4 Опыт ведущих организаций отрасли в Российской федерации, Удмуртской республике

Предприятия оптовой торговли неотъемлемая часть любого современного рынка. Интересен тот факт, что эти компании и организации, по своей сути являются спекулянтами, то есть получают прибыль от перепродажи товара и в принципе, чем больше таких компаний – тем в итоге выше стоимость товара для конечного потребителя. Но, тем не менее, большинство участников торгового сектора относятся положительно к огромному количеству компаний, которые занимаются перепродажей товара. Связано это в первую очередь с тем, что оптовые компании, как правило, имеют развитую логистику  и каждая такая компания обслуживает свой сегмент рынка. 
Оборот оптовой торговли из-за большого количества игроков на рынке намного превышает розничный. В России в 2014 году оборот оптовой торговли составил 47 485 млрд. рублей, это на 5.2% больше чем в 2013 году. При этом необходимо отметить тот факт, что количество предприятий работающих в этой отрасли с каждым годом уменьшается, в 2014 году предприятий оптовой торговли насчитывалось 1 176 400, тогда как в 2013 их было 1 193 300. Уменьшение составило 1.5%. ( рис. 1.4)




Рис. 1.4 Оборот оптовой торговли
Распределение оборота оптовой торговли по Федеральным округам РФ выглядит очень неравномерно. Около 53% всего оборота приходится на Центральный Федеральный округ. Объясняется это очень просто – именно здесь сосредоточены основные складские мощности крупных оптовых компаний, с которых идет отгрузка в другие регионы. Показатели оборота оптовой торговли по Федеральным округам РФ выглядят следующим образом:

· Центральный Федеральный округ – 25.48 трлн. рублей.

· Приволжский Федеральный округ – 5.46 трлн. рублей.

· Северо-Западный Федеральный округ – 4.68 трлн. рублей.

· Сибирский Федеральный округ – 3.58 трлн. рублей.

· Уральский Федеральный округ – 3.47 трлн. рублей.

· Южный Федеральный округ – 2.86 трлн. рублей.

· Дальневосточный Федеральный округ – 1.39 трлн. рублей.

· Северо-Кавказский Федеральный округ – 0.51 трлн. рублей.

 




 Рис. 1.5 Структура оптовой торговли РФ
Помимо организаций занимающихся непосредственно перепродажей товара, в оптовой торговле большое значение имеют товарные биржи. Товарная биржа по своей сути обычный оптовый рынок, на котором продаются определенные, так называемые биржевые товары. Биржевой товар – это продукция, которая имеет примерно одинаковое качество, вне зависимости от места производства.

На начало 2015 года в Российской Федерации функционировало 5 товарных бирж. Крупнейшая из них – Санкт-Петербургская международная товарно-сырьевая биржа. В 2014 году оборот всех товарных бирж России составил 542 млрд. рублей. И хотя доля товарных бирж в обороте оптовой торговли незначительная, в 2014 году – чуть более 1% необходимо отметить, что с каждым годом этот показатель становится больше. Так по сравнению с 2009 годом, биржевой оборот вырос практически в 5 раз. (рис. 1.6)
 



Рис. 1.6 Оборот товарных бирж в РФ

Специфической чертой российской оптовой торговли является очень слабая её развитость в регионах. Более 37% оборота предприятий розничной торговли приходится на Москву, при том, что доля Москвы в розничной торговле только 23%. Это означает, что региональные рынки развиты пока довольно слабо (по сравнению с Москвой) и на них значительно большую долю занимают прямые связи продавцов с производителями продукции. Это приводит и к менее широкому ассортименту продукции в магазинах, и к перекосу в структуре издержек предприятий розницы на связи с производителями, с неминуемым отвлечением средств от расходов для улучшения качества обслуживания в магазинах и т.д. 

Развитие оптовой торговли — это неминуемое следствие и, одновременно, один из главных показателей зрелости рынка. Усложнение торгового бизнеса, улучшение качества услуг приводит к необходимости сокращать все непрофильные виды деятельности. Соответствующие ниши переходят к посредникам. Постепенно и неминуемо прямые связи вытесняются развитием слоя посреднических предприятий оптовой торговлей, которые берут на себя роль связующего звена между производителем конечной продукции и розничным продавцом. Поэтому оптовая торговля развивается в неразрывной связи с розницей.

Появление крупных торговых сетей создает потребность в столь же крупных оптовых поставщиках продукции. Особенно это важно для крупных неспециализированных магазинов, которые физически не могут устанавливать прямые связи со всей той массой предприятий-производителей, продукция которых составляет товарный ассортимент таких магазинов. Оптовые компании обеспечивают сосредоточение широкого ассортимента различных видов и марок продукции в одной точке, что позволяет ритейлу экономить на затратах по поиску и доставке товаров для реализации, не входя в прямой контакт с огромной массой производителей различных видов продукции и конкурирующих брендов. Таким образом, оптовая торговля является мощным средством экономии затрат для предприятий розницы, сокращения их транспортные издержки.

Современная оптовая торговля характеризуется усложнением структуры, что связано и с расширением масштабов деятельности, и ростом каналов товарных и информационных потоков, усложнением структурных связей в целом в экономике.
 
Наибольшими преимуществами в эпоху свободного развития торговли пользовались города, обладавшие инфраструктурой для выхода на зарубежные рынки. Санкт-Петербург – морской порт и первый город-миллионер перед финской границей. Владивосток – морской порт. Ростов-на-Дону, Краснодар, Новороссийск – выход к Черному морю. Москва – «порт семи морей», хотя и не имела выхода никуда, но сложившаяся привычка тащить все сначала туда, а потом распределять по всей стране осталась со времен Союза, плюс международные авиапорты и «Аэрофлот».

Вот это и были основные точки для роста оптовой торговли, наиболее удобно расположенные по отношению к внешним рынкам. Дальний Восток пока остается особой территорией, где большинство машин ездят с правым рулем, а жители, говоря «на Западе», подразумевают в Москве и Петербурге. В основном регион обслуживает транзитные потоки и пока является локальным рынком. Из Краснодара вышел крупнейший ритейлер продовольственного рынка – компания «Тандер». В Санкт-Петербурге родились сети: «Пятерочка», «О’Кей», «Лента», «Дикси», «Максидом», «Домовой», «Санта Хаус». В Калининграде выросли компании «Виктория» (супермаркеты «Виктория», дискаунтеры «Дешево», универсамы «Квартал»), «Вестер» (сейчас сеть представлена в Москве, Ярославле, Белгороде), «Алтын» (куплена в 2005г. «Седьмым Континентом»). В Москве родилось большинство крупных сетей России.

Формирование цивилизованной торговли в Калининграде было связано с автомобильным бумом начала 90-х. После распада СССР импорт автомобилей стал самым популярным бизнесом в области. Калининград наряду с Владивостоком быстро занял первое место в стране по уровню автомобилизации населения. А имея свой автомобиль, многие калининградские семьи по образцу и подобию европейских начали раз в неделю закупать крупные партии продуктов, что способствовало развитию продуктовых складов.

Близкое знакомство с соседними рынками Польши, Германии и прибалтийских стран подтолкнуло оптовиков к созданию собственных супермаркетов, а затем к их расширению до торговых сетей.

В результате уже в 2005г. на долю сетевиков в Калининграде приходилось более 90% всей розничной торговли. Из них 84% занимали три ведущих оператора: «Виктория», «Вектор» и «Автозапимпорт» с сетью «Алтын».

«Автозапимпорт» уже в 1997г. вышел в лидеры региона на рынке оптовых поставок, построив в Калининграде и области 15 складов и первый в городе крупный оптовый рынок, а затем несколько небольших магазинов под маркой «Алтын». Чуть позже в группе «Автозапимпорт» решили трансформировать оптовую торговлю в сеть супермаркетов. Таково типичное решение для многих торговцев тех времен.

Компания «Тандер» начала свою деятельность в 1994г. в Краснодаре как оптовый поставщик парфюмерии, косметики и бытовой химии. С 1996 по 1997г. она создала филиалы по всему югу России: Сочи, Ставрополь, Пятигорск, Волгоград, Новороссийск, Армавир, Саратов, Нижний Новгород и Ростов-на-Дону. Компания прочно заняла место в десятке крупнейших российских фирм-дистрибьюторов парфюмерии, косметики и бытовой химии и приступила к освоению продовольственного сегмента рынка.

Созданная оптовая база позволила компании легко пережить кризис и, начав с 1998г. развивать розничную торговлю, уже в 2001г. стать крупнейшей розничной сетью по количеству магазинов. При этом дальнейшему развитию сети «Магнит» способствует наличие целых 6 распределительных центров суммарной площадью 66 тыс. м² (крупнейшая логистическая сеть среди торговых сетей России).

Сеть торговых комплексов «Лента» - одна из ведущих российских компаний, специализирующихся в сфере классической оптовой и розничной торговли по принципу самообслуживания, с этого и начинала свою деятельность. 25 октября 1993г. компания открыла первый магазин-склад в торговом формате cash & carry в Санкт-Петербурге на улице Замшина, где работало всего два кассовых аппарата. В первую очередь магазин-склад был рассчитан на оптового покупателя: владельцев кафе, ресторанов, мелкорозничных продавцов. Ассортимент состоял в основном из кондитерских изделий, алкогольной продукции, самых популярных сортов чая и кофе. С самого начала основным преимуществом «Ленты» были низкие цены.

За несколько лет бизнес компании значительно вырос, и уже в 1996-1997гг. было открыто два небольших магазина «Лента», более перспективных в плане своего местоположения: на Тихорецком и Ленинском проспектах. Магазин «Лента» на Тихорецком проспекте очень запомнился петербуржцам. Он быстро завоевал популярность не только у оптовых, но и у розничных покупателей.

Создатели компании «Лента» представили бизнес своего магазина в виде конвейерной ленты, когда все процессы четко налажены и в цепи взаимодействия нет лишних звеньев. В магазине ничто не должно способствовать удорожанию товара, поступающего напрямую от производителя или официального дистрибьютора. Именно в связи с таким представлением руководства о современной и эффективной торговле родилось название для магазинов «Лента».

В Петербурге «Лента» стала первой российской компанией, которая начала формировать культуру оптовой торговли по западным образцам. Все больше розничных покупателей приезжали в магазины, чтобы совершить оптовые закупки для дома и семьи. «Ленте» очень скоро вновь потребовалось расширение ассортимента и торговых площадей, и в 1999г. было принято решение о создании в Санкт-Петербурге сети принципиально новых торговых комплексов под брендом «Лента». Происходит реорганизация – старые магазины закрываются в пользу строительства первого торгового комплекса будущей сети «Лента», открытие которого состоялось 15 сентября 1999г. на проспекте Энергетиков. К этому времени в Петербурге у «Ленты» уже достаточно много постоянных покупателей, как оптовых, так и розничных. Открытие более просторного по сравнению с предыдущими магазинами торгового комплекса, расширение ассортимента и появление на полках непродовольственных товаров при сохранении самых низких цен по городу очень быстро прибавило популярности «Ленте» среди горожан. Реклама была не нужна, покупатели сами знали, где найти выгоду. Новый формат развивался дальше – следующие магазины открылись в 2001-2002г.

В Нижнем Новгороде на долю сетевой торговли уже в 2004г. приходилось примерно треть товарооборота. По уровню развития сетевой торговли город занимал на тот момент четвертое место в стране после Москвы, Петербурга и Екатеринбурга. Успех сетевой торговли обусловлен усилиями местных оптовиков, которые озаботились конкуренцией со стороны мелкооптовых рынков и начали обзаводиться розничными магазинами эконом-класса с умеренными ценами, но высоким оборотом. Не все местные компании смогли успешно развивать розничное направление. «Альянс» смог развить сеть дискаунтеров «Пятачок» и супермаркетов «Караван», став крупнейшим ритейлером Нижегородской области. У «Альянса» были амбициозные планы по развитию национальной розничной сети, с чем связана попытка привлечь финансирование от структур «Сибнефти».

Другие оптовые компании Нижнего Новгорода: «Сладкая жизнь», «Саюс», «Фрукты& продукты», ВКТ, «Медведь», торговый дом «Народный» продолжают поддерживать розничные направления для диверсификации своего бизнеса. 

Таким образом, ежегодный прирост оборота российской оптовой торговли в реальном выражении составляет 14-15%, а её объемы составляют порядка 20 трлн руб. Таким образом, внутренняя оптовая торговля развивается весьма динамично и по темпам роста идут в ногу с предприятиями розницы.

Структура оптовой торговли более или мене однородна, с некоторым доминированием трех основных направлений. Около 22,5% выручки создается за счет продажи топлива, порядка 20% — за счет продажи продовольствия и чуть более 17% — за счет непродовольственных товаров.

Обороты оптовой торговли в Москве растут более высокими темпами, чем в большинстве регионов (ситуация обратная по отношению к сектору розничной торговли). В среднем за последние 2-3 года обороты оптовой торговли в Москве росли на 25-27% в год (в реальном выражении), тогда как в округах — всего на 5-10%. (рис. 1.7)
[image: image10.png]Toproe na wepes
5%

Censascpnt u

Mposes.

Toa% 125 Maweone

MoouexyToeie PPoRyCTH, HarTn

Ly e
2% 1%
csomosave ol
TR s
i onem

173%




Рис. 1.7 Структура выручки в секторе оптовой торговли

Оборот организаций оптовой торговли в округах РФ (рис. 1.8)
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Рис. 1.8 Оборот организаций оптовой торговли в округах РФ

В целом в секторе оптовой торговли наблюдается медленное увеличение представленности сегмента крупных и средних предприятий. Укрупнение сектора связано с традиционными для капиталоемких и ресурсоемких отраслей факторами — эффектом масштаба, экономией затрат на реализацию товаров и общими тенденциями укрупнения бизнеса, наблюдаемыми в целом в экономике. При общих довольно высоких тенденциях развития, основная проблема сектора оптовой торговли в России — это его «столичная прописка» при недопустимо более скромном развитии в регионах.

Опыт ведущих организаций отрасли в Удмуртской республике

Сфера торговли является важным источником пополнения бюджетов всех уровней. За 2015 год предприятия оптовой и розничной торговли обеспечили 6,9% налоговых доходов от общего объема платежей во все уровни бюджетной системы Российской Федерации или 8760,9 млн. рублей, что больше 2014 года на 36%.

По сообщению Удмуртстата в январе-мае 2016 г. предприятия и организации Удмуртии продали на оптовом рынке продукции (товаров) на 93 млрд 395 млн руб., что в сопоставимых ценах на 20,6% больше, чем за первые пять месяцев прошлого года.

Оптовый оборот организаций оптовой торговли составил 77 млрд 792 млн руб., предприятий других видов деятельности – 14 млрд 603 млн руб.

В обороте оптовой торговли удельный вес коммерческих организаций, не относящихся к субъектам малого и среднего предпринимательства, составил 36,5%, субъектов среднего предпринимательства – 5,1%, малых (включая микро) предприятий – 58,4%.

Оборот розничной торговли в январе-мае составил 84 млрд 982 млн руб., увеличившись за год на 3,1%.

По итогам 2015 г. оборот оптовой торговли в УР составил 223 млрд 717 млн руб., что в сопоставимых ценах на 20% меньше, чем годом ранее.
Оборот оптовой торговли формируется из реализации товаров для производственных целей и внерыночного потребления, а также из реализации товаров организациям розничной торговли и общественного питания для последующей продажи населению.
По состоянию на 1 января 2016 года в Удмуртской Республике насчитываются 234 организации оптовой торговли. Складские площади составляют более 140 тыс. квадратных метров, в том числе 70% из них - по реализации продовольственных товаров.

В оптовой торговле, с развитием сетизации, в организационной
структуре отрасли возникли серьезные диспропорции: чрезвычайно измельчено оптовое звено, утратившее свою лидирующую позицию в организации товародвижения. Доля крупных и средних предприятий в оптовой торговле почти в три раза меньше, чем в розничном звене. (Табл. 1.2)
Таблица 1.2 Число хозяйствующих субъектов в розничной и оптовой торговле
Удмуртской Республики
	Показатель
	Крупные предприятия
	Средние предприятия
	Малые
предприятия
	Всего

	Структура
предприятий оптовой тор-
говли

	Количество
	151
	10
	5813
	5974

	
	доля, %
	2,53
	0,17
	97,30
	100

	Структура
предприятий розничной
торговли
	количество
	79
	24
	1653
	1756

	
	доля, %
	4,50
	1,37
	94,13
	100


Дальнейший рост и развитие розничной торговли во многом требует
структурной перестройки системы товародвижения, разработки программы развития оптовой торговли и, в том числе, создание современной инфраструктуры оптовой торговли.

     Данная проблема имеет и социальные аспекты, так как искусственное завышение цен в розничном звене во многом определяется именно наличием многочисленных посредников и отсутствием стройной системы
продвижения товаров, учитывающей конкретные особенности развития и 
социально-экономического состояния регионов товаропроводящей сети. Создание надежной системы для оптового продвижения товаров на рынок является сейчас объективной необходимостью не только для розничных предприятий, но и для товаропроизводителей.

Проблема развития оптовой торговли решается в основном на региональном уровне, где она рассматривается в тесной увязке с вопросами
продовольственной безопасности региона, контроля над товаропотоками,
загрузкой производственных мощностей. В настоящее время практически
отсутствует нормативно-правовая база, регламентирующая функционирование оптовых предприятий.

Оптовая торговля не выполняет функции регулятора товаропотоков,
что связано, во-первых, с разрушением оптового звена, а, во-вторых, с отсутствием у торговых предприятий достаточного объема собственных оборотных средств. Это привело к изменению организации оптовых закупок
товаров и непосредственным образом отразилось на качестве товаров,
полноте ассортимента, уровне розничных цен. Хотя неорганизованные оптовые посредники и имеют возможность предлагать розничным торговым
предприятиям более удобные условия поставки товаров (отсрочка платежа,
мелкие партии, ускорение доставки и т. д.), измельченность опта привела к 
значительному усложнению хозяйственных связей (так, средний магазин в 
г. Ижевске может иметь до 300 поставщиков товаров).
Отсутствие крупнооптовой торговли, разрушение государственного
присутствия и контроля за оптовой торговлей привело также к невозможности концентрации сезонных запасов товаров. Во многом страдает и отечественная промышленность, вынужденная в условиях отсутствия крупного контрагента работающего на постоянной основе сокращать производство продукции при неритмичности спроса.

В России хорошо развит средний и малый бизнес. Именно для этих категорий клиентов в 1996 году в нашей стране был открыт первый магазин, работающий по принципу сash & carry. В Удмуртии первым магазином такого формата стал ООО «Агат Кэш энд Керри», открывшийся в городе Ижевске в феврале 2011 года. ООО «Агат Кэш энд Керри» представляет собой сеть центров оптовой торговли, поставляющую организациям, учреждениям и индивидуальным предпринимателям широкий ассортимент продовольственных и непродовольственных товаров по оптовым ценам. 

Через три месяца после открытия сети Агат, в этом же городе открыла свой торговый центр крупнейшая управляющая компания международного бизнес-формата cash & carry группы МЕТRО Grоup  — METRО Cash & Carry.  Его клиентами являются, прежде всего, оптовые и мелкооптовые компании, магазины, частные предприниматели и другие юридические лица, приобретающие товар для профессиональной деятельности. 
Позже, в 2013 году в Ижевске открыла свой магазин того же формата крупная санкт-петербургская оптово-розничная сеть «Лента». Но сейчас «ЛЕНТА» отошла от модели cash & carry в её чистом виде и следует формату Whоlesale Club (клуб оптовой покупки) с большей ориентацией на розничного покупателя и с большим ассортиментом.
ГЛАВА 2 ОРГАНИЗАЦИОННО-ПРАВОВАЯ И ФИНАНСОВО-ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ООО «МЕТРО КЭШ ЭНД КЕРРИ»
2.1. Организационно-правовая характеристика компании
     METRО Cash & Carry - крупнейшая управляющая компания международного бизнес-формата cash & carry группы МЕТRО Grоup, стоящая на четвертом месте в списке 10-ти мировых торговых компаний, исходя из уровня продаж по состоянию на 2015 год.

Компания METRО Cash & Carry была основана в Германии в 1964 году профессором Отто Байсхаймом (Оttо Beisheim). Новый созданный формат торговли «плати и забирай» как нельзя кстати подходил для поддержки немецких предпринимателей и восстановления национальной экономики Федеративной республики Германии (ФРГ).

В 1968 г. концепция "Кэш энд Керри" распространилась за пределы Германии. Дочерние компании METRО Cash & Carry работают под именем METRО и МАКRО.

Коммерческая деятельность, как и любая иная предпринимательская деятельность, в значительной степени регулируется государством. Регулирование осуществляется Конституцией РФ, Гражданским Кодексом РФ, Налоговым Кодексом РФ, Трудовым Кодексом РФ, соответствующими федеральными законами и различными органами государственного регулирования.

В соответствии с ФЗ «Об обществах с ограниченной ответственностью» и Уставом организации высшим органом ООО «Метро Кэш энд Керри» является Общее собрание участников. В Уставе прописаны полномочия, ответственность и обязанности генерального директора.

Состав учредительных документов и их основные положения.

К основным учредительным документам компании относятся: Устав, Учредительный договор, Решение учредителей о назначении генерального директора, Свидетельство о внесении записи о создании Общества в Единый Государственный реестр юридический лиц (ЕГРЮЛ) с присвоением общегосударственного регистрационного номера (ОГРН), Свидетельство о постановке на налоговый учёт и присвоение индивидуального номера налогоплательщика (ИНН) и код причины постановки на учёт (КПП). Положения Учредительного договора и Устава соответствуют ст. 12 Федерального закона «Об обществах с ограниченной ответственностью» (№14-ФЗ от 08.02.1998 с изменениями от 11.07.1998, 31.12.1998, 21.03.2002, 29.12.2004, 30.12.2008 г.). Общество считается созданным как юридическое лицо с момента его государственной регистрации. Государственная регистрация общества с ограниченной ответственностью производится Федеральной налоговой службой России на основании и в соответствии с ФЗ «О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей» №129-ФЗ, вступившим в силу с 08 августа 2001 г.

Учредительный договор ООО «Метро Кэш энд Керри» включает следующие пункты:

1. Предмет договора.

2. Предмет и цели деятельности общества.

3. Наименование и местонахождение Общества.

4. Правовой статус.

5. Уставный капитал.

6. Порядок управления обществом.

7. Финансово - хозяйственная деятельность.

8. Контроль, учет и отчетность.

9. Конфиденциальность.

10. Порядок выхода участника из Общества.

11. Нарушение договора.

12. Форс-мажор.

13. Рассмотрение споров.

14. Изменение и расторжение договора.

15. Заключительные положения.

Устав ООО «Метро Кэш энд Керри». Основные положения:

1. Общие положения.

2. Цель и предмет деятельности Общества.

3. Участники.

4. Права и обязанности участников.

5. Уставный капитал.

6. Отчуждение доли участия в пользу третьего лица.

7. Выход из Общества.

8. Общее собрание Участников.

9. Единоличный исполнительный орган.

10. Коллегиальный исполнительный орган.

11. Отчетность.

12. Документы и информация.

13. Реорганизация и ликвидация.

«Метро Кэш энд Керри» является Обществом с ограниченной ответственностью (ООО). Обществом с ограниченной ответственностью признается учрежденное одним или несколькими лицами (юридическими и/или физическими) общество, уставный капитал которого разделен на доли определенных размеров, определяемых в учредительных документах. Участники ООО отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью Общества, в пределах стоимости принадлежащих им долей.

Как и остальные формы предприятий, ООО имеет свои особенности, преимущества и недостатки.

Плюсы ООО:

а) несложная процедура создания – регистрация предприятия в налоговой службе, нет необходимости в регистрации выпуска акций;

б) ответственность по долгам ограничена суммой вклада в Уставный капитал;

в) имущественные интересы участников общества более защищены: каждый участник может в любой момент выйти из общества и потребовать выплаты действительной стоимости его доли (для участника это плюс, а для самого предприятия –минус);

г) простая система управления – не требуется формирования совета директоров, управление текущей хозяйственной деятельностью, как правило, осуществляется единоличным исполнительным органом;

д) возможность более быстрого увеличения уставного капитала (по сравнению с АО), если потребуется привлечь дополнительные средства для развития бизнеса.

е) в уставе ООО:

* может содержаться положение, запрещающее продажу участниками своих долей третьим лицам;

* может быть установлено, что переход доли другому участнику ООО, а также наследнику или правопреемнику участника возможен только с согласия остальных участников ООО;

* можно запретить передавать доли в залог;

* можно предусмотреть порядок распределения прибыли между участниками общества непропорционально принадлежащим им долям;

ж) у владельцев не менее чем 10% уставного капитала есть возможность потребовать в судебном порядке исключения из ООО компаньона, грубо нарушающего свои обязанности, в случае, если такие нарушения затрудняют или делают невозможным нормальное функционирование общества.

Основные минусы ООО:

а) сложнее и дороже регистрация предприятия (по сравнению, например, с ИП), требуется большее количество документов;

б) невозможно свободно распоряжаться денежной наличностью, которая должна сдаваться в банк на расчетный счет предприятия, согласно «Порядку ведения кассовых операций»;

в) выплата дивидендов учредителям ООО может осуществляться не чаще чем 1 раз в квартал;

г) обязанность ведения бухучета и сдачи бухгалтерской отчетности, если предприятие применяет общую систему налогообложения, а не УСН; однако, если в ООО распределяются дивиденды, Минфин также требует ведения бухучета;

д) если ООО – на общей системе налогообложения, то оно платит налог на имущество;

е) при выходе участника из состава общества может возникнуть финансовый кризис в связи с выплатой участнику его доли в уставном капитале;

ж) по сравнению с АО, бизнес сложнее продать;

з) как для юридического лица, более высокие штрафные санкции.

Из вышеперечисленных достоинств и недостатков такой организационной формы как Общество с Ограниченной Ответственностью можно сделать вывод о достаточно несложном юридическом оформлении данной формы и более упрощенном управлении, нежели в других обществах. Целесообразность выбора ООО заключается в возможности привлечения других участников для того, чтобы развивать свой бизнес, повышать его инвестиционную привлекательность и конкурентоспособность на рынке.

Уникальная оптовая модель «Метро Кэш энд Керри» “бизнес для бизнеса” гарантирует будущее процветание компании, которое поддерживается двумя основными стратегическими направлениями: развитие «Метро Кэш энд Керри» завтрашнего дня, фокусируясь на программе повышения производительности "MCC 2016 - стремление к совершенству" и ведущим международным ростом оптовой концепции. Ключом к успеху является гибкая концепция бизнеса, которая может быть адаптирована как к конкретным национальным и местным потребностям клиента любой развивающейся страны, так и к требовательному затратному проекту международного уровня.

Четыре основные цели будущего выделяют «Метро Кэш энд Керри»: совершенство обслуживания клиента, совершенство операционного бизнеса, совершенство закупок и совершенство затрат. Различные меры откроют новые возможности для роста «Метро Кэш энд Керри»: новая стратегия собственных брендов и целенаправленного ассортимента, улучшенная работа с клиентами, внедрение службы доставки и переоборудование форматов магазинов. В целом новая региональная структура «Метро Кэш энд Керри» должна быть операционной основой крупных коммерческих улучшений.

Экспансия остается важной частью корпоративной стратегии компании. В течение четырех десятилетий «Метро Кэш энд Керри» выросла из западноевропейской оптовой компании в ведущего игрока на международной арене оптовой торговли в формате самообслуживания, владея более чем 660 торговыми точками в 30 странах. В частности МЕТРО сосредоточено на бурно развивающихся азиатских и восточно-европейских рынках, а также рынках Ближнего Востока и Северной Африки. Большинство новых магазинов создаются в этих растущих регионах. Более трех миллиардов человек, примерно половина населения мира, проживает в странах, где компания уже присутствует.

Так, «Метро Кэш энд Керри» не только получает прибыль от динамичного экономического развития, но и стремимся также позитивно влиять на покупательную способность и потребительский спрос.

При выходе на новые рынки компания делает больше, чем просто обеспечивает собственное безопасное будущее, она активно создает рабочие места и зачастую является пионером развития современной торговли и структуры поставок.

Компания привержена социальной ответственности. Тесное сотрудничество с региональными производителями и поставщиками создает доверие и повышает уровень принятия, которому «Метро Кэш энд Керри» отдает должное в каждой стране присутствия.

Миссия компании «Метро Кэш энд Керри».

METRО Cash & Carry -это компания, работающая по международным стандартам и делающая «бизнес для бизнеса» ресторанного/гостиничного бизнеса, торговых предприятий и других мелких и средних предпринимателей. Компания работает с профессиональными клиентами, предлагая партнерские условия работы и выгоды для ведения бизнеса. Используя подход «бизнес для бизнеса», предлагает специальные программы для каждой категории клиентов в отдельности: МИР ОФИСА, HоReCa программы, Мастер-классы, «В поддержку малого и среднего бизнеса», Custоmer panels, предоставление готовых бизнес решений и т.д.

Развивая местный рынок, тем самым компания развивает клиентов, направления CDC. В ассортименте всегда присутствуют локальные производители, но, тем не менее, предоставляются определенные требования поставщикам по качеству товара, объему поставок, бесперебойности в поставках, ведении и предоставлении документов, наличие специального оборудования и многое другое. Компания МЕТРО принципиальна в данных вопросах, так как она поддерживает международные стандарты ведения бизнеса. Компания представляет только тех поставщиков, чья работа и качество продукции устраивает на все 100%.

Привлекательный работодатель. Компания предлагает все возможные преимущества, чтобы привлекать к себе сотрудников, а именно: полный социальный пакет, работа только по трудовому кодексу Российской федерации, возможность карьерного роста (вертикальное и горизонтальное перемещение), возможность развития посредством участия в тренингах, культурный отдых, team-building.

Предлагает все виды товаров, необходимых для ведения ежедневного бизнеса. Предоставляет широкий ассортимент, представляя при этом как всемирно-известные марки, так и локальных поставщиков, а также собственные торговые марки компании. Предоставляет конкурентные предложения, цены, ассортимент, качество и свежесть без компромиссов. Отношение компании к данным вопросам бескомпромиссно, несоответствующие данным требованиям товары утилизируются, снимаются с реализации во всех торговых центрах России. Помимо этого проводится постоянное сравнение цен с другими компаниями, выяснение спроса на продукцию среди клиентов. Разработаны специальные программы для HоReCa и Трейдеров. В центральном офисе выделено структурное подразделение «Команда ХоРеКа» и «Команда трейдеров», которое работает только в данном направлении - привлечение клиентов путем организации привлекательных бизнес предложений.

Предоставляет конкурентное преимущество посредством эксклюзивных и инновационных товаров или решений, что позволяет клиентам отличаться от конкурентов и увеличивать свою прибыль.

Знание ключевых потребностей основных клиентов и постоянные инновации являются основой корпоративной культуры. На сегодняшнем рынке продаж, в основном, присутствуют российские и некоторые западные торговые сети - конкуренты, по объёму продаж в России большинство из них находятся, пока, позади от Метро. Так как «Метро Кэш энд Керри» выбрала концепцию «бизнес для бизнеса», компания сохраняет своих ключевых клиентов, даже если на рынок России придут такие мировые магнаты как Carrefоur, Wal-Mart, Tescо. В настоящий момент CDC составляет в России 30% продаж, когда во Франции доля - 98%, а в Польше - 51%. Для достижения таких цифр данным странам понадобилось 40 лет, а на рынке России «Метро Кэш энд Керри» всего 7 лет.

Организационная структура компании.

Тип общей организационной структуры ООО «Метро Кэш энд Керри»-дивизиональный.

Дивизиональные (отделенческие) структуры управления являются наиболее совершенной разновидностью организационных структур иерархического типа.

Дивизиональные структуры характеризуются полной ответственностью руководителей отделений за результаты деятельности возглавляемых ими подразделений. В связи с этим важнейшее место в управлении компаниями с дивизиональной структурой занимают не руководители функциональных подразделений, а руководители, возглавляющие производственные отделения.

Генеральный директор утверждает организационную структуру Приказом.

Организационная структура имеет несколько уровней управления. Высший включает в себя собрание Участников Общества и генерального директора, а низший - непосредственных исполнителей.

На высшем уровне управления решаются стратегические вопросы и задачи, контролируются все нижестоящие отделы и происходит общее руководство компанией.

На уровне отделов решаются повседневные задачи, например:

- прогнозирование развития рынка;

- увеличение доли продаж;

- изучение деятельности конкурентов;

- предоставление отчетов по итогам работы руководителю и т.д.

Организационная структура отвечает потребностям компании, давая возможность карьерного роста, соблюдая принцип единоначалия, а также делая акцент на принцип подчинения и делегирования полномочий, ведь это столь важно для такой крупной компании, как «Метро Кэш энд Керри».

Главным органом управления в ООО «Метро Кэш энд Керри» является общее собрание Участников во главе с генеральным директором. Полномочия органов управления, а также их состав и компетенция зафиксированы в Уставе организации.

В состав органов управления входит собрание Участников Общества и генеральный директор компании. Общее собрание Участников Общества созывается генеральным директором (в соответствии с ФЗ «Об ООО» и Уставом ООО «Метро Кэш энд Керри»).

В состав совета директоров ООО "Метро Кэш энд Кэрри Россия" входят генеральный директор, директор отдела персонала, директор отдела продаж, директор по работе с клиентами и маркетингу, директор отдела развития, административный отдел, директор по закупкам продовольственных товаров, директор по закупкам непродовольственных товаров. Каждый из них имеет в подчинении по несколько отделов.
Характеристика и организационная структура ООО «Метро Кэш энд Керри» №71 города Ижевска

ТЦ «Метро Кэш энд Керри» располагается по адресу г. Ижевск, ул. Союзная, 6. Месторасположение ТЦ выбрано наиболее удачно: удобный подъезд, вместительная парковка, что очень важно, так как оптовые клиенты приезжают за товаром на грузовых автомобилях, а многие семьи приезжают за крупными покупками на своих автомобилях. Прямо напротив ТЦ расположены автобусные остановки, которые установили совсем недавно для еще большего удобства розничных покупателей. До ТЦ не составит труда добраться, т.к. проблем с транспортом в районе расположения МЕТРО нет. Зона обслуживания выявляется достаточно трудно, т.к. оптовые клиенты едут в ТЦ из всех точек города, розничные клиенты обслуживаются примерно в радиусе 2-х километров.
Ведущим направлением специализации торговых предприятий является специализация по товарному признаку, предусматривающая ограничение их деятельности торговлей отдельными видами или группами товаров при одновременном расширении внутригруппового ассортимента. С учетом товарной специализации выделяют предприятия узкоспециализированные, специализированные, комбинированные, универсальные, смешанные.

Предметом деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри» является оптовая и мелкооптовая торговля.

Основные виды деятельности организации:

· Торгово-закупочная деятельность.

· Хранение и реализация продовольственной и непродовольственной продукции.

· Производство мясных полуфабрикатов.

· Производство и реализация собственных торговых марок.

· Маркетинговые исследования и другие виды деятельности, не запрещенные законом РФ.

Товарная специализация организации:

- продовольственные товары (свежие продукты: овощи / фрукты, свежая рыба, мясо, деликатесы / молоко, пекарня; товары длительного хранения: консервы, бакалея, кондитерский отдел, напитки, косметика, бытовая химия)

- непродовольственные товары (ТВ/радио, офисная техника, бытовая техника, текстиль, спорт, игрушки, сезонные товары, одежда / обувь, товары для дома).

В условиях рыночной экономики, когда предложение превышает спрос, значительно повышается значение процесса формирования ассортимента.

Формирование ассортимента – это целенаправленная деятельность торгового предприятия по подбору, обеспечению и поддержанию групп, видов и разновидностей товаров в соответствии с общественно необходимыми потребностями.

Формирование товарного ассортимента является одновременно и средством и методом управления ассортиментом.

Соотношение продовольственной и непродовольственной групп товаров составляет 70% на 30% от общего числа позиций.

Ассортимент гипермаркета «Метро Кэш энд Керри» составляют товары для дома, офисные товары, техника, продукты питания, одежда, аксессуары, спортивные товары, экзотические фрукты, вина, сигареты и многое другое. Процесс формирования ассортимента товаров начинается с определения широты ассортимента реализуемых в нем товаров, то есть количества товарных групп. Затем определяется глубина ассортимента, то есть количество видов и разновидностей товаров внутри каждой группы.

Все товары представлены в широком выборе производителей. Товары пополняются ежедневно.

В компании МЕТРО рассматривается, в первую очередь, торговый ассортимент, который объединяет номенклатуру товаров нескольких отраслей промышленности и сельского хозяйства, исходя из специализации розничного торгового предприятия, его мощности и других факторов. Номенклатуру каждой отрасли удобно делить на товарные группы, подгруппы, виды, типы, сорта, размеры, марки, артикулы и т.д.
Основным признаком, определяющим тип предприятия, является размер торговой (основной) площади. Тип торговой организации «Метро Кэш энд Керри» - мелкооптовое предприятие для предпринимателей и профессионалов. Так «Метро Кэш энд Керри» в г. Ижевске - это торговый центр, так как является торговым объектом, в котором реализуется универсальный ассортимент товаров и оказывается широкий набор услуг, расположен на определенной территории, спланирован как единое целое и централизующее функции хозяйственного обслуживания торговой деятельности.

ООО «Метро Кэш энд Керри» представляет полный спектр профессиональных услуг для поддержки и развития бизнеса. В «Метро Кэш энд Керри» всегда в наличии до 50 000 различных продовольственных и непродовольственных товаров отличного качества для конкретных национальных и местных потребностей клиентов. По всему миру, компания первая предоставляет местные продукты для местного спроса. Это подразумевает уникальную систему местного снабжения: от 80 до 90 процентов товаров в «Метро Кэш энд Керри» приобретаются у местных производителей и поставщиков. Тесное сотрудничество с ними создает доверие и повышает уровень принятия, которому «Метро Кэш энд Керри» отдает должное в каждой стране. Своей политикой закупок «Метро Кэш энд Керри» поддерживает местные региональные экономики - например, путем создания нового бизнеса для производителей и фермеров. Компания также помогает производителям и поставщикам в развивающихся современных методах выращивания, обработки и распространения. Кроме того, магазин удовлетворяет особые потребности широким выбором зарубежных продуктов, таких как, турецкие продукты, продукты Германии.
Логистика – один из источников конкурентного преимущества ООО «Метро Кэш энд Керри». Это происходит потому что компания соблюдает следующие правило: товары должны быть в правильном месте, в нужное время, в необходимом количестве и высокого качества.
В логистическую систему компании входят распределительные центры – платформы, работающие со следующими товарными группами: непродовольственные товары, молочная продукция и продукты глубокой заморозки, фрукты и овощи.
Компания также занимается прямым импортом товаров народного потребления. Импортируемые товары поступают на центральный импортный склад.
При обработке товаров используется современные логистические технологии.
Распределительные центры ООО «Метро Кэш энд Керри» работают по становящемуся популярным в России принципу кросс-докинга (приемка и отправка товара напрямую внутри склада фактически без его размещения в зоне хранения, с использованием перегрузочных комплектующих платформ), который позволяет сократить время на доставку и издержки по складскому хранению.
Консолидация товаров до полной загрузки машин в распределительных центрах компании и использование принципа реверсивной логистики обеспечивают экономию средств на транспортные перевозки.
Оптимизация использования автотранспорта снижает ущерб, наносимый окружающей среде выхлопными газами автомобилей.
Логистика ООО «Метро Кэш энд Керри» обеспечивает своевременную доставку товаров на полки магазинов компании, контроль за качеством продукции на всех этапах перевозок, и также позволяет снизить себестоимость продукции, сократив количество посредников в цепочке поставок.
«Прямые поставки» – канал товародвижения, при котором товар от производителя попадает в торговые центры компании ООО «Метро Кэш энд Керри», минуя склады и посредников. Данный вид поставок характеризуется высокой скоростью поставок, что особенно актуально для продовольственных товаров с маленьким сроком хранения, таких как свежее мясо, рыба.

Преимущества прямых поставок:
1. Поставщик отправляет товары в торговые центры, тем самым, сводя к минимуму загруженность собственных складов.
2. Исключение посредников из цепи поставок, следовательно, уменьшение стоимости товаров.
3. Все заботы по отправке товара берёт на себя поставщик.
Недостатки прямых поставок:
1. Качество товара может не удовлетворить компанию в силу объективных или субъективных причин, тем самым, вызывая сбои в поставках.
2. У поставщика может не оказаться в наличии товара, который заказал клиент. В таком случае неизбежно возникают задержки, срывы срока доставки.
3. На стадии доставки заказов могут возникнуть проблемы «в пути», которые также приведут к сбоям в поставках и задержкам в сроках исполнения заказа.

Несмотря на минусы прямых поставок, этой системой пользуются достаточно часто и уверенно, ведь ответственность, риски и затраты на поставку определены договором, что придает уверенность и стабильность компании.
      Поставки через «кросс-докинг».  Кросс-докинг – это логистическая операция внутри цепочки поставок, при которой отгрузка товара на склад и его последующая доставка получателю согласованы по времени таким образом, чтобы исключить хранение товара на складе. В результате партия продукции доставляется от поставщика (производителя) продавцу за максимально короткий срок. Формируется заказ на те или иные товары, затем эта информация отправляется одному или нескольким поставщикам. Кросс-докинг – это совокупность операций с заказами, а не с товарами. Заказ комплектуется не на складе, а продавцом товара при отгрузке. Это позволяет значительно уменьшить стоимость его обработки, а ответственность за сохранность комплектации товара переложить на поставщика.Тюрина.
Преимущества поставок через кросс-докинг:
1. Осуществляется переупаковка и маркировка товаров специально для компании. Тюрина.
2. Заказ комплектуется не на складе, а продавцом товара при отгрузке. Это позволяет значительно уменьшить стоимость его обработки, а ответственность за сохранность комплектации товара переложить на поставщика.
3. Заказ поступает на склад непосредственно перед отгрузкой. Тем самым обеспечивается минимальный срок пребывания товара на складе.

Недостатки поставок через кросс-докинг: Тюрина.
1. Принимая одну поставку, можно ее пересмотреть и пересчитать, как это делается во время приемки на стеллажное хранение. Кросс-докинг для 2, 3, 4 торговых точек — это тоже не такая большая проблема. А вот если количество торговых комплексов исчисляется десятками, например, 30, 40, 50 магазинов, то проконтролировать, посчитать все невозможно. Это очень большие затраты. Как считать, правильно или неправильно поставили товар по количеству? Конечно, нужно доверять поставщику, но контроль необходим. Достаточно просчитать выборочно один из пяти поддонов. И если обнаружена ошибка, то проверяется вся поставка.
2. Если точно не известно, какая структура у товара, можно ли его положить на другой или нет, то кто должен нести ответственность за повреждения внутри отгруженных поддонов? За эти потери ответственность размыта.
3. Если штрих-код не читается, товар будет тяжело продавать в магазине. Торговые сети вообще могут не принять этот товар. Тюрина.
Несмотря на недостатки данной системы, такой канал товародвижения особенно актуален для большинства товаров, как продовольственных, так и непродовольственных, например, для товаров бытовой химии, текстиля, для товаров с небольшим сроком хранения. В большинстве случаев поставщики принимают решение об использовании кросс-докинга, ориентируясь именно на ассортимент товара и его срок хранения. Но не всетовары можно обрабатывать в системе кросс-докинга. Лучше всего подходят те, которые характеризуются высоким уровнем прогнозируемости, максимальным спросом и большими объемами транспортировки. Эти факторы должны быть определены для каждого товара путем анализа информации предыдущих периодов. Кроме того, для кросс-докинга идеально подходят:
1. Высококачественные товары, для которых не нужна тщательная проверка качества при получении.
2. Продукция, снабженная ярлыком или этикеткой и готовая к продаже.
3. Скоропортящиеся продукты, которые требуют незамедлительной транспортировки.
4. Продукция для рекламных мероприятий и предварительного продвижения.

Товары, пользующиеся непрерывным и постоянным спросом, такие как товары массового потребления, например молоко или туалетная бумага.
Торговый центр МЕТРО имеет линейно-функциональную структуру.

В компании «Метро Кэш энд Керри» существует положение о структурном подразделении (локальный нормативный акт организации, который определяет порядок создания подразделения, правовое и административное положение подразделения в структуре организации, задачи и функции подразделения, его права и взаимоотношения с другими подразделениями организации, ответственность подразделения в целом и его руководителя), в котором указываются:

1. Общие положения
2. Основные задачи подразделения
3. Функции подразделения
4. Организационная структура подразделения
5. Права подразделения
6. Взаимоотношения (служебные связи) подразделения с другими подразделениями
7. Ответственность подразделения

Приведёнными правилами и принципами руководствуется каждый местный отдел МЕТРО в России.

Раз в два года происходит полное обновление состава. Либо сотрудники идут на повышение (вертикальное перемещение), либо переводятся в другие торговые центры (горизонтальное перемещение), либо меняют данное место работы.

Во главе торгового центра стоит Управляющий ТЦ. У него в подчинение находятся:

- отдел по работе с персоналом
- бухгалтерия
- отдел по работе с клиентами
- служба безопасности
- отдел системной поддержки
Также в подчинении управляющего торговым центром находятся управляющие торговым залом, которые поделены по продуктовой специализации.

В торговом центре по отделам организационная структура является линейной. Важно отметить двойственное подчинение отдела. Руководитель подотчётен и Stоre-менеджеру (Управляющему) ТЦ «Метро Кэш энд Керри» и Руководителю центрального отдела по работе с персоналом, расположенному в центральном офисе. Организационная структура представлена в приложении 3.
Теперь дадим краткую характеристику службам и должностям:

Директор гипермаркета совместно с ассистентом руководит гипермаркетом и всеми его службами, анализирует результаты деятельности, организует собрания с директорами отделов, принимает стратегические решения.

Отдел продаж
Отдел продаж занимается непосредственно основной функцией гипермаркета – продаёт товары покупателям. Отдел продаж разделён на 4 секторов: 2 на продовольственные и 2 на непродовольственные товары. За каждый сектор отвечает руководитель сектора. Каждый сектор, в свою очередь, разделён  на направления которыми заведует менеджер этого направления. В подчинении менеджера направления находятся работники торгового зала (мерчендайзер), продавец-консультант.
Мерчендайзер – базовая должность в Метро, большинство работников поднялось по карьерной лестнице именно с этой должности. В обязанности мерчендайзера входит: выкладка товаров, поддержание чистоты и порядка в отделе, обработка паллетов, приёмка отдела после прошлой  смены, разбор брошенного товара , контроль сроков годности товара, установка ценников и их контроль, помощь клиентам, списание. 

Продавец-консультант – эта должность имеется только в отделах, где покупателям может потребоваться консультация (бытовая техника). Помогает покупателям с выбором товара, поддерживает правильность выкладки и чистоту в отделе. 

Менеджер отдела – отвечает за работу своего направления, докладывает о результатах работы и планах на бедующие периоды на еженедельном собрании менеджеров направлений. Совместно с руководителем сектора решает возникшие проблемы.

Руководитель отдела – координирует работу отдела, следит за работой отдела и докладывает о результатах работы отдела на еженедельном собрании руководителей отделов, решает вопросы, возникшие между отделами; отвечает за результаты работы отдела в целом. 
Отдел персонала
Отдел персонала занимается всем, что касается персонала – от отбора кандидатов, до обучения работников. Во главе отдела стоит Руководитель отдела персонала, ему подчиняются, специалисты отдела персонала, менеджер по обучению, инженер по технике безопасности.
Менеджер отдела персонала
Основная задача - грамотное и эффективное построение кадрового делопроизводства, расчета зарплаты и администрирование социальных льгот в рамках трудового законодательства РФ, а также политики и процедур компании.

Менеджер по обучению
Основная роль - Организация эффективного процесса обучения с целью повышения профессионального уровня сотрудников (выявление потребностей, организация, контроль).

Инженер по охране труда
· организация системы охраны труда в магазине

· обучение и помощь в организации работы менеджеров по нормам ОТ

· обеспечение наличия номенклатуры дел по ОТ

· ежедневный контроль системы ОТ магазина (оборудование, паллетирование и т.п.)

· расследование несчастных случаев в соответствии с законодательством 
· взаимодействие с внешними контролирующими органами

· контроль допуска сотрудников к работе на спец. оборудовании
Специалист отдела персонала
В задачи специалиста входит ведение дел работников и первичный расчёт заработной платы. То есть в их задачи входит не только документооборот но и бухгалтерия.

Бухгалтерия

Ведет учет согласно требованиям законодательства РФ. В бухгалтерии Метро на Варшавском шоссе работают 3 человека: Старший бухгалтер, бухгалтеры. В их задачи входят ведение учета по конкретным направлениям: расходы магазина, обработка счет -фактур от поставщиков, ведение касс, выдача заработной платы. 
Отдел «по работе с клиентами»
· Осуществление служебных поездок на постоянной основе по городу и другим насаленных пунктам с целью посещения потенциальных и существующих клиентов.

· Участие в подготовке рекламных материалов, рассылаемых потенциальным клиентам.

· Проведение встреч и переговоров с заинтересовавшимися предлагаемыми товарами клиентами.

· Предоставление подробных объяснений потенциальным клиентам по предоставляемым товарам.

· Сбор первичных данных по новым клиентам.

· Заключение договоров с клиентами.

· Подготовка материалов информационно-аналитического характера при поступлении заказов от клиентов.

· Ведение учета клиентов по принятым в компании формам.
Отдел «приёмки товаров» осуществляет:

· Приёмку товаров от поставщиков.

· Подсчёт товаров, принимаемых от поставщиков.

· Проверку качества, сроков годности, комплектности товаров, наличия информации о товаре на русском языке.

· Ввод данных о принятых товарах в систему.

· Вывоз товара в торговый зал.

· Возврат товаров поставщикам.

· Возврат «пустых» паллет.
АЛЦ – административн-логистический центр
· Осуществляет ввод товаров в систему.

· Рассылает заказы поставщикам.

· Вводит изменения в уровне товарного запаса в систему.

· Вводит новый штрих-код на товар в систему.

· Распечатывает различные отчёты для торговых отделов.
Отдел «документооборот»
· Выдаёт гарантийные талоны и сертификаты качества клиентам.

· Контролирует правильность оформления документации, удостоверяющей качество товаров, поступающих в «Метро».
Отдел «Кассовый контроль»
· Фиксирует покупки клиентов на кассовом аппарате.

· Печатает счета фактуры для клиента.

· Печатает товарно-транспортные накладные для клиента.

· Проводит расчёт с клиентом за совершённую покупку.
Отдел «Контроль на выходе»
· Проверяет правильность оформления покупки клиентом.

· Выявляет ошибки при вводе и сканировании товара на кассе.
Отдел «Вход клиентов»
· Принимает и обрабатывает документы на оформление Карт клиентов.

· Осуществляет проверку карт клиента (сканирование) при входе клиентов в торговый центр.

· Информирует клиента о специальных предложениях компании.

· Отвечает на вопросы клиентов по телефону.

· Осуществляют информационное вещание по громкой связи в торговом центре.

· Осуществляет работу с претензиями (рекламация).
Отдел «Декорация»
· Занимается оформлением торгового зала.
· Распечатывает ценники большого формата для товаров, продаваемых с паллет («паллетные зоны»).
Штат сотрудников составляет 97 человек. Сотрудники компании - один из самых ценных ресурсов организации. В ООО «Метро Кэш энд Керри» ведётся постоянная работа, направленная на сохранение персонала.
2.2 Финансовые показатели ООО «Метро Кэш энд Керри»и их анализ
Финансовые показатели это набор некоторых чисел, для которых важно знать динамику их изменений, ведь они используются для оценки эффективности разрабатываемого проекта: 

· для исследования эффективности деятельности компании; 

· измерения степени риска ее операций. 

Этот процесс называют финансовым анализом, а показатели условно делят на несколько групп – коэффициенты рентабельности, оборачиваемости, ликвидности и структуры капитала. 

Финансовый анализ основан на расчете относительных показателей, характеризующих различные аспекты деятельности предприятия и его финансовое положение. Однако главное при проведении финансового анализа не расчет показателей, а умение трактовать полученные результаты.

Финансовые показатели подразделяются на следующие:

· рентабельность;

· финансовая устойчивость;

· оборачиваемость;

· ликвидность.

Проведем анализ прибыли и рентабельности ООО «Метро Кэш энд Керри»за период с 2013 по 2015 гг. Сведения о выручке, затратах от реализации товарной продукции за данный период и темп роста, а также диаграмма, характеризующая размеры выручки  по отделам за 2015 год представлены в Приложении 4.
Прибыль рассчитываем по следующей формуле:

П=В–З

где П – прибыль от реализации продукции;

В – выручка от реализации продукции;

З – затраты на от реализацию продукции;

Чистая прибыль исчисляется путем вычета из прибыли от реализации продукции всех имеющихся налогов. С ООО «Метро Кэш энд Керри»взимается подоходный налог в размере 13% от суммы годовой выручки, и налог на прибыль в размере 20% от суммы прибыли. Результаты расчета налогооблагаемой, чистой прибыли и рентабельности представлены в таблице 2.1.

Таблица 2.1
Сведения о выручке от реализации товарной продукции, прибыли и рентабельности ООО «Метро Кэш энд Керри»
	Год
	Выручка     (тыс. руб)
	Налогооблагаемая прибыль 
(тыс. руб)
	Налоговые вычеты (тыс. руб)
	Чистая прибыль (тыс. руб)
	Рентабельность (%)

	2013
	1111214
	182023
	180862,4
	1160,58
	61

	2014
	1183860
	232680
	200437,8
	32242,2
	125

	2015
	1242124
	246278
	35546,28
	210731,7
	125


 На основании данных таблицы построим диаграмму динамики прибыли за период с 2013 по 2015 гг. (рис. 2.1).

[image: image12]
Рис. 2.1 Динамика изменения чистой прибыли ООО «Метро Кэш энд Керри» за период с 2013 по 2015 гг.

Далее проведем анализ финансовой устойчивости ООО «Метро Кэш энд Керри». Баланс предприятия представлен в Приложении 5.


Финансовая устойчивость предприятия состоит из следующих показателей:

· коэффициент концентрации собственного капитала;

· коэффициент финансовой зависимости;

· коэффициент маневренности собственного капитала;

· коэффициент концентрации заемного капитала;

· коэффициент структуры покрытия долгосрочных вложений;

· коэффициент структуры заемного капитала;

· коэффициент задолженности.

Коэффициент концентрации собственного капитала рассчитываем по формуле
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где ККСК – коэффициент концентрации собственного капитала;

СК – собственный капитал предприятия;

Б – Баланс предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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Коэффициент финансовой зависимости рассчитываем по формуле:
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где КФЗ – коэффициент финансовой зависимости.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Коэффициент маневренности собственного капитала рассчитываем по формуле:
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где КМСК – коэффициент маневренности собственного капитала;

ОА – оборотные активы.

За 2013 год:
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За 2014 год:


[image: image23.wmf]4

,

0

51196

19549

=

=

МСК

К


За 2015 год:
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Коэффициент концентрации заемного капитала рассчитываем по формуле:
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где ККЗК – коэффициент концентрации заемного капитала.

За 2013 год:
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Коэффициент структуры покрытия долгосрочных вложений рассчитываем по формуле:
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где КСПДЗ – коэффициент структуры покрытия долгосрочных вложений

ДО – долгосрочные обязательства предприятия.
За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Коэффициент структуры заемного капитала рассчитываем по формуле:
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где КСЗК – коэффициент структуры заемного капитала;

ЗК – заемный капитал предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:


[image: image35.wmf]5

,

8

10589

86765

=

=

СЗК

К


За 2015 год:


[image: image36.wmf]86

,

8

10158

90000

=

=

СЗК

К


Коэффициент задолженности рассчитываем по формуле:
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где КД – коэффициент задолженности;

За 2013 год:
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Полученные данные сводим в таблицу (табл. 2.2)

Таблица 2.2
Показатели финансовой устойчивости ООО «Метро Кэш энд Керри»за период с 2013 по 2015 гг.занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
	№
	Показатель
	Норматив
	Год

	
	
	
	2013
	2014
	2015

	1
	Коэффициент концентрации собственного капитала
	≥ 0,5
	0,6
	0,2
	0,2

	2
	Коэффициент финансовой зависимости
	< 2
	5,7
	5,4
	5,1

	3
	Коэффициент маневренности собственного капитала
	0,2–0,5
	0,05
	0,4
	0,8

	4
	Коэффициент концентрации заемного капитала
	≤ 0,5
	0,14
	0,03
	0,04

	4
	Коэффициент структуры покрытия долгосрочных вложений
	
	0,15
	0,53
	0,14

	5
	Коэффициент структуры заемного капитала
	
	0,76
	8,5
	8,86

	6
	Коэффициент задолженности
	< 0,5
	0,2
	0,2
	0,2


Исходя из полученных данных, мы наблюдаем уменьшение финансовой зависимости предприятия. Это связано с повышением собственных средств за счет получаемой прибыли. Также мы наблюдаем резкое уменьшение концентрации собственного капитала, что отрицательно сказывается на деятельности торгового комплекса. Доля заемных средств значительно сократилась в 2014 году, по сравнению с 2013, что также связано с увеличением прибыли от реализации продукции. В 2015 году вновь наблюдается незначительное увеличение доли заемных средств с 0,03 до 0,04. Все это говорит о достаточно устойчивом положении ООО «Метро Кэш энд Керри».
Далее проведем анализ ликвидности ООО «Метро Кэш энд Керри». Ликвидность предприятия состоит из следующих показателей:

· функционирующего капитала;

· текущей ликвидности;

· быстрой ликвидности; 

· абсолютной ликвидности;

· доли оборотных средств в активах предприятия;

· доля собственных оборотных средств в общей их сумме;

· доля собственных оборотных средств в покрытии запасов.

Функционирующий капитал рассчитываем по формуле:

ФК=ДО+СК–ОА–КВ

где ФК – функциональный капитал предприятия;

ДО – долгосрочные обязательства предприятия;

ОА – оборотные активы предприятия;

КВ – краткосрочные вложения.

За 2013 год:

ФК=94502+524012–22014–126547=469953 тыс. руб.

За 2014 год:

ФК=89765+51196–19549–13627=107785 тыс. руб.

За 2015 год:

ФК=90000+53874–42495–15426=85953 тыс. руб.

Текущую ликвидность рассчитываем по формуле:
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где КО – краткосрочные обязательства предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Быструю ликвидность рассчитываем по формуле:
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где Кбл – коэффициент быстрой ликвидности предприятия;

КО – краткосрочные обязательства предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Абсолютную ликвидность рассчитываем по формуле:


[image: image49.wmf]КВ

КО

ДС

К

АЛ

+

=


где КАЛ – коэффициент абсолютной ликвидности предприятия;

ДС – денежные средства предприятия

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Долю оборотных средств в активах предприятия рассчитываем по формуле:
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где ДОСА – доля оборотных средств в активах предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Долю собственных средств в оборотных активах предприятия рассчитываем по формуле:
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где ДСОА – собственных средств в оборотных активах предприятия.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Долю собственных оборотных средств в покрытии запасов рассчитывается по формуле:


[image: image61.wmf]ЗЗ

СК

Д

СОСЗ

=


где ДСОСЗ – доля собственных оборотных средств в покрытии запасов;

ЗЗ – затраты и запасы.

За 2013 год:
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За 2015 год:
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Рассчитанные данные вносим в таблицу (табл. 2.3)

Таблица 2.3
Показатели ликвидности ООО «Метро Кэш энд Керри» за период с 2013 по 2015 гг.

	№
	Показатель
	Норматив
	Год

	
	
	
	2013
	2014
	2015

	1
	Функционирующий капитал (тыс. руб.)
	
	469953
	107785
	85953

	2
	Текущая ликвидность
	2 и более
	0,28
	0,27
	0,56

	3
	Быстрая ликвидность
	не менее 0,2
	9,27
	1,75
	1,91

	4
	Абсолютная ликвидность
	0,2-0,5
	0,2
	0,75
	0,56

	5
	Оборотные средства в активах
	
	0,02
	0,07
	0,15

	6
	Собственные оборотные средства в общей их сумме
	
	27,8
	2,62
	1,27

	7
	Собственные оборотные средства в покрытии запасов
	
	10,4
	0,78
	1,19


В результате проведения анализа ликвидности ООО «Метро Кэш энд Керри», функционирующий капитал с 2013 по 2015 гг. уменьшился в среднем на 192000 руб. Это связано с погашением суммы заемного капитала. Мы видим, что значение текущей ликвидности равно – 1, что свидетельствует о высоком финансовом риске, который связан с тем, что предприятие не в состоянии стабильно оплачивать текущие счета. В то же время, значение текущей ликвидности возрастает, следовательно, вероятность риска уменьшается. Коэффициенты абсолютной и быстрой ликвидности остаются в норме. Согласно российским нормативным актам нормальным считается значение коэффициента не менее 0,2.

Далее проведем анализ показателей рентабельности ООО «Метро Кэш энд Керри». Рентабельность включает в себя следующие показатели:

· рентабельность продаж;

· рентабельность основной деятельности предприятия;

· рентабельность активов;

· рентабельность собственного капитала.

Рентабельность продаж рассчитываем по следующей формуле:
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За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Так как основной деятельностью ООО «Метро Кэш энд Керри»являются продажи, то рентабельность основной деятельности данного торгового комплекса будет равняться рентабельности продаж.

Рентабельность совокупного капитала рассчитываем по формуле:
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где РСОК – рентабельность совокупного капитала.

За 2013 год:
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За 2014 год:
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За 2015 год:
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Рентабельность собственного капитала рассчитываем по формуле:


[image: image73.wmf]%

100

*

СК

ЧП

Р

СК

=


За 2013 год:
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За 2014 год:
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Рассчитанные данные сводим в таблицу (табл. 2.4).

Таблица 2.4
Показатели рентабельности ООО «Метро Кэш энд Керри» за период с 2013 по 2015 гг.

	№
	Показатель
	Год

	
	
	2013
	2014
	2015

	1
	Рентабельность продаж
	61%
	125%
	125%

	2
	Рентабельность основной деятельности предприятия
	61%
	125%
	125%

	3
	Рентабельность активов
	0,1%
	11,2%
	7,6%

	4
	Рентабельность собственного капитала
	0,22%
	62%
	391%


занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующи
Проведем анализ данной таблицы. Здесь наблюдается значительное увеличение рентабельности продаж в 2014 г., по сравнению с 2013. Это связано с увеличением ассортимента продукции, а, соответственно, повышением потребительского спроса на нее. В 2015 г. рентабельность продаж остается стабильной. Что касается рентабельности собственного капитала, то здесь также наблюдается увеличение показателя. Особенно значительное увеличение происходит в 2015 году. В этом году показатель увеличивается более чем в 3 раза, что свидетельствует об эффективном использовании средств, а соответственно, о деятельности предприятия в целом.занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
2.3 Стратегический анализ организации
В стратегическом управлении часто используются метод анализа среды организации, получившей название SWОT – анализ. Применяя этот метод удается установить линии связи между силой и слабостью, внешними  угрозами и возможностями. Такие связи в дельнейшем используют для разработки стратегий.

В процессе выработки стратегий необходимо   учитывать, что возможности и угрозы могут переходить в свои противоположности. Для успешного применения SWОT – анализа окружения организации важно уметь  не только вскрыть угрозы  но и возможности , но и пытаться оценить их с точки зрения того, сколь важным для организации является учет в стратегии своего поведения каждой из выявленных угроз и возможностей.

Для такой чаще всего применяют метод позиционирования на матрицах возможностей и угроз. SWОT –анализ  ООО МETRО Кэш энд Керри представлен в Приложении 6. 
Для компании ООО METRО Кэш энд Керри после проведенного анализа наиболее значимым и вероятным оказались возможности расширения доли рынка, расширение ассортимента и разработка нового направления по продаже  сопутствующих товаров.
 
После позиционирования угроз было вывялено что: к критическому состоянию компанию могут привести либо в ход в отрасль большего числа конкурентов, изменение вкусов потребителей; к разрушению компании или ее выходу из отрасли  может  привести ограничительная политика государственных органов, например увеличение транспортных тарифов, изменение правил торговли.

 
«Метро Кэш энд Керри» имеет четкое определение, к чему должна идти компания и какую позицию занимать, амбициозная  цель МЕТРО - лидировать в сегменте  Кэш энд Кэрри в глобальном  масштабе благодаря уникальной  концепции ведения бизнеса, которая повышает конкурентоспособность клиентов клиентов «Метро Кэш энд Керри» во всем мире.занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
   «Метро Кэш энд Керри» - это компания, работающая  по международным стандартам  и делающая "бизнес для бизнеса" - ресторанного/гостиничного бизнеса,  торговых предприятий  и других мелких и средних предпринимателей. Компания работает с профессиональными клиентами, предлагая партнерские условия работы и выгоды для ведения бизнеса. Подход "бизнес для бизнеса" предлагает специальные программы для каждой категории клиентов в отдельности: МИР ОФИСА, HоReCa программы, Мастер-классы "В поддержку малого и среднего бизнеса", Custоmer panels, предоставление готовых бизнес решений и т.д.
   Для достижения  целей лидерства на мировом рынке компания METRО:
   - предлагает все виды товаров,  необходимых для ведения ежедневного бизнеса. Предоставляет широкий ассортимент, включающий как всемирно-известные марки, так и локальных поставщиков, а также собственные торговые марки компании.
   - предоставляет конкурентные предложения,  цены, ассортимент, качество и свежесть без компромиссов, т.е. несоответствующие данным требованиям товары утилизируются, снимаются с реализации во всех торговых центрах. Помимо этого проводится постоянное сравнение цен с другими компаниями, выясняется спрос на продукцию среди клиентов. Разработаны специальные программы для HоReCa и Трейдеров. В центральном офисе выделено структурное подразделение "Команда ХоРеКа" и "Команда трейдеров", которое работает только в данном направлении - привлечение клиентов путем организации привлекательных бизнес предложений.
- предоставляет конкурентное преимущество посредством эксклюзивных и  инновационных товаров или решений, что позволяет клиентам отличаться  от конкурентов  и увеличивать свою прибыль.
   Стратегические  цели:
Будучи партнером  для профессионалов, компания нацелена на удовлетворение потребностей целевых клиентов, в соответствии с этим компанией была разработана стратегия для достижения данной цели.
        В связи с главным  подходом компании "бизнес для бизнеса" и целью увеличения доли профессиональных клиентов, основной целью компании является постепенное повышение лояльности ключевых клиентов, тем самым, увеличивая долю продаж. В связи с этим была создана программа "Tradiders", основной целью которой является развитие клиентов. Начиная с Управляющего торгового центра заканчивая руководителями и заместителями отделов, есть 10 клиентов, которых они должны в течение года развивать - встречаться, выявлять потребности, предлагать услуги компании, как бизнес партнера, а также товар по специальным ценам, исходя из выгод интересующих клиента.

        Базовая стратегия роста. Компания постоянно развивается, в год происходит от 8 до 10 открытий новых торговых центров. До текущего года открывались торговые центры в городах с 1 млн. численностью населения. Сейчас в потенциальных городах открывается по второму торговому центру,  а новые торговые центры продолжают открываться и в городах с численностью населения в 700 тыс. Поставлена цель до 2018 года открыть ещё 30 торговых центров. В открытых торговых центрах делается фокус на продажах, и каждый год прибавляется процент продаж к предыдущему году. Чтобы достичь своих целей, а также поддержать формат профессионального бизнес партнера, проводится Ремоделинг - переоборудование торговых центров - установка нового оборудования.
        Южный регион. Учитывая специфику данного региона, планируется  открытие Центров строительства - открытая пристройка, где представлен широкий  ассортимент товаров для сада, огорода и строительства, так  как именно в этих городах большим  спросом в дачный сезон пользуется данный вид товаров.
  
Стратегия на 2017-2020 года.
Обеспечение качества. Создание новых платформ, через которые товар направлялся  во все торговые центры. Централизованный заказ товаров, а также проверка и отслеживание качества товара.
  Альтернативные источники закупки товаров. Не всегда целесообразно учитывая издержки качества, времени и цены поставлять товар из Москвы и Санкт-Петербурга. В этом случае рассматриваются дополнительные источники, производители, где можно закупать данный товар для данного региона занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие.
         Развитие локальных  поставщиков. Развитие регионального  рынка, повышение качества работы региональных поставщиков, приобщение к единым стандартам качества.
Контроль затрат. Акцент на снижении затрат во многих областях:
      - FTE - производительность труда (правильное и рациональное распределение рабочей силы)
- Привлечение и удержание сотрудников,  тем самым снизить процент  ротации
      - Экономия энерго-затрат: 

использование нового холодильного оборудования  в свежих отделах.
      - Сокращение временных затрат персонала. Программа "BART" в отделе "Кассовая зона" и в будущем в отделе "Приемка товара", которая самостоятельно составляет график вывода персонала на работу с учетом часов пик и праздничных дней.
      - Система упрощенной процедуры  выкладки товара на полку (Gap Check)
      - Система автоматического анализа  и формирования заказа товара (SAF)
        Право производить  закупки в METRО предоставляется только зарегистрированным клиентам: юридическим лицам и индивидуальным предпринимателям. Именно на большую покупательскую способность этого сегмента потребителей и рассчитана стратегия компании.

Стратегия для ООО «Метро Кэш энд Керри» №71 , г. Ижевска

Основным конкурентом в данном сегменте фомата «кэш энд керри» является магазин «Агат», а в сегменте гипермаркетов «премиум» борьба за потребителя разворачивается между гипермаркетом «Лента», который ориентирован на более состоятельного и требовательного покупателя, и ТЦ «Ашан». 

Основными конкурентами анализируемого предприятия являются:

- ТЦ «Агат кэш энд керри»

- Гипермаркет «Ашан», 

- Гипермаркет «Лента». 

Так как внешняя и внутренняя среда постоянно изменяются под воздействием деятельности как самого предприятия, так и других факторов, то необходимо выявить ограничения, возможности, сильные и слабые стороны предприятия в изменяющейся среде. И на основе полученных результатов предприятие должно внести изменения в выбранную стратегию. Выявить и соотнести между собой ограничения и возможности, слабые и сильные стороны предприятия поможет SWОT-анализ по конкурентам. (Приложение 7)
Опрос среди потенциальных потребителей и пользователей продукции позволил оценить потребительские приоритеты и показал, что 26 % опрошенных отдали предпочтение товарам, реализуемым ТЦ «Метро Кэш энд Керри».

Для усиления конкурентоспособности необходимо увеличить ассортимент реализуемых товаров, оптимизировать издержки, что позволит снизить цены на реализуемые товары. 
Современный этап развития розничной торговли характеризуется жесткой конкурентной борьбой. В условиях ограниченного числа потенциальных клиентов, ведущие торговые предприятия изменяют организационную структуру, перестраивают бизнес-процесс и технологию работы так, чтобы в центре ее был потребитель и его интересы. Организации конкурируют на основе знания и понимания потребителей и потенциальных клиентов. Современные технологии требуют новых маркетинговых подходов и решений.

 Бессмысленно выбрать наиболее ходовые продукты и установить цену, которая отпугнет потребителей, или расположить их в таком месте, где они не будут видны. Работа с ассортиментом должна базироваться на простом принципе - предпочтения потребителей. Это единственное "руководство к действию" при ответе на вопросы, стоящие перед товароведом.

Исследование проблемы, в конечном счете, сводится к выявлению факторов и оценке степени их влияния на комплексный параметр, путем определения причинно-следственных связей. 

Для целей исследования все проблемы делятся на структурированные, слабоструктурированные и не структурированные.

Согласно классификации Г. Саймона все проблемы подразделяются на три класса:

1) хорошо структурированные (количественно структурированные) проблемы, в которых существенные зависимости выявлены настолько хорошо, что они могут быть выражены в числах или символах, получающих в конце концов численные оценки;

2) не структурированные (качественно выраженные) проблемы, содержащие лишь описание важнейших ресурсов, признаков и характеристик, количественные зависимости между которыми совершенно неизвестны;

3) слабо структурированные (смешанные) проблемы, которые содержат как качественные, так и количественные элементы, причем качественные проблемы имеют тенденцию доминировать.
ТЦ «Метро Кэш энд Керри» заинтересован в росте существующей доли покупателей рынка г. Ижевска.

Формулировка миссии - максимизация сбыта (увеличение объемов сбыта) и сохранение существующей позиции на рынке.

Анализ конкурентной среды розничных предприятий, торгующих продуктами питания показал, что ТЦ «Метро Кэш энд Керри» - входит в тройку лидеров. Для таких предприятий могут быть рекомендованы стратегии:

- расширение ассортимента;

- сокращение издержек;

- дополнительная защита конкурентоспособных продуктов;

- проникновение на более привлекательные рынки;

- укрепление службы сбыта.

Поскольку привлекательность рынка высокая, так как продукты питания является предметом первой необходимости и стратегическое положение ТЦ «Метро Кэш энд Керри» - хорошее, на основе этой модели может быть дана рекомендация – инвестировать (расти).

Учитывая все выше рекомендуемые ТЦ «Метро Кэш энд Керри» стратегии, следует отметить, что в целом может быть рекомендована комбинированная стратегия: в целом стратегия стабильности, разработка нового продуктового ряда в своих магазинах, роста путем вертикальной интеграции.

Также эффективность работы магазина, качество обслуживания покупателей во многом зависят от рационального размещения товаров в торговом зале. Оно позволяет правильно спланировать покупательские потоки, сократить время на отборку товаров, увеличить пропускную способность магазина, уменьшить затраты труда персонала магазина при пополнении товарных запасов в торговом зале. Поэтому размещение товаров в торговом зале магазина следует осуществлять с учетом следующих основных требований:
· Предоставления покупателям возможности ориентироваться в размещении комплексов, микрокомплексов и товарных групп и совершения покупки в минимально короткий срок;

· Создания условий комфортности во время пребывания в магазине;

· Предоставления покупателям необходимой информации и широкого круга услуг;

· Оптимального использования торговых площадей магазина;

· Обеспечение сохранности материальных ценностей;

· Организации рациональных товарных потоков и расчетных операций с покупателями.
Для совершенствования торгово-технологического процесса предприятию ООО «Метро Кэш энд Керри» предлагается:

- организовать комплексный подход к изменению и усовершенствованию торгово- технологического процесса;

- ввести ряд дополнительных услуг покупателям (мелкий ремонт, бесплатная доставка, консультации специалистов);

- изменить внешний вид фасада здания и витрин, сделав их более яркими и заметными на фоне остальных строений;

- разработать эффективную систему мотивации работников методами морального и материального стимулирования; 

- организовать рекламную выкладку товара, презентации нового товара, реклама в СМИ, гибкую систему скидок. 

В целом можно сделать вывод, что осуществление вышеперечисленных мероприятий позволит оптимизировать и усовершенствовать торгово- технологический процесс и эффективность коммерческой деятельности исследуемой организации.

ГЛАВА 3 ВЫБОР И ОБОСНОВАНИЕ НАПРАВЛЕНИЯ ЭФФЕКТИВНОСТИ ООО «МЕТРО КЭШ ЭНД КЕРРИ»
Выбор и обоснование направления повышения эффективности ООО «Метро Кэш энд Керри»
         Эффективная деятельность предприятия создает основы закрепления предприятия на рынке и основы расширения его деятельности с выходом на новые сегменты рынка. Анализ финансово-хозяйственной деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри» показал, что у предприятия есть все основания расширить сферу своего влияния и выйти на новый сегмент рынка.

         Цели ООО «Метро Кэш энд Керри» – совершенство обслуживания клиента, совершенство операционного бизнеса, совершенство закупок и совершенство затрат. Различные меры откроют новые возможности для роста «Метро Кэш энд Керри»: новая стратегия собственных брендов и целенаправленного ассортимента, мотивация работников к более производительному труду в организации, улучшенная работа с клиентами, внедрение службы доставки и переоборудование формата магазина.
Миссия предприятия – создать базу лояльных потребителей и занять лидирующие позиции в сфере оптовой и розничной торговли продукцией через удовлетворение потребностей покупателей, обеспечивая компании максимальный годовой доход.

Руководство компании разрабатывает стратегию и планы, которые способны дать им преимущества перед конкурентами, необходимые для достижения целей, добиваться значительных и устойчивых преимуществ в уровне сервиса, доставке и цене.

В ООО «Метро Кэш энд Керри» должны осуществляться следующие принципы:занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
1. Жесткий контроль за доставкой и хранением всей продукции.

2. Продажа всех видов товаров, необходимых для ведения ежедневного бизнеса.
3. Мгновенное реагирование на требования покупателей.

4. Соблюдение температурных режимов и сроков хранения.

5. Гибкое ценообразование.

6. Поддержание всегда широкого ассортимента продукции.

7. Предоставление конкурентных предложений, цен, ассортимента, качества и свежести без компромиссов.
   Компания постоянно заботится о расширении своего ассортимента. Идя навстречу своим покупателям, фирма предлагает к продаже новые востребованные на рынке позиции.
В ООО «Метро Кэш энд Керри» выявлен ряд наиболее существенных проблем (Приложение 8), для их решения мной также построено дерево целей (Приложение 9)
Анализ экономической эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри» позволяет сделать следующие выводы. 
В 2015 году наблюдается значительное увеличение прибыли по сравнению с 2013. Это связано с увеличением ассортимента продукции, а, соответственно, повышением потребительского спроса на нее, а также с тем, что ООО «Метро Кэш энд Керри» №71 стал ориентирован не только на оптового покупателя, но еще и на розничного. Но анализ конкурентной среды показал, что у ООО «Метро Кэш энд Керри» города Ижевска появляется всё больше конкурентов, а это значит, что предприятию нужно занять лидирующие позиции в сфере оптовой и розничной торговли продукцией в Республике Удмуртия, для этого нужно добиться следующих эффектов:

- обеспечить мотивацию работников к более производительному труду и решить проблему текучести кадров, для этого создать следующие мероприятия:  обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки труда
- повысить качество обслуживания клиентов, для этого создать мероприятия, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри», а именно: создать возможность покупки товаров через официальный интернет сайт с возможность доставки до квартиры и повысить имидж предприятиязанимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
3.2 Обоснование мероприятий по реализации направления и расчет эффективности ООО «Метро Кэш энд Керри» после реализации мероприятий
Для ООО «Метро Кэш энд Керри» предложено внедрить следующие мероприятия:
- обеспечить мотивацию работников к более производительному труду и решить проблему текучести кадров, для этого создать следующие мероприятия:  обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки трудазанимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
- повысить качество обслуживания клиентов, для этого создать мероприятия, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри», а именно: создать возможность покупки товаров через официальный интернет сайт с возможность доставки до квартиры и повысить имидж предприятия
Для начала разберем первое из них, это повышение мотивации работников к более производительному труду и проблема текучести кадров.

В ООО «Метро Кэш энд Керри» выявлен ряд проблем, наиболее существенными из них являются:
- мотивация работников к более производительному труду в организации недостаточна: размеры заработной платы значительного числа работников (за исключением сотрудников отдела продаж, получающих бонусы в процентах от выручки) не зависят от результативности работы организации. Материальное вознаграждение (премии) административно – управленческому персоналу и работникам вспомогательных служб назначаются директором по субъективной оценке труда работников;

- существует проблема текучести кадров, так как многие сотрудники не удовлетворены заработной платой, а также профессиональным продвижением по работе и считают, что их трудовой потенциал используется недостаточно полно.

В результате в организации не хватает сотрудников для осуществления ритмичной работы.

Для решения существующих проблем необходимо создать условия, способствующие снижению текучести кадров и обеспечения организации недостающими кадрами и закреплению сотрудников организации за счет проведения следующих мероприятий:

 1) Из числа наиболее перспективных работников, направить на курсы повышения квалификации 2 чел., используя предложения образовательных учреждений, с целью обеспеченности организации наиболее необходимыми кадрами (начальник отдела закупа, менеджер по оптовым продажам). Внедрение данного мероприятия будет способствовать повышению морального стимулирования, обеспечив ряду сотрудников карьерный рост.

2) Оптимизировать систему премирования (на основе бальной оценки личных деловых качеств) административно-управленческого персонала и работников вспомогательных служб с целью повышения мотивации к более производительному труду. Внедрение бальной оценки показателей премирования обеспечит улучшение материального стимулирования работников.

 Развитие системы мотивации и стимулирования персонала позволит повысить чувство материальной и моральной ответственности за результаты труда и успешную работу взаимосвязанных участков и звеньев торгового процесса, рациональное использование рабочего времени, результативность труда многих людей, а также их заработную плату, интерес к труду, качество оказываемых услуг, в результате чего планируется увеличить объем товарооборота на 10059 тыс.руб. или на 3,0%.

Для проведения мероприятий по повышению квалификации и обучению сотрудников необходимо:
1) Провести анализ кадрового состава предприятия. Особое внимание при этом уделяется личным качествам, образованию и квалификации, профессиональным успехам сотрудников.
2) Определить сотрудников, готовых повысить свою квалификацию;
3) Заключить договора на обучение в специализированных учебных заведениях о предоставлении образовательных услуг;
4) Определить сроки прохождения обучения (2 месяца - курсы повышения квалификации по специализации «Маркетинговые исследования и маркетинговое планирование»).

Результатом проведения данных мероприятий станет приобретение организацией сотрудников необходимых специальностей и квалификации и соответственно увеличить объем реализации товаров. Для сотрудников это расширение и углубление своих профессиональных знаний, умений и навыков, профессиональный рост и возможность увеличения вознаграждения за свой труд.
В качестве механизма увеличения материальной мотивации к труду планируется использовать бальную систему оценки кадров для распределения премиального  фонда.  И  чем  выше  квалификация  работников,  их исполнительность, эффективность совмещения профессий, вклад в экономию материальных ресурсов, тем выше величина балльной оценки, определяемой администрацией и советом трудового коллектива. Далее определяется стоимость балла: путем деления премиального фонда на всю сумму баллов, набранную работниками данного отдела. Зная величину этого показателя, нетрудно определить премию любого члена коллектива.
Таблица 3.1
Балльная оценка системы премирования

	Критерии оценки
	Максимальное число баллов

	1
	2

	Выполнение производственных заданий (производственная дисциплина)
	10

	Сложность выполняемых работ
	10

	Качество исполнения
	8

	Эрудиция по специальности
	8

	Инициатива и творческий поиск
	6

	Образование
	6

	Стаж по специальности
	5

	Трудовая дисциплина
	5

	Взаимоотношения с людьми по работе
	4

	Отношение к общественным поручениям
	2

	Итого:
	64


В таблице 3.1 перечислены критерии, определяющие качество и эффективность труда работников. В их числе: выполнение производственных заданий, сложность выполняемых работ, эрудиция по специальности, трудовая и производственная дисциплина и другие.

Как видно из таблицы 3.1  по своему влиянию на итоговую оценку труда работников некоторые критерии оцениваются в 10 баллов (из десяти), другие в 8, 6, 5, 4 и даже в 2 балла. Максимальное число баллов равно 64. Это как бы эталон системы премирования, к которому должны стремиться работники, имеющие свою фактическую оценку труда.

Балльный метод оценки труда работников позволяет в зависимости от общей суммы баллов определить степень соответствия занимаемой должности и соответствующий уровень премирования.

Диапазон показателей премирования работников представлен в Приложении 10.занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие                 
Исходя из данных Приложения 10 известна базовая оплата труда работников по отделам, которая выплачивается в случае отсутствия премии (если по каким-либо показателям премирования выставляется качественная оценка «плохо», то есть балльная оценка труда менее 30 баллов).
Фонд премирования устанавливается для каждого работника в диапазоне от 4000 руб. – 15000 руб. в зависимости от категории работников. Минимальная сумма премии от 1875 до 7301 руб. в зависимости от категории работников выплачивается при оценке «удовлетворительно» по всем критериям (30 баллов).

При оценке 52 – 64 балла - максимальная премия, то есть от 4000руб. до 15000 руб. в зависимости от категории работников.

Стоимость одного балла от 62,50 руб. до 243,37 руб. получена путем деления фонда премирования для каждой категории работников на максимальное количество баллов – 64.

Зависимость заработной платы от фактической суммы баллов имеет вид:    ЗП = ФО б  + (Б ф  * С б ), 
где ФО б  - месячная базовая оплата труда для каждой категории работников, руб.;
Б ф  – фактическое число баллов;

С б – стоимость одного балла для каждой категории работников, руб.
В Приложении 11 рассмотрим формирование фонда оплаты труда до и после внедрения бальной оценки труда.
  По данным Приложения 11 можно сделать вывод, что планируется увеличение фонда заработной платы на 1273 тыс. руб. за счет увеличения суммы премий  административно-управленческому  персоналу  и  работникам вспомогательной службы (максимально возможный размер) и добавочное вознаграждение персоналу отдела продаж (выплачивается 4% от выручки) в результате достигнутого роста товарооборота. При этом среднемесячная заработная плата работников повышается на 1263 руб.

Такая система оценки труда и определения заработной платы и методов стимулирования основана на дифференцированном учете наиболее важных личных качеств работника, каждое из которых оценивается самостоятельно. Она устанавливает четкий порядок осуществления производственных и должностных обязанностей и внутреннюю дисциплину каждого работника, что полностью соответствует интересам большинства работников, которые всегда связывают перспективу своего развития, увеличения заработной платы с личными качествами.

Балльная оценка позволяет отказаться от фиксированных окладов, т.е. от равной оплаты труда за равную должность и с помощью системы премирования стимулировать ответственность за выполняемую работу.

Она обеспечивает не только своевременный приход на рабочее место и пребывание на нем в течение установленного времени каждого работника, но и соблюдение установленной технологии, обеспечение качества услуг, режима работы, поддержание на определенном уровне производительности труда.

Результаты совершенствования системы мотивации и стимулирования сотрудников организации представлены в таблице 3.2
Таблица 3.2 Оценка совершенствования системы мотивации и стимулирования персонала

	Мероприятия
	Результат
	Виды мотивирования сотрудников

	
	
	Материальное
	Моральное

	1
	2
	3
	4

	Обучение  и повышение квалификации персонала
	Лояльность к предприятию; Приобретение сотрудников необходимых специальностей и квалификации; Повышение Производительности труда
	Увеличение денежного вознаграждения (заработной платы и премии); Обучение за счет организации; Сохранение заработной платы во время обучения
	Повышение профессионального уровня сотрудника; Повышение собственной значимости и  ценности  для организации

	Бальный  метод оценки  труда административно-управленческого персонала  и работников вспомогательных служб.
	Повышение производительности труда; Улучшение качества выполняемых работ.
	Увеличение денежного вознаграждения (возможность получения максимальной премии)
	Подтверждение высокого профессионального статуса специалиста


Результаты осуществления предложенных мероприятий для сотрудников заключаются:

- в повышении уровня квалификации;

- в получении новых знаний и навыков;

- в обеспечении профессионального (карьерного) роста;

- в увеличении уровня оплаты труда;

- в признании трудовой деятельности работника.

Результаты осуществления предложенных мероприятий для предприятия заключаются:занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
- в  совершенствовании  у работников  профессиональных умений, позволяющих выполнять свои должностные обязанности на высоком уровне;

- в  повышении  заинтересованности  персонала  производственных подразделений в непрерывном повышении своего профессионального мастерства;

- в появлении высококвалифицированных, компетентных работников и рассмотрение их в качестве кандидатов на вышестоящие должности;

- в повышении производительности труда сотрудников;

- в минимизации текучести кадрового состава;

- в создании благоприятного психологического климата в коллективе,

- в обеспечении уровня заработной платы в соответствии с трудозатратами работника;

- в улучшении качества выполняемых работ.

Таким образом, использование дополнительных способов материального и морального стимулирования  труда  сотрудников позволит  создать  более эффективную систему управления предприятием и соответственно позволит:

- развивать кадровый потенциал предприятия;

- обеспечить производственный процесс необходимыми специалистами;

- уменьшить текучесть кадров;

- обеспечить повышение дисциплины труда сотрудников;

- повысить ответственность персонала за выполнение трудовых операций;

- увеличить объем товарооборота;

- обеспечить  желаемый  уровень  жизни  работников  (увеличение вознаграждения за труд);

- обеспечить приверженность работников к организации;

- усилить  сплоченность  коллектива  (создание  благоприятного психологического климата);

- создать внутренний кадровый резерв из наиболее перспективных сотрудников.

Совершенствование  мотивирования  труда  сотрудников  предприятия позволяет обеспечить более полное и эффективное использование кадрового ресурса предприятия.

Эффективность мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала выражается в способности получать наибольший конечный результат с наименьшими затратами на персонал.

Планируемые  затраты  на  улучшение  процесса  мотивирования сотрудников к более эффективному труду в организации представлены в таблице 3.3 и таблице 3.4
Таблица 3.3 Затраты на внедрение бальной оценки труда. 

	Наименование затрат
	Сумма затрат, руб.

	1
	2

	Настройка программного обеспечения по расчету заработной платы «1С. Предприятие. Зарплата Кадры» под индивидуальные требования.
	14500

	Итого
	14500


Таблица 3.4 Затраты на обучение и повышение квалификации специалистов
	Профессия сотрудников
	Вид обучения, квалификация
	Количество, чел.
	Место обучения
	Срок обучения, месяцев
	Затраты на обучение, руб.

	Начальник отдела закупа
	Повышение квалификации по специализации «Маркетинговые исследования и маркетинговое планирование»
	1
	Удмуртский государственный университет
	2
	20000

	Менеджер по оптовым продажам
	
	1
	
	2
	20000

	Итого
	
	2
	
	2
	40000


Для выполнения намеченных мероприятий потребуются единовременные затраты для настройки программного обеспечения по расчету заработной платы «1С. Предприятие. Зарплата-Кадры» под индивидуальные требования. Затраты на осуществление намеченных мероприятий составят 14500 руб. ( Таблица 3.3). 
Затраты на обучение представлены в таблице 3.4. Планируемые затраты на повышение квалификации персонала составят 40 тыс. руб.

Обучение и повышение квалификации будет происходить с отрывом от работы на специализированных курсах.
В таблице 3.5 произведен расчет общих затрат на проведение мероприятий по улучшению мотивирования персонала к труду в организации.
Таблица 3.5  Общие затраты на внедрение мероприятий

	Наименование расходов
	Сумма, тыс.руб.

	1
	2

	Обучение и повышение квалификации сотрудников
	40,00

	Настройка программного обеспечения  по  расчету заработной платы «1С. Предприятие. Зарплата-Кадры» под индивидуальные требования.
	14,50

	Повышение ФОТ за счет внедрения бальной системы
	1218,50

	Всего затраты  
	1273,00


Общая сумма затрат на проведение мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала составят 1273,00 тыс.руб. Эффективность от реализации мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала определяется новым качественным уровнем в выполнении производственных задач. Общим результатом проведения мероприятий станет углубление и расширение профессиональных знаний, умений и навыков – повышение квалификации и профессионального мастерства, повышение заинтересованности персонала в конечном результате работы предприятия. занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
В таблице 3.6 проведен анализ производительности труда до и после проведения мероприятий.
Таблица 3.6 Анализ производительности труда персонала до и после проведения мероприятий

	Показатель  
	До мероприятий
	После мероприятий
	Отклонение

	
	
	
	Абсол.
	%

	1
	2
	3
	4
	5

	Численность персонала,чел.
	97
	97
	-
	100,0

	Товарооборот, тыс.руб.  
	335321
	345380
	+10059
	103,0


 Данные таблицы 3.6 показывают, что в результате внедрения мероприятий производительность труда увеличится на 3%.

Общий эффект от предлагаемых мероприятий представлен в таблице  3.7 
Таблица 3.7 Эффективность мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала
	Мероприятия
	Экономический эффект
	Социально-психологический эффект
	Организационный эффект

	1
	2
	3
	4

	1) Обучение и повышение квалификации сотрудников   

2) Внедрение бальной оценки труда занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
	1)Увеличение производительности труда на одного работника на 119,8 тыс.руб.  

2) Увеличение объема товарооборота на 10059 тыс.руб.  

3) Рост прибыли от продаж на 3051 тыс.руб.


	1) Формирование чувства причастности работника к предприятию

2) Признание профессиональных качеств сотрудника
	1) Ротация кадров

(карьерный рост

сотрудников)

2) Формирование

постоянного
кадрового состава

3) Снижение

текучести кадров




По данным таблицы 3.7 дано, что в результате внедрения мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала достигнут экономический, социально-психологический и организационный эффект.
Внедрение мероприятий позволит улучшить процесс формирования кадрового состава организации, уменьшить текучесть кадров, и более полно и эффективно использовать потенциал работников. Также внедрение мероприятий будет способствовать росту у сотрудников дисциплины труда, повышению ответственности персонала, обеспечению необходимыми специалистами, углублению и расширению профессиональных навыков и умений у работников, повышению инициативы сотрудников, установлению дружеских связей и приверженности организации. 

Повышение эффективности работы сотрудников организации позволит увеличить объем товарооборота, прибыль от продаж товаров и будет способствовать дальнейшему развитию организации. Совершенствование  процесса  управления  трудовой  мотивацией сотрудников выгодно как самим сотрудникам, так и организации.
Перспективы повышения эффективности деятельности организации ООО «Метро Кэш энд Керри»
Компании необходимо выбрать направление развития и проанализировать ситуацию на рынке, а также выявить основные достоинства, недостатки компании и перспективы развития. Из анализа конкурентоспособности «Метро Кэш энд Керри» можно сделать вывод, что наш торговый центр может потерять лидирующие позиции на рынке, так как в нашем городе появляется всё больше крупных гипермаркетов, а это значит, что  для хорошего функционирования и повышения конкурентоспособности эффективности продаж нужно улучшить стратегию для повышения продаж привлечения клиентов в наш торговый центр.

Эффективные мероприятия помогут компании укрепить свои позиции на рынке и увеличить уровень продаж, также завоевать новые сегменты, увеличить количество выйти на новые рынки, вывести новые товары и услуги на рынок. Маркетинговая стратегия разрабатывается как элемент общей стратегии фирмы. Наиболее часто стратегии разрабатываются на срок от 1 до 3 лет, однако сейчас все чаще разработка ведется на срок 5 лет и более.
Для этого рекомендуется использовать метод построения дерева целей, который заключается в следующем: исходя из главной цели, и для ее достижения формируются более низкие по уровню основные цели, затем промежуточные и т.д. При определении целей предприятия, фирмы особое внимание следует уделить тому, чтобы они отражали цели его сотрудников, усиливали их заинтересованность в усᴨȇхе общего дела. Мной уже было построено общее дерево целей компании для повышения ее эффективности, из него же и будем исходить при планировании мероприятий, направленных на улучшение стратегии для повышения продаж привлечения клиентов в наш ТЦ «Метро Кэш энд Керри». Главная цель - занять лидирующие позиции в сфере оптовой и розничной торговли продукцией в Республике Удмуртия, исходя из этого можно выделить и последующие: повысить конкурентоспособность, привлечь новых клиентов, увеличить объемы продаж. Для этого мной были разработаны следующие мероприятия:

Мероприятия, направленные на повышение эффективности деятельности организации ООО «Метро Кэш энд Керри» рис. 3.1:






Рис.3.1. Мероприятия, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри»
 Таким образом, основными направлениями совершенствования перспектив повышения эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри» являются: возможность заказа и покупки товаров через интернет с дальнейшем возможностью их доставки и повышения имиджа компании, за счет повышения уровня продаж продукции за счет оказания благотворительной помощи.

Далее более подробно рассмотрим каждое из предложений.

Первым мероприятием, способствующим развитии и совершенствованию маркетинговой стратегии ООО «Метро Кэш энд Керри» является возможность заказа и покупки товаров через интернет с дальнейшем возможностью их доставки.

По-моему мнению, усовершенствовав торгово-технологический процесс (в качестве совершенствования приема заказов), предприятия сможет повысить размер получаемом им прибыли более чем  на треть, это связано, в-первую очередь, с тем, что в наше время многие ведут свой бизнес и осуществляют покупки через интернет.

Таким образом,  для реализации данного мероприятия  специалистам отдела по работе с клиентами ООО «Метро Кэш энд Керри»  необходимо принимать заказы на покупку товаров через официальный сайт ООО «Метро Кэш энд Керри»  в разделе «Прием заказов онлайн»;

Для добавлении опции «Прием заявок онлайн» на официальном сайте ООО «Метро Кэш энд Керри», руководству торгового центра необходимо обратиться к ООО «Дизайн – 18», которая является разработчиком веб-сайта рассматриваемой фирмы с просьбой внесения корректировок на сайт организации. Согласно договору на оказание услуг, заключенного между ООО «Метро Кэш энд Керри» и ООО «Дизайн – 18», стоимость внесения изменений / опций на официальном сайте нашей компании на 2017 год составляет 5000  руб.

Помимо этого, доставка заказанных товаров через официальный сайт прибыли  ООО «Метро Кэш энд Керри» должна являться платной. По нашим расчетам она должна составлять 100 руб. за доставку заказа (по территории г. Ижевска и Завьяловского района в радиусе 15 км.).

По предварительным подсчетам, количество онлайн заказов через официальный сайт  фирмы будет составлять в среднем 250 заказов в день со средней суммой чека в 1000 руб. 
Зная затраты и предполагаемое увеличение прибыли  ООО «Метро Кэш энд Керри» при внесении дополнений в приеме заказов посредством сети интернет рассчитаем их экономическую эффективность (табл.3.8):

Таблица 3.8 Расчет планируемого дохода и затрат ООО «Метро Кэш энд Керри» от внедрения электронных продаж на официальном сайте 

	Показатель
	Кол-во
	Стоимость единицы, руб.
	Итого (+/-), руб.

	1
	2
	3
	4

	Единовременные затраты на реконструкцию сайта (добавление опции «Онлайн заказ»)
	1
	5000
	-5000

	Стоимость доставки заказов, оформленных через интернет
	250
	100
	+25000

	Планируемый объем продаж 
	250
	1000
	+250000

	ИТОГО планируемый объем валовой прибыли в день
	-
	-
	270000

	ИТОГО планируемый объем валовой прибыли в год
	-
	-
	98550000


Таким образом, если руководство ООО «Метро Кэш энд Керри» примет во внимание предложения по приему заявок онлайн, то в проектном периода сумма валовой прибыли сможет составить 98550 тыс.руб. 

Следующим направлением улучшения маркетинговых позиций ООО «Метро Кэш энд Керри» является увеличение уровня продаж за счет оказания благотворительной помощи.

В наше время многие люди по-прежнему остаются неравнодушными к обездоленным и «особенным» детям. По-нашему мнению, если руководство ООО «Метро Кэш энд Керри» будет оказывать благотворительную помощь детским социальным приютам и детским реабилитационным центрам г.Ижевска и всей Удмуртской республики, то сможет значительно повысить свою социальную значимость и уважение со стороны клиентов.

Для реализации данного мероприятия руководству ООО «Метро Кэш энд Керри» рекомендуется провести рекламную программу социального характера, которая заключается в том, что вместо стандартных белых полиэтиленовых пакетов в магазинах будут использоваться целлюлозно– бумажные, которые являются полностью экологически- чистыми и более износостойкими.

Смысл предложенного мероприятия заключается в том, что с каждого проданного пакета 1 рубль будет направлен на благотворительные цели, описанные ранее.

Предлагаемый макет пакета представлен на рис. 3.2
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Рис. 3.2 Предлагаемый макет целлюлозно- бумажного  пакета ООО «Метро Кэш энд Керри»  

Согласно данным прайс-листа от производителя ООО «Пакет - Майка»  стоимость  пакетов для  ООО «Метро Кэш энд Керри» фирменных составляет 1,78 руб./ шт.», при этом стоимость предлагаемого целлюлозно- бумажного пакета составляет 3,04 руб./шт. Затраты на дизайн пакета отсутствуют, так как нами был разработан данный дизайн самостоятельно и безвозмездно.

В среднем в день реализуется 515 фирменных пакетов ООО «Метро Кэш энд Керри», при этом стоимость реализации составляет 5 руб. / шт., для новых же бумажно-целлюлозных пакетов рекомендовано увеличить цену реализации до 7 руб.

В Приложении 12 представлен расчет валовой прибыли от реализации бумажно – целлюлозных пакетов для благотворительной акции.
Как показали расчеты, представленные в Приложении 12, валовая прибыль от реализации новых бумажно- целлюлозных пакетов с благотворительной акцией смогут в плановом периоде может составить 1524,4 руб. / день и 556406 руб. в год.
Рассмотрев основные мероприятия, направленные на улучшение и разработку маркетинговой стратегии  для ООО «Метро Кэш энд Керри» целесообразно оценить экономическую эффективность совокупности данных мероприятий.

Для этого сведем полученные ранее данные в Приложении 13.

Таким образом, приняв во внимание все рекомендации, направленные на развитие маркетинговой стратегии ООО «Метро Кэш энд Керри»  сможет не только пополнить ряд своих постоянных покупателей предлагаемой продукции, но и сможет увеличить свои финансовые результаты деятельности по окончании проектного периода, так выручка от реализации продукции в планируемом периоде может увеличиться на 112293,8 тыс.руб. (17,43%) и  составить 1354417,8 тыс.руб., при этом рост себестоимости  продукции  с учетом затрат от внедрения электронных продаж через официальный сайт фирмы  и продажи бумажно – целлюлозных пакетов с благотворительными целями  увеличится лишь на 62 тыс.руб.  (0,1%) и составит 568663 тыс.руб.

Благодаря значительному превышению темпа  роста выручки  от продажи продукции над  темпом роста ее себестоимости, планируется, что  валовая прибыль ООО «Метро Кэш энд Керри»  от продажи товаров ОАО может увеличиться сразу на 112231,8 тыс.руб. (148,47%) и по окончании планового периода составить 1318809,8 тыс.руб.

Еще одним фактором, подтверждающим целесообразность выбранной нами стратегии является то, что увеличится уровень рентабельности деятельности на 19,73%, т.е. каждый вложенный в продажи рубль будет приносить 33,03 руб. дохода.
ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ

Проведение комплексного исследования состояния  организации потенциала и результатов разработки мероприятий повышения эффективности деятельности организации позволило определить основные выводы и предложения: 
На предприятии существует проблема текучести кадров. В анализируемый период в организации произошел отток молодых кадров на другие предприятия города.

При этом уровень образования в организации высокий: удельный вес работников с высшим и средним специальным образованием составляет более 50%.

Стимулирующая функция заработной платы в анализируемом периоде повышается, что обусловлено увеличением выплат добавочного вознаграждения (бонусов в процентах от выручки) персоналу, занятому непосредственно в процессе продаж товаров.

При этом мотивация работников к более производительному труду в организации недостаточна: размеры заработной платы значительного числа работников (за исключением сотрудников отдела продаж, получающих бонусы в процентах от выручки) не зависят от результативности работы организации.

Также  в  организации  не  достаточно  эффективно  используются нематериальные способы стимулирования работников к эффективному труду, так как многие сотрудники не удовлетворены профессиональным продвижением по работе и считают, что их трудовой потенциал используется недостаточно полно. занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
Что ухудшает мотивирование сотрудников к труду в организации и снижает  эффективность использования кадровых ресурсов.
Развитие системы мотивации и стимулирования персонала позволит повысить чувство материальной и моральной ответственности за результаты труда и успешную работу взаимосвязанных участков и звеньев торгового процесса, рациональное использование рабочего времени, результативность труда многих людей, а также их заработную плату, интерес к труду, качество оказываемых услуг, в результате чего планируется увеличить объем товарооборота на 3,0%. Общая сумма затрат на проведение мероприятий по развитию системы мотивации и стимулирования персонала составят 1273,00 тыс.руб. Результатом будет увеличение производительности труда на одного работника на 119,8 тыс.руб., увеличение объема товарооборота на 10059 тыс. руб., рост прибыли от продаж на 3051 тыс. руб., карьерный рост сотрудников, формирование постоянного кадрового состава, снижение текучести кадров.

Следующим можно сделать вывод, что для ООО «Метро Кэш энд Керри» будут также эффективны и другие рассматриваемые мероприятия, такие как возможность покупки товаров через официальный интернет сайт с возможность доставки до квартиры и повышение имиджа организации за счет благотворительных акций. 

Приняв во внимание все рекомендации, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «МETRО Кэш энд Керри»  сможет не только пополнить ряд своих постоянных покупателей предлагаемой продукции, но и сможет увеличить свои финансовые результаты деятельности по окончании проектного периода, так выручка от реализации продукции в планируемом периоде может увеличиться на 112293,8 тыс.руб. (17,43%) и  составить 1354417,8 тыс.руб., при этом рост себестоимости  продукции  с учетом затрат от внедрения электронных продаж через официальный сайт фирмы  и продажи бумажно – целлюлозных пакетов с благотворительными целями  увеличится лишь на 62 тыс.руб.  (0,1%) и составит 568663 тыс.руб. Таблица эффективности комплекса мероприятий представлена в Приложении 14.
Актуальность выбранной темы позволила мне определить на каком этапе находится организация ООО «Метро Кэш энд Керри».  

В результате анализа предлагается еще один ряд мероприятий по повышению эффективности работы предприятия:
1. Первым мероприятием по повышению эффективности предлагается  дни открытых дверей которые будут привлекать новый контингент клиентов а так же повышать продажи и выручку торгового центра.

2. Вторым мероприятием является внедрение эко пакетов которые могут повысить рейтинг компании у клиентов 

3. Третьим мероприятием предлагается – внедрение нового оборудования при приемке товара  что поможет уменьшить использование рабочей силы и при этом сократить затраты на заработную плату а так же увеличение по времени приемки  товара и выкладку его на полки. занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
Заключение
Объектом проведения исследования по организации коммерческой деятельности торгового предприятия выступала организация ООО «Метро Кэш энд Керри» ТЦ №71.

ООО «Метро Кэш энд Керри» - это центры мелкооптовой торговли широким ассортиментом продовольственных и непродовольственных товаров по формату «кэш энд керри», который означает оплату наличными и самостоятельный вывоз товара.

Организационно-правовая форма «Метро Кэш энд Керри» - это общество с ограниченной ответственностью (ООО). Форма собственности - частная.

ООО «Метро Кэш энд Керри» ТЦ 71 имеет линейно-функциональную организационную структуру, во главе которой стоит отдел администрации под руководством Управляющего ТЦ.

Основным конкурентом ООО «Метро Кэш энд Керри» является организация ООО «Агат Кэш энд Керри», которая представляет собой международную сеть центров оптовой торговли. Для выявления конкурентных преимуществ организации ООО «Метро Кэш энд Керри» перед ООО «Агат Кэш энд Керри», была проведена сравнительная характеристика данных организаций по итогам опроса покупателей. По итогам опроса ООО «Метро Кэш энд Керри» была высоко оценена покупателями, что свидетельствует о высокой репутации и значимости на рынке потребительских товаров. Так же в ценовой конкуренции ООО «Метро Кэш энд Керри» имеет конкурентное преимущество. занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие
В работе был проведен анализ основных экономических показателей хозяйственной деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри» ТЦ 71 за 2013-2015 гг., который выявил увеличение оборота организации в 2015 году по сравнению с 2013 годом на 4,7%.

Для того, чтобы ООО «Метро Кэш энд Керри» занимало лидирующие позиции в сфере оптовой торговли Республики Удмуртия, мной были предложены следующие мероприятия:
- обеспечить мотивацию работников к более производительному труду и решить проблему текучести кадров, для этого создать следующие мероприятия:  обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки труда
- повысить качество обслуживания клиентов, для этого создать мероприятия, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри», а именно: создать возможность покупки товаров через официальный интернет сайт с возможность доставки до квартиры и повысить имидж предприятия
Результатом будет увеличение производительности труда на одного работника на 119,8 тыс.руб., увеличение объема товарооборота на 10059 тыс. руб., рост прибыли от продаж на 3051 тыс. руб., карьерный рост сотрудников, формирование постоянного кадрового состава, снижение текучести кадров.

Также приняв во внимание все рекомендации, направленные на повышение эффективности деятельности ООО «МETRО Кэш энд Керри»  сможет не только пополнить ряд своих постоянных покупателей предлагаемой продукции, но и сможет увеличить свои финансовые результаты деятельности по окончании проектного периода, так выручка от реализации продукции в планируемом периоде может увеличиться на 112293,8 тыс.руб. (17,43%) и  составить 1354417,8 тыс.руб., при этом рост себестоимости  продукции  с учетом затрат от внедрения электронных продаж через официальный сайт фирмы  и продажи бумажно – целлюлозных пакетов с благотворительными целями  увеличится лишь на 62 тыс.руб.  (0,1%) и составит 568663 тыс.руб.
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30. Приложение 1
Классификация видов эффективности

	Признак классификации
	Виды эффективности

	По масштабу
	Народно-хозяйственная

Отраслевая

Отдельного хозяйствующего субъекта

Структурного подразделения хозяйствующего субъекта

Отдельного работника

	По территориальному признаку
	Страны: интернациональная; национальная

Отдельного региона

Отдельного города

Отдельного района и т.д.

	По видам эффективности
	Экономическая

Социальная

	По виду деятельности
	Эффективность хозяйственной деятельности

Эффективность финансовой деятельности

Эффективность инвестиционной деятельности

	По критерию
	Технико-экономическая

Социально-экономическая

	По фазам воспроизводственного процесса
	Эффективность производства общественного продукта

Эффективность распределения общественного продукта

Эффективность обращения общественного продукта

Эффективность потребления общественного продукта

	По направлениям деятельности
	Эффективность производства (реализации)

Эффективность капитальных вложений

Эффективность инноваций

Эффективность интеграции

	В зависимости от целей расчета
	Экономичность

Результативность

Целесообразность

	По видам оценки
	Общая

Сравнительная

Интегральная


интернет торговля дистанционный эффективность
Приложение 2 
Классификация показателей эффективности деятельности
	Признак

классификации
	Группы показателей

	1. В зависимости от степени обобщения и полноты оценки эффективности
	Обобщающие

	
	Частные

	2. В зависимости от подхода к оценке ресурсов
	Эффективности примененных ресурсов

	
	Эффективности потребленных ресурсов

	3. По экономическому содержанию
	Стоимостные

	
	Натуральные

	4. В зависимости от состава показателя
	Одноэлементные

	
	Многоэлементные

	5. В зависимости от степени математической формализации
	Количественные

	
	Качественные

	6. По отношению к предприятию
	Внутренние

	
	Внешние

	7. В зависимости от вида ресурсов
	Эффективности использования основных фондов

	
	Эффективности использования оборотных средств

	
	Эффективности использования трудовых ресурсов

	
	Эффективности использования финансовых ресурсов

	8. В зависимости от вида деятельности
	Эффективности хозяйственной деятельность

	
	Эффективности инвестиционной деятельности

	
	Эффективности финансовой деятельности

	9. По периоду расчета
	Плановые

	
	Ожидаемые

	
	Фактические

	10. По размеру
	Максимальные

	
	Минимальные

	
	Оптимальные


Приложение 3
Организационная структура ООО Метро Кэш энд Керри №71 (г.Ижевск)
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Приложение 4

	Вид продукции
	затраты, тыс. руб
	выручка, тыс. руб

	
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	темп роста
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	темп роста

	
	
	
	
	2014 к
 2013
	2015 к
 2014
	
	
	
	2014 к 
2013
	2015 к 
2014

	Напитки/алкоголь
	125874
	133012
	139745
	106%
	105%
	221000
	235896
	250657
	107%
	106%

	Овощи и фрукты
	987745
	102857
	103087
	10%
	100%
	114205
	136524
	139785
	120%
	102%

	Деликатесы/Рыба
	114021
	113058
	115987
	99%
	103%
	121547
	120789
	128647
	99%
	107%

	Мясная продукция
	144522
	147523
	150125
	102%
	102%
	158963
	170254
	179263
	107%
	105%

	Бакалея
	87541
	90210
	98453
	103%
	109%
	94200
	105630
	110678
	112%
	105%

	Кондитерские
 изделия
	90245
	92678
	102478
	103%
	111%
	96478
	104000
	109875
	108%
	106%

	Пекарня
	78256
	80145
	80987
	102%
	101%
	82459
	85741
	86001
	104%
	100%

	Бытовая химия
	28754
	25124
	26870
	87%
	107%
	33211
	30875
	31899
	93%
	103%

	Товары для дома/
Текстиль
	34589
	35741
	36784
	103%
	103%
	41206
	42033
	45796
	102%
	109%

	Спорт/Игрушки/
Сезонный товар
	57896
	56781
	59784
	98%
	105%
	64752
	62794
	65783
	97%
	105%

	Одежда и обувь
	47852
	50238
	55793
	105%
	111%
	58411
	57693
	60320
	99%
	105%

	РТВ/Офис 
	20896
	23813
	25753
	114%
	108%
	24782
	31631
	33420
	128%
	106%

	ИТОГО
	1818191
	951180
	995846
	52%
	105%
	1111214
	1183860
	1242124
	107%
	105%


Сведения о выручке, затратах от реализации товарной продукции за данный период и темп роста за период с 2013 по 2015 гг.
Диаграмма, характеризующая размеры выручки  по отделам за 2015 год
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Приложение 5

Баланс ООО «Метро Кэш энд Керри»
	АКТИВ
	2013
	2014
	2015

	
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес (%)
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес (%)

	А
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Внеоборотные активы
	555212
	63
	50242
	18%
	52741
	19

	2. Оборотные активы
	22014
	3
	19549
	7%
	42465
	15

	2.1. Затраты и запасы
	50372
	6
	65827
	24%
	45317
	16

	2.2. Дебиторская задолженность
	71318
	8
	61337
	22%
	70314
	26

	2.3. Денежные средства
	52105
	6
	66000
	24%
	49465
	18

	2.3. Краткосрочные вложения
	126547
	14
	13627
	5%
	15426
	6

	Баланс
	877588
	100
	
	100
	275728
	100

	ПАССИВ
	2013
	2014
	2015

	
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес (%)
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес
	Сумма (тыс.руб)
	Удельный вес (%)

	А
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Собственный капитал
	524012
	60
	51196
	19
	53874
	19

	2. Заемный капитал
	123067
	14
	10589
	4
	10158
	4

	3. Долгосрочные обязательства
	94502
	11
	89765
	32
	90000
	32

	3. Краткосрочные обязательства
	78643
	9
	73268
	26
	75844
	27

	Кредиторская задолженность
	57364
	7
	51764
	19
	49852
	18

	БАЛАНС
	877588
	100
	276582
	100
	275728
	100


Приложение 6

SWОT –анализ  ООО МETRО Кэш энд Керри.
	
	Возможности

1.Выход на новые рынки сбыта

2.Расширение объема выполняемых работ

3.Появление новых поставщиков

4.Разорение и уход основных конкурентов

5.Улучшение уровня жизни населения.
	Угрозы

1.Приход новых потенциальных конкурентов

2.Изменение покупательских фирм – предпочтений

3.Снижение уровня жизни населения

4.Увеличение конкурентных преимуществ со стороны конкурентов

1. Сбои в поставках продукции сырья

2.  Появление большого количества товаров субститутов.



	
	
	

	Сильные стороны
	Сила возможности

Необходимо использовать технологический и трудовой потенциал организации для завоевания новых рынков;

Высокая квалификация персонала, контроль качества неудачное поведение конкурентов позволяет успеть за ростом рынка


	Сила угрозы

Внедрение новых технологий, привлечение новых заказчиков позволит удержаться на уже освоенном рынке и не допустить прихода конкурентов.

Известность защитит от товаров субститутов и добавит преимущества в конкуренции. 

Достоверный мониторинг  позволит уловить изменение вкусов потребителей.

	1. Высококвалифицированный персонал

2. Хорошая репутация у покупателей

3. Широкий ассортимент предлагаемой продукции

4. Высокий уровень сервиса 

5. Индивидуальный подход к каждому покупателю


	
	

	Слабые стороны

Недостатки в рекламной политике;

Средний уровень цен.


	Слабость и возможности 

Предприятие может устранить свои слабые стороны путем увеличения своей производительности при помощи проведения  маркетинговых исследований потребностей и финансовых возможностей населения в целях  определения сегмента потребителей,  а так же проведения широкой рекламной компании в целях обеспечения целевого обращения потребителей  именно в данную компанию.


	Слабость и угрозы

От собственников предприятия и управляющих им требуется пристальное внимание к качеству и конкурентоспособности  продукции предприятия при проведении работы по повышению устойчивости его развития в данном периоде и в будущем.




Приложение 7

  SWОT-анализ по конкурентам
	
	Конкурент 1
	Конкурент 2
	Конкурент 3
	Своя компания

	
	Гипермаркет ООО «Агат»
	Гипермаркет «Лента»
	Гипермаркет «Ашан»
	Гипермаркет ООО «Метро Кэш энд Керри»

	Сильные стороны
	Наличие финансовых ресурсов, возможность расширения специализации, эффективность менеджмента, эффективность сбытовой политики, компетентность работников.
	Хорошая репутация у покупателей, высокое качество товара, низкие издержки, низкие цены, компетентность работников.
	Широкий ассортимент, хорошая репутация у покупателей, компетентность работников, возможность расширения специализации, эффективность менеджмента, эффективность сбытовой политики.
	Хорошая репутация у покупателей, высокое качество товара, ком-петентность работников, постоянные клиенты, удобное расположение витрин

	Слабые стороны
	Низкая рентабельность, недостаточная мотивация труда работников
	среднее качество продукции, сильная зависимость от поставщиков, плохая реклама, отсутствие индивидуального подхода к клиенту
	отсутствие индивидуального подхода к клиенту, плохая реклама.
	небольшие маркетинговые способности, сильная зависимость от поставщиков

	Возможности
	Расширение специализации, появление новых технологий и оборудования, привлечение инвесторов.
	снижение процентных ставок по кредиту, переход к более эффективным стратегиям.
	Расширение специализации, выход на новые рынки,

технологий и оборудования, привлечение инвесторов.
	Расширение специализации, выход на рынки, обучение персонала, постоянные поставщики,

	Угрозы
	Возможность появления новых конкурентов, изменение потребительских предпочтений, снижение общего уровня покупательской способности, неблагоприятная политика правительства.
	Возрастающее конкурентное давление, снижение общего уровня покупательской способности, неудовлетворенность клиентов качеством продукции.
	рост инфляции, неблагоприятная политика правительства.
	рост инфляции, ужесточение конкуренции, возможность появления новых конкурентов.


Приложение 8

Дерево проблем предприятия ООО »Метро Кэш энд Керри» 
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Приложение 9

Дерево целей ООО «Метро Кэш энд Керри»:

Занять лидирующие позиции в сфере оптовой и розничной торговли продукцией в Республике Удмуртия


	Разработка концепции рекламы
	Привлечение новых клиентов
	Максимизация прибыли
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	· Массовые рекламные акции 

· Реклама в СМИ, печатных изданиях и т.д.
· Провести маркетинговые исследования, направленные на привлечение покупателей
· Благотворительность
	· Расширение ассортимента и номенклатуры продукции

· Контроль за качеством

· Скидки постоянным покупателям
· Улучшение маркетинговой стратегии

	· Повышение производительности труда и эффективности каждого сотрудника

· Расширение рынков сбыта

· Повышение квалификации сотрудников




Приложение 10 

Диапазон фонда премирования административно-управленческого персонала и работников вспомогательных служб

	Категория работников  
	Кол-во работников, чел.
	Месячная базовая оплата труда (оклад), руб.
	Фонд премирования в месяц, руб.
	Стоимость одного балла, руб.

	
	
	
	Минимальный размер премии
	Максимальный размер премии


	

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Руководители, всего
	2
	-
	-
	-
	

	В т.ч. Директор  
	1
	30000
	7301
	15000
	243,37

	Зам.директора  
	1
	25000
	5859
	12500
	195,30

	Финансовый отдел. Всего
	6
	-
	-
	-
	-

	В т.ч. Начальник финансового отдела
	1
	25000
	5859
	12500
	195,30

	Юрист
	1
	22000
	5156
	11000
	171,87

	Главный бухгалтер
	1
	22000
	5156
	11000
	171,87

	Экономист
	1
	18000
	4219
	9000
	140,63

	Бухгалтер
	2
	15000
	3515
	7500
	117,17

	Отдел персонала, всего
	3
	-
	-
	-
	-

	В т.ч.Начальник отдела персонала
	1
	20000
	4687
	10000
	156,24

	Менеджер по персоналу
	2
	15000
	3515
	7500
	117,17

	Отдел закупа, всего
	4
	-
	-
	-
	-

	В т.ч.Начальник отдела закупа
	-
	25000
	5859
	12500
	195,30

	Менеджер по снабжению
	4
	15000
	3515
	7500
	117,17

	Транспортный отдел, всего
	13
	-
	-
	-
	-

	В т.ч.Начальник транспортного отдела
	1
	20000
	4687
	10000
	156,24

	Диспетчер
	1
	12000
	2812
	6000
	93,73

	Водитель- экспедитор
	5
	18000
	4218
	9000
	140,60

	Грузчик
	7
	15000
	3515
	7500
	117,17

	Отдел программного обеспечения, всего
	1
	-
	-
	-
	-

	Программист
	1
	20000
	4687
	10000
	156,23

	Технический отдел, всего
	4
	-
	-
	-
	-

	В т.ч.Главный инженер
	1
	22000
	5156
	11000
	171,87

	Слесарь по ремонту оборуд.
	1
	14000
	3281
	7000
	110,00

	Электромонтер
	2
	14000
	3281
	7000
	110,00

	Отдел обеспечения безопасности, всего
	7
	-
	-
	-
	-

	В т.ч.Начальник отдела безопасности
	1
	20000
	4687
	10000
	157,00

	Охранники
	7
	14000
	3281
	7000
	110,00

	Прочие:
	4
	
	
	
	

	Уборщик 
	4
	8000
	1875
	4000
	63,00




Приложение 11

 Формирование фонда оплаты труда до и после внедрения мероприятий

	Показатели
	Факт 2015г.
	После внедрения бальной оценки
	Отклонение

	1
	2
	3
	4

	1.Товарооборот (запланирован рост3%), тыс.руб.
	335321
	345380
	+10059

	2.Заработная плата, всего, тыс.руб.
	30836
	32109
	+1273

	2.1По тарифным ставкам и окладам, тыс.руб.
	11472
	11472
	-

	2.2Добавочное вознаграждение (Бонусы 4% от выручки)персоналу отдела продаж, тыс.руб.
	13412
	13815
	+403

	2.3Премии административно-

управленческому персоналу и работникам вспомогательной службы, тыс.руб.
	3712
	4582

(максимальный

размер)
	+870

	2.4 Оплата ежегодных отпусков, тыс.руб.
	2240
	2240  
	-

	3. Выплаты из прибыли (материальная помощь)
	81
	81
	-

	4. Пособия по временной

нетрудоспособности за счет работодателя
	56
	56
	-

	5. Пособия по временной

нетрудоспособности за счет средств ФСС
	78
	78
	-

	6.Итого средств, направленных на оплату труда
	31051
	32324
	+1273

	7.Среднемесячная заработная плата, руб.
	30591
	31854
	+1263


Приложение 12 

Расчет планируемого дохода и затрат ООО «Метро Кэш энд Керри» от внедрения в  продажу бумажно – целлюлозных пакетов

	Показатель
	Количество
	Стоимость единицы, руб.
	Итого (+/-), руб.

	1
	2
	3
	4

	Единовременные затраты разработку дизайна пакета
	1
	0
	0

	Среднедневная реализация  полиэтиленовых пакетов 
	515
	5
	+2575

	Себестоимость полиэтиленовых пакетов 
	515
	1,78
	-916,7

	Среднедневная валовая прибыль от реализации полиэтиленовых пакетов
	515
	3,22
	+1658,3

	Выручка от реализации  бумажно –целлюлозных пакетов в день
	515
	7
	+3605

	Себестоимость бумажно- целлюлозных пакетов
	515
	3,04
	-1565,6

	Среднедневная валовая прибыль от реализации  бумажно – целлюлозных пакетов в день
	515
	3,96
	+2039,4

	Затраты на благотворительность
	515
	1
	-515

	ИТОГО планируемый объем валовой прибыли в день
	-
	-
	1524,4

	ИТОГО планируемый объем валовой прибыли в год
	-
	-
	556406


Приложение 13 

Расчет экономической эффективности комплекса предложенных мероприятий, направленных на повышение эффективности деятельности ООО «Метро Кэш энд Керри»
	Показатель
	2015 год (факт)
	Рост показателя за счет
	Проект
	Изменения

	
	
	
	
	(+/-)
	%

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1.Выручка от продажи товаров, тыс. руб.
	1242124
	-от внедрения электронных продаж на официальном сайте - 98550 тыс.руб.

-от продажи бумажно – целлюлозных пакетов – 55,64 тыс. руб.
	1354417,8
	112293,8
	117,43

	2.Себестоимость продажи товаров, тыс. руб.
	5686010
	-от внедрения электронных продаж на официальном сайте - 5 тыс.руб.

-от продажи бумажно – целлюлозных пакетов – 0 тыс.руб.
	5686072
	62
	100,01

	3.Валовая прибыль,  тыс. руб.
	1206577


	-от внедрения электронных продаж на официальном сайте - 98550 тыс.руб.

-от продажи бумажно – целлюлозных пакетов – 55,64 тыс.руб.
	1318808,8
	112231,8
	248,47

	4.Уровень рентабельности  деятельности,  %
	125
	-
	144,73
	19,73
	-


Приложение 14

Расчет экономической эффективности комплекса предложенных мероприятий ООО «МETRО Кэш энд Керри»

	Показатель
	2015 год (факт)
	Рост показателя за счет
	Проект
	Изменения

	
	
	
	
	(+/-)
	%

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1.Выручка от продажи товаров, тыс. руб.
	1242124
	-обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки труда (10059 тыс. руб)

-от внедрения электронных продаж на официальном сайте (98555 тыс.руб. ) и от продажи бумажно – целлюлозных пакетов (55,64 руб.)
	1364476,8
	122352,8
	109,85

	2.Себестоимость продажи товаров, тыс. руб.
	5686010
	-обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки труда

-от внедрения электронных продаж на официальном сайте  и от продажи бумажно – целлюлозных пакетов  
	5686072
	62
	100,01

	3.Валовая прибыль,  тыс. руб.
	1206577
	-обучение и повышение квалификации сотрудников и внедрение бальной оценки труда 

-от внедрения электронных продаж на официальном сайте (98550 тыс.руб.) и от продажи бумажно – целлюлозных пакетов – 55,64 тыс.руб.
	1321859,8
	112231,8
	109,55

	4.Уровень рентабельности  деятельности,  %
	125
	-
	144,73
	19,73
	-
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