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ВВЕДЕНИЕ
Управление предприятием оптовой торговли имеет определенную специфику, связанную с организационной структурой торгового предприятия, его масштабами, географией деятельности, сегментами рынка, целевой аудиторией и другими факторами. Тем не менее, существуют единые организационно-экономические аспекты построения системы управления оптовым предприятием, следование которым может стать гарантией эффективности и конкурентоспособности оптового бизнеса. 
Увеличение количества торговых организаций и развитие уже работающих на оптовом рынке начинает усиливать конкурентную борьбу за качественный товар, за качество обслуживания и самое главное за покупателя. Поэтому все острее встает вопрос о получении конкурентных преимуществ, как внешних, так и внутренних, которые позволят организации закрепиться на рынке. Особо следует сосредоточиться на выявлении скрытых резервов, определив которые торговая организация сможет, не увеличивая свои расходы получать большую прибыль за счет повышения рентабельности.
Рыночная экономика, в которой работают современные торговые предприятия, ставит перед ними задачу внедрения эффективной системы управления с целью получения дополнительных конкурентных преимуществ.  Мировой опыт показывает, что чем более эффективной будет такая система, чем более рационально используются внутренние ресурсы, тем более успешен будет бизнес, тем больше шансов у него на то, чтобы выжить в условиях конкуренции, победить соперников и достичь результатов, которые в конечном итоге повысят жизненный уровень рабочих, акционеров, управленцев и инвесторов. 
Объект исследования данной дипломной работы ООО «Арлан ТД». Основным видом деятельности ООО «Арлан ТД» является оптовая торговля алкогольной продукцией, включая пиво, на территории г. Ижевска и Удмуртской Республики.

Сегодня алкогольная отрасль России в очередной раз подошла к важной «развилке». Нестабильность ее состояния определяется последствиями социально-экономического кризиса, приведшего к падению доходов, и мерами государственного регулирования, как принятыми, так и планирующимися к принятию в рамках принятой Концепции реализации государственной политики по снижению масштабов злоупотребления алкогольной продукцией и профилактике алкоголизма среди населения РФ на период до 2020 года. Эти меры, по мнению экспертов, усилят напряженность противостояний внутри отрасли – как между производителями однородной продукции, так и группами интересов производителей крепкого алкоголя, вина и пива [1,с.10-20]
В результате экономического кризиса и ситуации сложившейся на Российском рынке производства и оборота спирта и алкогольной продукции существует необходимость оптимизации, процесса регулирования рынка производства и оборота водки и ликероводочной продукции, на всей территории России,  поэтому проблема организации эффективного управления на предприятиях оптовой торговли алкогольной продукцией в рыночной экономике в этих условиях является одной из наиболее актуальных. 
Исходя из этого целью данной выпускной квалификационной работы является разработка мероприятий по совершенствованию организации и управления оптовой торговлей ООО «Арлан ТД».
Для достижения цели необходимо решить следующие задачи:
1.изучить теоретические  основы организации и управления в оптовой торговле;
2.проанализировать  финансово-экономическое состояние ООО «Арлан ТД»;
3.проанализировать систему организации и управления ООО «Арлан ТД» и выявить ее недостатки;
4.разработать комплекс мероприятий для улучшения системы организации и управления.
Предметом исследования служат финансово-экономическая и управленческая  деятельность организации за 2013 – 2015 гг.
При написании данной дипломной работы использовались следующие методы: сравнение, балансовый метод, расчетно-аналитический метод, дедуктивный и индуктивный методы, изучение и обобщение научной литературы.
Информационной базой для исследования послужили нормативные и законодательные акты, бухгалтерские балансы предприятия за 2013, 2014, 2015 года и приложение к нему. В качестве теоретической и методологической базы была использована учебная и учебно-методическая литература, научно-публицистические издания.

















1.  ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ ОРГАНИЗАЦИИ И УПРАВЛЕНИЯ В ОПТОВОЙ ТОРГОВЛЕ
1.1. Основные понятия и сущность управления организацией

В современной литературе по менеджменту встречаются различные определения понятия управления.
В. Зигерт дает такое определение: «Управление – это такое руководство людьми и такое использование средств, которое позволяет выполнять поставленные задачи гуманным, экономичным и рациональным путем».[2, с 10]
Анри Файоль сформулировал иначе: «Управлять – значит прогнозировать и планировать, организовывать, руководить командой, координировать и контролировать».[2, с 34]
Часто в литературе можно встретить следующее определение: «Управление – это целенаправленное воздействие со стороны управляющего субъекта на людей или экономические объекты, с целью организовать их действия для получения определенных результатов». 
В англо-русском словаре существуют слова manage (заведовать, руководить), manager (заведующий, правитель), management (управление). Т.е. термины «управление» и «менеджмент» по своей сути идентичны, когда речь заходит об управлении людьми. Сам по себе термин «менеджмент» имеет несколько значений:
1) Менеджмент понимается как вид трудовой деятельности. Управление – это умственный труд, в результате которого осуществляется процесс управления. Коротко говоря, процесс управления – это непрерывное осуществление последовательных действий от прогноза предстоящей деятельности, постановки цели и разработки способов ее достижения до анализа ее фактического результата.
2) Менеджментом называют сам процесс управления, со всеми его функциями, методами и средствами. Процесс менеджмента предполагает выполнение определенных функций. Таких как прогнозирование, планирование, создание организационных структур, командование, координация, стимулирование (мотивация) деятельности, контроль и анализ. Для реализации той или иной функции применяют различные методы. Например, прогнозировать можно с помощью статистических и/или экспертных методов. При этом могут быть использованы соответствующие технические средства – компьютеры, программные продукты, Интернет, средства связи и др. Менеджмент объединяет различные составляющие управленческой деятельности в единое целое.
3) Менеджмент – это орган управления, например, совокупность подразделений аппарата управления, объединяющего менеджеров. Другими словами, менеджментом называют организационную структуру, предназначенную для управления той или иной организацией, регионом, страной.
4) Под менеджментом понимают категорию людей, профессионально занимающихся управлением, работающих на должностях, входящих в аппарат управления.
5) Менеджмент – это научная дисциплина, посвященная проблемам, возникающим, когда люди управляют людьми. В России менеджмент обычно рассматривается как одна из экономических наук. Проводятся научно-исследовательские работы, выпускаются журналы и книги, защищаются диссертации по менеджменту.
6) Менеджмент как научная дисциплина опирается на практику управления. Соответственно под менеджментом иногда понимают практику реального управления и ее осмысление.
6) Менеджмент – это не только наука, но и искусство управления. Управленческая наука дает скорее общие ориентиры, чем конкретные инструкции на каждый конкретный акт управления. Реальное управление, особенно оперативное – скорее искусство, чем наука. Менеджеру необходимы не только знания, но и интуитивное понимание людей, которыми он управляет.
7) Наконец, менеджмент – это учебная дисциплина, посвященная управлению. В России менеджменту учат всех студентов экономических специальностей. О нем рассказывают будущим инженерам, геологам, медикам, социологам и др. Все чаще с менеджментом знакомят и школьников.
Все рассмотренные определения термина «менеджмент» (а их число можно значительно увеличить) отнюдь не противоречат друг другу. Наоборот, они тесно связаны между собой и раскрывают разные стороны обсуждаемого понятия.[2. с 12]
Менеджмент, хотя ему и отводится вполне определенная роль в организации, тем не менее, как бы пронизывает всю организацию, касаясь и затрагивая практически все сферы ее деятельности. Управление организацией предстает в виде процесса осуществления определенного типа взаимосвязанных действий по установлению целей, а также по формированию и использованию ресурсов организации для решения, стоящих перед ней задач. Однако при всем многообразии взаимодействия менеджмента и организации можно достаточно четко определить субъектов управленческой деятельности – менеджеров, а также достаточно четко установить границы той деятельности, которая составляет содержание менеджмента.
Менеджмент не эквивалентен всей деятельности организации по достижению конечных целевых показателей, а включает в себя только те функции и действия, которые связаны с координацией и установлением взаимодействия внутри организации, с побуждением к осуществлению производственной и других видов деятельности, с целевой ориентацией различных видов деятельности и т.п.[3, с 31]
Во многих определениях подчеркивается, что управление – это особый вид деятельности, специфическая функция, отличная от тех, которые выполняют другие члены организации. Управление как функция реализуется через выполнение особых управленческих действий – функций управления. Рассмотрение управления с такой позиции связано с разработкой вопросов, таких как, состав и содержание всех видов управленческой деятельности, а также их взаимосвязи в процессе управления.[4, с 15]
Содержание, а также набор действий и функций, осуществляемых в процессе управления, зависят от природы организации (деловая, административная, общественная, образовательная, армейская и т.д.), от размеров организации, от сферы ее деятельности (производство товаров, оказание услуг), от уровня в управленческой иерархии (высшее руководство, управление среднего уровня, нижний уровень управления), от функций внутри организации (производство, маркетинг, кадры, финансы) и еще от многих факторов.
Управление нередко ассоциируется с его аппаратом (менеджментом), который является составной частью любой организации. Аппаратный подход к управлению фокусирует внимание на структуре и связях между звеньями и уровнями, на степени централизации и децентрализации в распределении функций, на полномочиях и ответственности работников, занимающих разные позиции (должности) в аппарате. Основной обязанностью аппарата управления является обеспечение эффективного использования и координации всех ресурсов организации (знаний, капитала, технических систем, материалов, труда, информации) для достижения поставленных целей.[4, с 16]
Несмотря на все разнообразие управленческой деятельности, как на это обратил внимание еще в 1916 г. А. Файоль, для всех процессов управления в организации характерно наличие, в общем-то, однородных видов деятельности, вследствие чего все виды управленческой деятельности были им сгруппированы в основные функции управления[3, с 32]:
1) прогнозирование, т.е. оценка возможных путей развития, последствий тех или иных решений.
2) планирование, заключающееся в установлении целевых показателей и выработке плана действий по их достижению;
3) функция организации, посредством которой происходит распределение задач между отдельными подразделениями и работниками и установление взаимодействия между ними;
4) руководство, состоящее в мотивировании исполнителей к осуществлению запланированных действий и решению поставленных задач;
5) контроль, заключающийся в соотнесении реально достигнутых результатов с запланированными целевыми показателями.
В самом общем виде управление предстает как определенный тип взаимодействия, существующий между двумя субъектами, один из которых в этом взаимодействии находится в позиции субъекта управления, а второй – в позиции объекта управления[3, с 35].
Данное взаимодействие характеризуется следующими моментами:
• субъект управления направляет объекту управления импульсы воздействия, которые содержат в себе в явном или косвенном виде информацию относительно того, как должен функционировать в дальнейшем объект управления (регламентируются те аспекты функционирования объекта управления, которые входят в сферу управленческого воздействия субъекта управления). Данные импульсы можно именовать управленческими командами;
• объект управления получает управленческие команды и функционирует в соответствии с содержанием данных команд.
Об управленческом взаимодействии можно говорить как о реально существующем только в том случае, если объект управления выполняет команды субъекта управления. Соответственно, только тогда можно говорить о том, что осуществляется управление.
Характер воздействия субъекта управления на объект определяется применяемыми методами и механизмами управления.
Метод управления – это набор способов, приемов, средств воздействия на управляемый объект. [2, с 65]
Методы управления, применяемые в различных функциональных подсистемах организации, несмотря на их специфику, связаны с выполнением общих функций, составляющих содержание процесса управления – планирование, организация, координация, контроль и мотивация.[4, с 145]
По содержанию воздействия на объект управления методы обычно делятся на: организационно-административные, экономические, социально-психологические и др.
Так, организационно-административные методы основаны на приказах, распоряжениях, законах и других нормативно-правовых документах и опираются на возможность применения силы государственными органами, в том числе непосредственно на силовые структуры. Внутри организации взаимоотношения менеджеров и их подчиненных регулируются Трудовым кодексом Российской Федерации.
Экономические методы воздействия основаны на использовании материальных (экономических, денежных) интересов. Конкретный экономический метод включает как отдельные приемы воздействия, так и их совокупности. Комплекс взаимосвязанных экономических мер, направленных на достижение конкретного результата, образует экономический механизм управления. [12, с 166]
Социально-психологические методы управления опираются на убеждение, морально стимулирование, сознательность, держатся на обычаях и традиционных ценностях общества. Под «механизмом управления» понимают совокупность тех или иных методов управления, являющимися составными частями системы управления.[2, с 66]
На всем протяжении более чем вековой истории науки управления возникали различные теории, содержащие законы и закономерности, принципы, функции, формы и методы целенаправленной деятельности людей в процессе управления. Различные взгляды на природу и сущность управления излагали в своих работах основатели школ менеджмента Ф.У. Тейлор, А. Файоль и др.
В России – тогда Советской – идеи научного управления в условиях становления нового общественно-социалистического строя принципы хозяйствования развивали А.А. Богданов, Н.А. Витке, А.К. Гастев, О.А. Ерманский и многие другие ученые и практики.[4, с 26]
Большой вклад в развитие менеджмента внес американский инженер и промышленник Генри Форд (1863-1947). Он построил систему организации производства, основанную на сверхспециализации рабочих, максимальном дроблении операций технологического процесса и расположении технологического оборудования и рабочих мест в строгом соответствии с последовательностью выполняемых операций. Им введена невиданная ранее форма организации производственного процесса – поточная линия.[2, с 19]
Во многих источниках литературы отмечается, что теоретиков первой половины 20 века не слишком волновали проблемы деловой среды, конкуренции, сбыта и прочих современных аспектов деятельности. Они придерживались взгляда на мир с позиций «замкнутой системы», на основании чего в тот период сформировалась устоявшаяся система взглядов на управление.
Позднее на первый план вышли проблемы успешного позиционирования предприятий на рынке, что привело к развитию теории и методов стратегического планирования, повлекших в свою очередь разработку таких направлений науки, как организационная культура, инновационный менеджмент и лидерство. [16, с 98]
Фокусировка современных взглядов на менеджмент сходится на проблемах гибкости и адаптивности к постоянным изменениям внешней среды, нередко диктующим стратегию и тактику организаций.[4, с 28] Управляя процессами взаимодействия организации с окружающей средой, менеджмент сталкивается с рядом серьезных проблем, порождаемых неопределенностью в состоянии окружающей среды. В связи с этим одной из сложнейших задач, стоящих перед менеджментом, является снижение неопределенности положения организации в окружении. Это достигается путем развития ее адаптивности к внешней среде и установления широких связей с окружением, позволяющих организации органично вписываться в окружающую среду.[3, с 30]
Особенным элементом современной парадигмы управления является признание социальной ответственности менеджмента как перед обществом в целом, так и перед людьми, работающими в организации.[4, с 29]
В настоящее время человек воспринимается как ключевой ресурс организации, при этом главное внимание уделяется созданию условий для реализации его потенциала и способности к совместной эффективной работе. На первый план выходят такие аспекты, как организационная культура, демократизация управления, доверие и честность отношений, коммуникации, стиль руководства.[4, с 30]
Новые принципы управления:
1. Лояльность к работникам
2. Ответственность – обязательное условие успешного управления 
3. Коммуникации, пронизывающие организацию сверху вниз, снизу вверх и по горизонтали 
4. Атмосфера, способствующая раскрытию способностей работающих 
5. Долевое участие каждого работающего в общих результатах 
6. Своевременная реакция на изменения в окружающей среде 
7. Методы работы с людьми, направленные на создание удовлетворенности от работы 
8. Непосредственное участие менеджеров в групповой работе – условие достижения согласованности и целостности 
9. Умение контактировать с поставщиками, покупателями, исполнителями и руководителями 
10. Этика бизнеса 
11. Честное отношение и доверие к людям 
12. Использование в работе фундаментальных основ менеджмента 
13. Четкое представление о месте и роли организации в будущем 
14. Качество личной работы и постоянное самосовершенствование.[24, с 60]
Современный менеджмент имеет сложную структуру. В целом менеджмент определяется совокупностью составляющих: функциями, основами теории управления, проблемами стратегического менеджмента (в сравнении с оперативным), классификацией организационных структур и механизмов направления.
В современном менеджменте можно выделить конкретные направления – маркетинг, инновационный менеджмент, инвестиционный менеджмент, социально-экологический менеджмент, управление рисками и др. Сегодня при решении задач управления не обойтись без разнообразных инструментов менеджмента – методов принятия управленческих решений, оптимизации, эконометрического анализа данных, сбора и обработки экспертных оценок, моделирования.[2, с 24]

1.2. Основные направления совершенствования системы управления

Обновление организации представляет собой процесс замены устаревших и неспособных в должной мере выполнять свои функции ее элементов новыми или дополнение их ранее не существовавшими с целью приблизить ее возможности к требованиям жизни. Отставание от нее сказывается, прежде всего, на общих результатах ее деятельности, которые приводят к сужению круга покупателей и клиентов, снижению качества товаров и услуг, уменьшению масштабов сбыта, и в итоге выражается в падении прибыли.
Организационные проблемы обычно бывают связаны с устаревшей структурой фирмы, системой управления ею, сбоями в информационном обмене, неблагополучии в персонале, финансах, технологиях.
Приближение к точке разрыва требует от организации принятия мер по обновлению основных направлений своей деятельности. Но даже если дела идут благополучно и организация находится на подъеме, она все равно должна обновляться, если хочет достичь или сохранить лидирующее положение в своей сфере. Поэтому процесс совершенствования, по сути, непрерывен и является одним из важнейших объектов управления [5, с 163].
Диагностика изменений в организации должна показать характерные особенности менеджмента предприятия и направления его совершенствования с учетом стадии жизненного цикла, выявить перспективы и ключевые компетенции. Диагностика должна дать возможность сформулировать цели и ключевые задачи, последовательное достижение которых позволит организации двигаться в желаемом направлении. Среди этих целей могут быть: увеличение прибыли; повышение эффективности производства; рост предприятия и масштабов его деятельности; создание деловой репутации; определенное технологическое превосходство и снижение риска банкротства.
Существует несколько основных путей совершенствования системы управления: технократический, рыночный и стратегический.[6, с 140]
Технократический путь ориентирован на создание «идеальной» модели механизма управления путем поступательных последовательных малозаметных изменений, позволяющих снизить сопротивление усилиям реформаторов.
Рыночный путь ориентирован на стихийное приспособление механизмов управления к изменяющимся условиям экономических отношений. Однако спонтанность его реализации может привести к поляризации сил, росту сопротивления переменам, к упрочнению позиций бюрократии.
Стратегический путь ориентирован на учет реальных условий функционирования предприятия на основе выявления и развития позитивных демократических форм управления, в пику ослаблению влияния бюрократических структур.
Из наиболее общих путей совершенствования управления организацией можно выделить:
1. Совершенствование структуры управления, максимальное ее упрощение, децентрализация большинства функций, определение полномочий руководителей с учетом их квалификации и личных качеств.
2. Выработка стратегии развития организации на основе анализа ее сильных и слабых сторон, разработка философии и политики организации, охватывающей все ее функциональные области.
3. Разработка информационной системы организации, обеспечивающей эффективную коммуникационную связь между сотрудниками и подразделениями.
4. Разработка системы принятия решений, правил и процедур управления, системы стимулирования.
5. Система постоянного повышения квалификации работников на основе обучения, переподготовки, развития инициативы, творчества.
6. Разработка системы подбора, обучения, оценки и перемещения руководящих кадров, планирование карьеры руководителей, применение стиля руководства, адекватного внутренним и внешним факторам, воздействующим на организацию.
7. Применение наиболее эффективных методов подбора персонала, его оценки, формирование работоспособного, совместимого состава работников, создание максимально благоприятного социально-психологического климата.
8. Работа по созданию культуры организации, выработке совместных ценностей, признаваемых и одобряемых сотрудниками. [19, с 33]
Обобщая вышеприведенный материал, можно констатировать, что каждое предприятие должно самостоятельно решать вопрос о выборе путей повышения эффективности менеджмента в зависимости от специфики деятельности и особенностей уже сложившейся системы управления. Обширная теоретико-методологическая база современного менеджмента позволяет конструктивно определять направления совершенствования как системы управления в целом, так и отдельных ее элементов.
При этом любому руководителю важно осознавать, что наибольшая эффективность управленческой деятельности будет достигнута в том случае, если использовать различные методы в комплексе, ориентируясь при этом на цели и стратегии развития предприятия.

1.3 Особенности совершенствования организации и управления в оптовой 
торговле

[bookmark: 537]Управление оптовой деятельностью торговой организации представляет собой процесс управления всеми основными аспектами деятельности торгового предприятия.
Он призван формировать наиболее рациональные управленческие решения по вопросам развития конкретного торгового предприятия, координировать различные направления его деятельности и обеспечивать высокую эффективность конечных результатов этой деятельности [8, с 160].
Управление оптовой деятельностью, базируясь на теории общего менеджмента предприятия, интегрирует в себе приемы и методы многих функциональных видов менеджмента применительно к специфике деятельности торгового предприятия [7, с 42].
В частности, управление торговой деятельностью использует обширный арсенал методов производственного менеджмента, инновационного менеджмента, менеджмента персонала, финансового менеджмента и некоторых других видов функционального менеджмента, возможных к применению на предприятиях торговли.
Важной особенностью менеджмента оптовой торговли является комплексный характер формирования всех управленческих решений, связанных с различными сторонами деятельности торгового предприятия. Все эти управленческие решения теснейшим образом взаимосвязаны и оказывают прямое или косвенное воздействие на конечную эффективность хозяйственной деятельности торгового предприятия.
Так, отдельное управленческое решение, направленное на совершенствование организации или технологии торгового процесса, каким бы прогрессивным оно не казалось с позиций инновационного менеджмента, может быть не эффективным с учетом специфики условий экономической деятельности предприятия и вызвать негативные последствия для его финансового состояния. Поэтому управление оптовой деятельностью рассматривается как комплексная система действий, состоящей из разработки взаимозависимых управленческих решений, каждое из которых вносит свой вклад в конечную результативность хозяйственной деятельности торгового предприятия [10, с 220].
Хотя все оптовые торговые предприятия как хозяйствующие субъекты одной отрасли имеют много общих характеристик торгово-технологического и торгово-хозяйственного процессов, различия между их конкретными организационными формами, используемыми технологиями и условиями хозяйствования весьма существенны, что соответственно сказывается как на особенностях процесса управления их деятельностью, так и на конечных результатах этой деятельности. Управление торговлей призвано учитывать эти различия в процессе разработки управленческих решений по всем аспектам деятельности с тем, чтобы получить наилучшие результаты для данного торгового предприятия.
Эффективное управление торговой организацией, в полной мере реализующее свою основную цель и задачи, позволяет обеспечить высокий уровень обслуживания покупателей, необходимые темпы экономического развития торгового предприятия в стратегической перспективе, укрепление его финансового состояния и рост рыночной стоимости, формирование конкурентного преимущества торгового предприятия на потребительском рынке. [21, с 113]
В наиболее общем виде функции любой управляющей системы сводятся к следующему алгоритму: анализ - планирование - организация исполнения - контроль исполнения. Вместе с тем, каждая управляющая система, в том числе и торговый менеджмент, имеет свои конкретные объекты управления и конкретные задачи. С учетом рассмотренного ранее круга задач управления оптовой деятельностью торговой организации состав основных его функций может быть определен следующим образом:
1. Выбор наиболее эффективных организационных форм функционирования торгового предприятия и его структурных единиц. В процессе реализации этой изначальной функции торгового менеджмента на стадии создания нового торгового предприятия или в процессе его расширения обосновывается наиболее приемлемая с точки зрения его учредителей организационно-правовая форма деятельности; с учетом выявленной рыночной ниши определяется ассортимент продукции.
Хотя эта функция торгового менеджмента носит, как правило, разовый характер, принятые по этим вопросам управленческие решения относятся к числу наиболее ответственных, так как они существенным образом влияют на последующую организацию всего торгового процесса, экономические показатели и финансовые результаты деятельности торгового предприятия. Последующие изменения этих управленческих решений влекут за собой существенные финансовые затраты и требуют значительного объема времени на их реализацию.
2. Управление технологическими процессами. Реализация этой функции связана, прежде всего, с выбором определяющей технологической схемой товародвижения; формированием необходимого парка технологического оборудования; разработкой организационных основ товароснабжения, приемки, хранения и подготовки товаров к продаже.
Формирование торгово-технологических процессов и операций существенным образом сказывается как на уровне торгового обслуживания клиентов, так и на финансово-экономических результатах деятельности торгового предприятия. Реализация этой функции непосредственно связана с инновационным процессом на предприятии.
3. Управление процессом обслуживания клиентов. Реализация этой функции прямо связана с миссией торгового предприятия и является определяющим условием формирования его высокой конкурентной позиции на потребительском рынке. Управление процессом обслуживания покупателей предполагает, прежде всего, обеспечение возможностей наиболее полного удовлетворения их спроса в рамках избранного предприятием сегмента потребительского рынка, что определяет необходимость обоснования и проведения соответствующей ассортиментной политики торгового предприятия.  [15, с 96]
4. Управление персоналом. Реализация этой функции представляет определенную сложность, так как применяемые в этой области управленческие решения непосредственно связаны с интересами работников и существенно влияют на уровень торгового обслуживания клиентов и финансово-экономические результаты деятельности предприятия. В силу отраслевой специфики деятельности затраты живого труда на предприятиях торговли довольно значительны. В процессе реализации этой функции в первую очередь обосновывается схема организационной структуры управления торговым предприятием как основа функционального разделения труда его персонала.
Кроме того, реализация этой функции предполагает определение необходимой численности и состава персонала, эффективную организацию труда и постоянное управление его производительностью, организацию материального стимулирования, обеспечение подготовки и повышение квалификации работников [9, с 280].
5. Управление товарооборотом. Реализация этой функции обеспечивает товарооборот, характеризует основной объемный показатель этой деятельности и достигнутые маркетинговые позиции. Эта функция является наиболее массовой и требует постоянной разработки управленческих решений на всех уровнях деятельности торгового предприятия. В процессе реализации этой функции проводятся анализ и прогнозирование торговой конъюнктуры, осуществляется планирование объема и состава товарооборота, нормирование и планирование товарных запасов, планирование объема и состава закупки и поступления товаров. 
6. Управление доходами. Реализация этой функции связана с формированием собственной финансовой базы развития торгового предприятия, осуществлением его деятельности на принципах самофинансирования (по меньшей мере - на принципах самоокупаемости).
Так как основу доходов торгового предприятия составляют доходы от торговой деятельности (они формируются в виде разницы между ценой продажи и ценой закупки товаров), то в процессе реализации этой функции торгового менеджмента, прежде всего, разрабатывается ценовая политика предприятия. Кроме того, важная роль в процессе реализации этой функции отводится планированию доходов торгового предприятия.
Кроме того, к этапам управления оптовой деятельности торговой организации относятся и конкретизация целевых показателей стратегии торгового менеджмента по периодам ее реализации; и формирование политики торгового менеджмента по отдельным наиболее важным направлениям деятельности; и разработка наиболее эффективных путей реализации стратегических целей управления оптовой деятельностью.
2.  АНАЛИЗ СИСТЕМЫ ОРГАНИЗАЦИИ И УПРАВЛЕНИЯ ООО «АРЛАН ТД»

2.1 Организационно правовая характеристика ООО «Арлан ТД»

ООО «Арлан ТД» находится в г. Ижевск, Удмуртская Республика, Камбарская, 49. 
По виду и характеру деятельности – торгово-закупочная, специализация – оптовые продажи алкогольной продукции, по размерам – малое, по организационно-правовой форме - общество с ограниченной ответственностью.
Согласно свидетельства о государственной регистрации ООО «Арлан ТД» присвоен индивидуальный номер налогоплательщика (ИНН) 1840007155, и поставлено на учет в налоговом органе в качестве налогоплательщика. 
Основным видом деятельности ООО «Арлан ТД» является оптовая торговля алкогольной продукцией включая пиво на территории г. Ижевска и Удмуртской Республики. Данная деятельность осуществляется на основании: Лицензии № 18ЗАП0001185 от 02 октября 2012г. на право закупки, хранения и поставок алкогольной продукции.
Организационная структура ООО «Арлан ТД» представлена на рисунке 1.

Рис. 1 Организационная структура ООО «Арлан ТД»



Структура управления ООО «Арлан ТД» представлена на рисунке 2.


Рис. 2 Структура управления ООО «Арлан ТД»

Основным видом реализуемой продукции является алкогольная продукция. Условно эту продукцию можно объединить в следующие группы: Водка; Настойки; Вино; Бальзам; Коньяк; Ром; Виски; Шампанское; Пиво и пивные напитки; Джин – тоники.
Портфель компании ООО «Арлан ТД» включает эксклюзивный ассортимент продукции следующих производителей (торговых марок): Глазовский ЛВЗ; Сарапульский ЛВЗ; Росспиртпром (Золотая Мануфактура); Фанагория; МКШВ; Каспийвинпром; Махачкалинские коньяки; Прошянский коньячный завод (Сувенирная продукция); Хэппиленд; Болгария (Фрион); Сарапульский Дрожжепивзавод.
Партнеры организации, в лице компаний производителей (поставщиков), постоянно проводят ребрендинг и ротацию продукции, выпускают новую продукцию, анализируют рынок в целях улучшения покупательского спроса, улучшения потребительских свойств и качества продукции, конкурентоспособности товарной марки. 
Компания ООО «Арлан ТД» придерживается стратегии нейтрального ценообразования, т.е. стратегии средних цен. Цена играет важную роль в деятельности предприятия: влияет на размер прибыли, рентабельности, оборота и т.д. 
Алкогольный сектор в России представлял и до сих пор представляет особое значение с социальной точки зрения, так же как и с точки зрения российской экономики в целом. 
Компания ООО «Арлан ТД» стремится завоевать алкогольный сектор в Удмуртской Республике, для этого делает приемлемые цены на свой товар, чтобы привлечь как можно больше покупателей. А для элитного покупателя закупает продукцию на заказ. Тем самым организацией выбрана стратегия нейтрального ценообразования и стабильных цен.
ООО «Арлан ТД» входит в тройку лидеров Удмуртской Республики на рынке алкогольной продукции, поэтому не стремится к высоким ценам, а делает ставку на стабильные цены. Как правило, к этой стратегии прибегают те фирмы, которые заинтересованы в стабильности и сохранении благоприятного климата для своей деятельности на рынке и рассматривают получение прибыли как долгосрочную политику. 

2.2 Экономический анализ ООО «Арлан ТД»

Рассмотрим основные экономические показатели ООО «Арлан ТД» они представлены в таблице 1.









Таблица 1- Основные экономические показатели ООО «Арлан ТД», 2013–2015 гг.
	Наименование показателей
	2013 год
	2014 год
	2015 год
	Отклонения

	
	
	
	
	2014-2013 год
	2015-2014 год

	1. Выручка, тыс. руб.
	266792
	247320
	258309
	-19472
	10989

	2. Себестоимость продукции,       тыс. руб.
	202130
	186390
	198500
	-15740
	12110

	3. Валовая  прибыль, тыс. руб.
	64662
	60930
	59809
	-8450
	-1121

	4. Прибыль от продаж, тыс. руб.
	31037,8
	30484,8
	27725
	-553
	-2759,8

	5. Налог на прибыль, тыс. руб.
	6207,56
	6096,96
	5545
	-110,6
	-551,96

	6. Чистая прибыль, тыс. руб.
	24830,24
	24387,84
	22180
	-442,4
	-2207,8

	7. Затраты на 1 рубль товарной    продукции, (п. 2/п. 1*100)
	75,8
	75,4
	76,8
	-0,4
	1,4

	8.Среднесписочная численность    работников, чел.
	51
	54
	57
	3
	3

	9. Фонд заработной платы              рабочих,  тыс. руб.
	9363,6
	10886,4
	11764,8
	1522,8
	878,4

	10. Среднегодовая стоимость ОПФ,  тыс. руб.
	13823
	14042
	14091
	219
	49

	11.Фондоотдача ОПФ, тыс. руб.    (п.1 /п. 10)
	19,3
	17,6
	18,3
	-1,7
	0,7

	12. Производительность труда,     тыс. руб. (п. 1/п. 8)
	5231,2
	4580
	4531,7
	-651,2
	-48,3

	13. Средняя заработная плата 1     работника, руб./мес.
	15300
	16800
	17200
	1500
	400

	14. Рентабельность продаж, %         (п. 4/п. 1*100)
	11,6
	12,3
	11,1
	0,7
	-1,2



Выручка в 2014 году, по сравнению с 2013 годом, уменьшилась на 19472 тыс. руб., а в 2015 году увеличилась на 10989 тыс. руб. и составила 258309 тыс. руб. Данное увеличение связано с увеличением объемов и ростом уровня цен реализованной продукции.
Себестоимость товарной продукции в 2014 году по сравнению с 2013 годом понизилась на 15740 тыс. руб., а в 2015 году по сравнению с 2014 годом повысилась на 12110 тыс. руб.,  и составила 198500 тыс. руб. Повышение себестоимости произошло за счет повышения цен на продукцию.
Соотношение выручки и себестоимости проданной продукции ООО "Арлан ТД" представлено на рисунке 3.



	
	
	


Рис. 3. Соотношение выручки и себестоимости проданной продукции ООО "Арлан ТД", 2013-2015 гг.

Чистая прибыль в 2015 году снизилась на 2 650,24 тыс. руб. по сравнению с 2013 годом, и составила 22 180 тыс. руб.
Затраты на 1 рубль товарной продукции это относительный показатель, характеризующий долю себестоимости в составе оптовой цены продукции. Он дает представление о том, сколько копеек затрат, т.е. себестоимости, приходится на каждый рубль оптовой цены продукции. В 2013 году этот показатель был 75,8 коп., в 2014 году 75,4 коп., а в 2015 году увеличился на 1,4 коп. и составил 76,8 коп.
Среднесписочная численность работников увеличивалась на 3 человека в год и в 2015 году достигла 57 человек.
Фонд заработной платы так же имеет тенденцию к увеличению, за счет увеличения численности работников и повышения средней заработной платы работников. Так в 2013 году средняя заработная плата работников была 15 300 руб., а в 2015 году этот показатель вырос и составил 17 200 руб. в месяц на одного работника.
Наблюдается рост основных фондов в 2014 году на 219 тыс. руб., а в 2015 году на 49 тыс. руб.
Фондоотдача показывает, какой объем продукции приходится на один рубль основных фондов и тем самым характеризует эффективность использования основных фондов. В 2013 году показатель был 19,3 тыс. руб., затем в 2014 году произошло понижение на -1,7 тыс. руб., а в 2015 году показатель вырос и составил 18,3 тыс. руб.
Производительность труда показывает объем товарооборота, реализованного одним работником организации за год. Наблюдается снижение производительности труда. В 2013 году показатель был 5231,2 тыс. руб. на 1 работника, а в 2015 году 4531,7 тыс. руб. на 1 работника. Это означает, что трудовые ресурсы и рабочее время используются в организации неэффективно.
Рентабельность продаж показывает, сколько прибыли от продаж содержится в одном рубле выручки. Чем выше рентабельность продаж, тем лучше. В 2013 году  рентабельность продаж составляет 11,6%, то это означает, что в одном рубле выручки содержится 11,6 копеек прибыли от продаж. В 2014 году 12,3%, в 2015 году 11,1%.
Рассмотрим более подробно структуру товарной продукции ООО «Арлан ТД» таблица 2.




Таблица 2 - Структура товарной продукции ООО «Арлан ТД», 2013 – 2015 гг.
	Продукция
	2013г, %
	2014г, %
	2015г, %

	Водка
	50
	53
	52

	Настойки
	3
	2
	2

	Вино
	10
	9
	11

	Бальзам
	2
	2
	2

	Коньяк
	5
	6
	4

	Ром
	1
	1
	1

	Виски
	2
	1
	2

	Шампанское
	5
	5
	5

	Пиво и пивные напитки
	15
	16
	18

	Джин-тоник
	7
	5
	3

	ИТОГО
	100
	100
	100



По данным таблицы 2 «Структура товарной продукции ООО «Арлан ТД» можно сделать вывод, что наибольший удельный вес всей продукции занимает водка – в среднем 50%, следом, в порядке убывания, пиво и пивные напитки – в среднем 16%, вино – в среднем 10%. Минимальный процент продаж занимают ром, виски и бальзам – в среднем 1-2%.
На рисунке 4 более наглядно изображена структура товарной продукции ООО «Арлан ТД» за 2015 год.

 Рис. 4. Структура товарной продукции ООО «Арлан ТД» за 2015г.
Анализ рентабельности ООО «Арлан ТД» представлен в таблице 3.

Таблица 3 – Анализ рентабельности ООО «Арлан ТД» 
	Показатели рентабельности
	Методика
расчета
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.
	Отклонение 2015г к 2014г
( + ; - )

	Рентабельность продаж, %
	ПП/В*100%
	11,6
	12,3
	11,1
	-1,2

	Рентабельность продукции, %
	ЧП/Себ*100%
	12,3
	13,1
	11,2
	-1,9

	Рентабельность трудовых ресурсов (на 1 чел.) тыс. руб.
	ЧП/Ср.числ.раб 
	486,9
	451,6
	389,1
	-62,5

	Рентабельность основных средств, %
	ЧП/ОС*100%
	179,6
	173,7
	157,4
	-16,3

	Рентабельность затрат, %
	ПП/Псеб*100
	13,2
	14,1
	12
	-2,1



Чем выше показатель рентабельности продукции, тем более эффективна  реализация продукции. Высокие численные показатели рентабельности реализуемой продукции отражают конкурентоспособность продукции. В 2013 году 12,3%, в 2014 году 13,1% а в 2015 году 11,2%.
Рентабельность основных средств показывает долю прибыли, которая приходится на 1 рубль стоимости основных средств. Таким образом, в 2013 году с каждого рубля стоимости ОПФ организация получила 179,6% чистой прибыли, в 2014 году 173,7% а в 2015 году 157,4%.
Рентабельность трудовых ресурсов это показатель, отражающий прибыльность персонала, то есть, сколько создает добавленной прибыли один рабочий. В 2013 году на одного работника приходится 486,9 тыс. руб., в 2014 году 451,6 тыс. руб. а в 2015 году 389,1 тыс. руб.
Рентабельность затрат характеризует, сколько прибыли от продаж получает организация с одного рубля полной себестоимости. В 2013 году рентабельность затрат составляет 13,2%, то есть 13,2 копейки прибыли от продаж приходится на один рубль затрат. В 2014 году 14,1%  а в 2015 году 12%.
Для принятия оптимальных управленческих и финансовых решений необходимо знать свои затраты и в первую очередь разбираться в информации о произведенных расходах. Анализ издержек помогает выяснить их эффективность, установить, не будут ли они чрезмерными, проверить качественные показатели работы, правильно установить цены, регулировать и контролировать расходы, планировать уровень прибыли и рентабельности производства. Анализ динамики издержек обращения по торговому предприятию ООО «Арлан ТД» представлен в таблице 4.

Таблица 4 - Анализ динамики издержек обращения ООО «Арлан ТД» , 2014-2015 гг.
	Показатели
	Годы
	Темп изменения %

	
	2014
	2015
	

	Товарооборот, тыс. руб.
	247320
	258309
	104,4

	Издержки обращения:
- сумма, тыс. руб.
	30445,2
	32084
	105,4

	- доля издержек в товарообороте, %
	12,3
	12,4
	1,01



С увеличением товарооборота на 4,4% в 2015 году наблюдается увеличение суммы издержек обращения на 5,4% по сравнению с 2014 годом. Доля издержек в товарообороте увеличилась на 0,1%, в 2014 году доля издержек обращения в товарообороте составляла 12,3%, а в 2015 году 12,4%. 
Рассмотрим динамику издержек обращения по статьям затрат таблица 5.





Таблица 5 - Анализ уровня и суммы издержек обращения ООО «Арлан ТД» в разрезе статей затрат 
	Наименование статей 
издержек обращения
	2014г.
	2015 г.
	Отклонение (+ ; -)

	
	сумма, тыс. руб.
	уровень, %
	сумма, тыс. руб.
	уровень, %
	сумма, тыс. руб.

	Транспортные расходы
	8889
	29,20
	9155
	28,53
	266

	Расходы на оплату труда
	10886,4
	35,76
	11764,8
	36,67
	878,4

	Отчисления на социальные нужды
	3265,92
	10,73
	3529,44
	11,00
	263,52

	Расходы на аренду
	4560
	14,98
	4680
	14,59
	120

	Расходы на рекламу
	30
	0,10
	24
	0,07
	-6

	Расходы на корпоративную сотовую связь
	228
	0,75
	228
	0,71
	0

	Амортизация основных средств
	1965,88
	6,46
	1972,74
	6,15
	6,86

	Прочие
	620
	2,04
	730
	2,28
	110

	Итого
	30445,2
	100
	32084,0
	100
	1638,78



По данным таблицы 5 можно сделать вывод, что основную статью издержек обращения составляют расходы на оплату труда, 35,76% в 2014 году и 36,67% в 2015 году от общей суммы издержек обращения, в 2015 году сумма выросла на 878,4 тыс. руб., за счет увеличения числа работников и размера заработной платы.
Следующие по величине транспортные расходы 29,2% от общей суммы издержек в 2014 году и незначительное уменьшение до 28,53% в 2015 году, их сумма составила  9155 тыс. руб.  
Расходы на аренду увеличились в 2015 году на 120 тыс. руб. и составили 4 680 тыс. руб. или 14,59% от общей суммы издержек.
Амортизация основных средств составляет в 2014 году 1965,88 тыс. руб. или 6,46% от общей суммы издержек обращения, в 2015 году произошло незначительное увеличение расходов на амортизацию, их сумма составила 1972,74 тыс. руб. или 6,15% от общей суммы издержек обращения. 
Расходы на рекламу в 2014 году составили 30 тыс. руб., а в 2015 году 24 тыс. руб. эта статья затрат включает в себя рекламные буклеты, журналы и листовки в сетевых магазинах (таких как «Ижтрейдинг», «Вкусный дом», «Бристоль», фирменные магазины «СЛВЗ» и «ГЛВЗ»).
Расходы на корпоративную сотовую связь остались неизменными 228 тыс. руб.
Прочие расходы увеличились в 2015 году на 110 тыс. руб. и составили 730 тыс. руб. или 2,28 % от общей суммы издержек. Эта статья затрат включает в себя затраты на оплату услуг сторонних организаций (таких как юридические консультации, услуги программиста, аудиты). 

2.3 Организация оптовой торговли в ООО «Арлан ТД»

ООО «Арлан ТД» занимается оптовой торговлей алкогольной продукцией, включая пиво. Данная деятельность подлежит обязательному лицензированию. Организация обслуживает порядка 1200 торговых точек, расположенных на всей территории Удмуртской Республики. Система товародвижения в компании ООО «Арлан ТД» включает в себя обработку заказов, упаковку, оформление сопроводительной документации, складирование, получение и отгрузку товаров и транспортировку. Эта система обеспечивает доставку товара к заказчику в определенное время с соответствующим уровнем обслуживания. Издержки, связанные с товародвижением и сбытом продукции включаются в цену товара. Созданием и поддержанием товарных запасов занимается отделы выписки и сертификации на основании аналитических данных из программы 1С:Торговля и склад и ЕГАИС. 
Продукция, поступая на склад организации, проходит проверку в Государственном региональном центре стандартизации, метрологии и испытаний в Удмуртской Республике, и имеет сертификаты и качественные удостоверения. Ответственность за обработку и отправку сертификатов, качественных удостоверений, транспортных разделов клиентам несет отдел сертификации.
Практически всю продукцию необходимо хранить в специальных условиях. Но спиртосодержащая продукция в этом плане занимает лидирующее положение. Во-первых, алкогольная продукция предназначена для употребления людьми, соответственно ее необходимо хранить при специальной температуре, чтобы снизить скорость процесса прокисания и дефильтрации. Во-вторых, спиртосодержащая продукция причисляется взрывоопасным и легко воспламеняющимся жидкостям, следовательно, такой склад необходимо оборудовать системой вентиляции с притоком, вытяжкой и кондиционированием, которая будет снабжать складское помещение свежим воздухом и выводить наружу спиртовые пары. Кроме этого склады должны располагаться в стационарных помещениях и быть обогреваемыми.
На основании Приказа Федеральной службы по регулированию алкогольного рынка от 26 октября 2010 г. № 59н «Об утверждении технических условий в области производства и оборота алкогольной и спиртосодержащей продукции в части хранения алкогольной и спиртосодержащей пищевой продукции, расфасованной в потребительскую тару» определяется перечень требований к обороту алкогольной и спиртосодержащей продукции. В этом приказе указаны требования к оптовому складу алкоголя и спиртосодержащей продукции. Рассмотрим некоторые из них.
Во-первых, смежные помещения (служебные, подсобные) должны быть изолированы от алкогольного склада капитальными стенами (перегородками).
Во-вторых, рассматривая условия хранения спиртных напитков, большое значение имеет температура хранения. Крепкие напитки (кроме коньяков и бренди) должны храниться при температуре от +10 °C до +25 °C. Так как коньяки и бренди производятся из определённых сортов винограда по особой технологии, температура их хранения должна быть не ниже +5 °C. Водка же может храниться при низких температурах, а именно от минус 15 °C до плюс 30 °C. Слабые алкогольные напитки, крепостью от 1,5 до 7 процентов рекомендуется хранить при температуре от 0 °C до +25 °C, винные же напитки и шампанское - при температуре от +5 °C до +20 °C. Склад должен быть оснащен поверенными средствами измерения, исправными приборами для контроля за температурно-влажностным режимом хранения продукции. 
В-третьих, для защиты от солнца оконные проемы склада должны быть оборудованы защитными приспособлениями (жалюзи, карнизами и др.). Также складское помещение должно быть оснащено светильниками.
В-четвертых, для безопасности окружающих алкогольная продукция должна храниться на расстоянии не менее 1 метра от систем отопления, водопроводных и канализационных труб. Помещение необходимо оборудовать специальными стеллажами и (или) поддонами. 
В-пятых, преобладающая часть алкогольной продукции хранится в стеклянных легко бьющихся емкостях, поэтому при подборе алкогольного склада важно обратить внимание на состояние пола – он должен быть ровным и абразивным. 
В ООО «Арлан ТД» отгрузка продукции происходит (в зависимости от типа клиента «оптовик», «сеть», «розница», продолжительности работы с ним, договорных условий) на условии 50% - 100% предоплаты, с оплатой по факту получения продукции, с отсрочкой до 45 дней (согласно действующему законодательству). Отгрузка продукции осуществляется автотранспортом компании, а так же, по желанию клиента, возможен самовывоз. Однако такой груз требует соблюдения определенных правил и условий транспортировки, о которых более подробно будет рассказано ниже.
1. Требования к температурному режиму. Компания, которая взяла на себя обязанность транспортировать алкогольную продукцию, в первую очередь должна соблюдать температурный режим. Так, не должно быть резких температурных перепадов, поскольку алкоголь этого не переносит. Рекомендуемая температура для перевозки шампанского, вина и других крепких напитков составляет приблизительно +11°С. 
2. Важные моменты транспортировки. Поскольку алкоголь перевозится в бьющейся таре, то ее нужно тщательно закреплять. Если груз перевозится в ящиках, то их нужно правильно штабелировать и крепить. Для этого используются специальные растяжки или ремни. Нельзя, чтобы на бутылки с вином или другим алкоголем попадали солнечные лучи. Так что место хранения должно быть тщательно закрыто. Еще не стоит транспортировать такой груз в том случае, если в транспорте присутствуют резкие запахи. Например, вино через пробку способно впитывать посторонние запахи, что может негативно повлиять на вкус напитка.
3. Требования к документации. При перевозке алкогольной продукции должны быть на руках все необходимые сопроводительные документы, чтобы можно было предъявить различным контролирующим органам и покупателю: копия лицензии, счет - фактура, накладная на товар и сертификаты соответствия. Транспортировку продукции осуществляет водитель - экспедитор, который следит за условиями перевозки и соблюдения норм. 
Одним словом, перевозка алкогольной продукции является ответственной и непростой задачей, требующей строго соблюдения установленных правил и аккуратности со стороны водителя, экспедитора, грузчиков и т.д. 
Рассмотрим персонал ООО «Арлан ТД». По функциональному составу всех работников организации можно разделись на три группы:
1. Административно-управленческий персонал.
Сюда относятся работники, выполняющие функции управления: учредитель, директор, руководитель торгового отдела, главный бухгалтер, руководитель отдела доставки, старший оператор, товаровед отдела сертификации.
2. Торгово-оперативный персонал.
В эту группу включаются работники, занятые непосредственным обслуживанием клиентов: торговые представители, операторы, кассиры, бухгалтеры, товароведы.
3. Вспомогательный персонал.
К нему относятся работники, обслуживающие процесс продажи товаров и занятые хранением товаров: кладовщики, водители, грузчики.
Далее осуществим анализ состава и структуры персонала рассматриваемого предприятия оптовой торговли, таблица 6.

Таблица 6 – Анализ состава и структуры персонала ООО «Арлан ТД»
	Категория 
персонала
	2013 г.
	2014 г.
	2015 г.

	
	Кол-во, чел.
	Уд. вес, %
	Кол-во, чел.
	Уд. вес, %
	Кол-во, чел.
	Уд. вес, %

	Административно-управленческий персонал
	7
	13,8
	8
	14,8
	8
	14

	Торгово-оперативный 
персонал
	22
	43,1
	24
	44,5
	26
	45,6

	Вспомогательный персонал
	22
	43,1
	22
	40,7
	23
	40,4

	ИТОГО
	51
	100,0
	54
	100
	57
	100



Из таблицы 6 можно сделать вывод, что общее увеличение числа работников к 2015 году составило 6 человек. Административно-управленческий персонал увеличился на одного человека, а вспомогательный – на 1 человека. Наибольшее увеличение наблюдалось по торгово-оперативному персоналу – 4 человека. 
Структуру персонала ООО «Арлан ТД» можно считать рациональной, так как наибольшую долю занимает та категория работников, от которой напрямую зависит объем товарооборота и торгово-технологический процесс, то есть торгово-оперативный персонал. 
Далее, для более детальной характеристики персонала, рассмотрим его структуру по уровню образования в 2015 году, таблица 7.


Таблица 7 – Анализ структуры персонала по уровню образования в 2015 году
	Категория
персонала
	Кол-во, чел.
	Высшее
	Средне-специальное
	Среднее

	
	
	Кол-во, чел
	Уд. вес, %
	Кол-во, чел
	Уд. вес, %
	Кол-во, чел
	Уд. вес, %

	Административно-управленческий персонал
	8
	8
	28,6
	0
	0
	0
	0

	Торгово-оперативный 
персонал
	26
	18
	64,3
	8
	38,1
	0
	0

	Вспомогательный персонал
	23
	2
	7,1
	13
	61,9
	8
	100,0

	ИТОГО
	57
	28
	100,0
	21
	100,0
	8
	100,0

	Удельный вес от общей численности работников, %
	-
	49,1
	-
	36,8
	-
	14,1
	-



На основании таблицы можно сделать следующие выводы: большее количество персонала имеет высшее образование- 28 человек, что составило 49,1% от общей численности персонала. Среди административно – управленческого персонала нет ни одного сотрудника со средним образованием, что говорит о квалифицированности специалистов. Число кадров со средним и средне – специальным образованием соответственно 14,1% и 36,8% от общей численности персонала. В целом можно сделать вывод, что уровень образования работников организации достаточно высок, весь административно-управленческий персонал имеет высшее образование.
Рассмотрим более подробно методы и техники продаж, применяемые в работе торговыми представителями.
В своей работе торговые представители придерживаются правила «10 шагов торгового визита»:
1. Подготовка и планирование:
- просмотр маршрутного листа;
- перед визитом - просмотр истории работы с клиентом;
- постановка S.M.A.R.T. целей на визит, согласно плану на месяц; 
- проверка необходимых документов и POS-материалов, согласно посещаемых в течение дня торговых точек и поставленных целей на день.
 2. Осмотр и анализ торговой точки (внутренний и внешний):
- проведение внешнего осмотра и анализа торговой точки;
- проведение внутреннего осмотра и анализа торговой точки;
- при необходимости корректировка целей на визит.
3. Приветствие, знакомство, установление контакта:
- представиться по имени и назвать свою компанию, которую представляете;
- обращаться к клиенту по имени (узнать, как зовут, если новая торговая точка);
- четко обозначить цель визита;
- «отзеркаливание», присоединение к клиенту (положение тела, скорость, тембр, стиль речи, настроение).
4. Выявление потребностей:
- общаемся и задаем клиенту вопросы на основе осмотра торговой точки; 
- используем воронку вопросов для получения информации о потребностях клиентов;
- внимательно выслушиваем клиента;
- в случае отсутствия потребностей формируем потребность у клиента;
- резюмируем ответы клиента.
 5. Презентация и предложение:
- проведение презентации своего предложения;
- характеристики переводим в преимущества, а преимущества переводим в выгоды для клиента;
- для наглядности используем презентор и образцы продукции;
- обосновываем заказ с помощью КПК.
 6. Работа с возражениями:
- внимательно выслушиваем возражения клиента;
- при необходимости уточняем возражение;
- отсекаем ложные возражения и находим истинные возражения;
- присоединяемся к возражению и соглашаемся с ним;
- уточняем единственная ли это причина;
- показываем решение данной проблемы;
- даем ответ на возражение;
- уточняем у клиента решена ли проблема, пропали у него сомнения или нет.
 7. Заключение сделки:
- внимательно следим за сигналами клиента о готовности к покупке;
- используем закрытые вопросы;
- делаем предложение.
 8. Мерчандайзинг:
- объясняем клиенту выгоды от мерчандайзинга;
- проводим ротацию товара; 
- выставляем продукцию на лучшие места по стандартам компании и правилам мерчандайзинга;
- размещаем POS материалы в местах продажи товаров.
 9. Завершение визита, администрирование:
- подведение итогов визита;
- заполняем документацию и отчётность по проведённой работе в торговой точке;
- согласовываем с клиентом форму и условия доставки товара;
- напоминаем день и время следующего визита;
- прощаемся с персоналом торговой точки.
 10. Анализ визита в торговую точку:
- анализируем достигнутые цели во время визита;
- анализируем используемые методы и приёмы для достижения целей;
- оцениваем количество потраченного времени на визит;
- ставим цели на развитие торговой точки на следующий визит. 
В своей работе торговые представители используют различные техники и приемы продаж:
1. Улыбка – Имя – Комплимент. Среди многих способов, помогающих расположить клиента к себе, есть три самых безотказных: улыбка, имя, комплимент. На самом деле комплимент - слагаемое сервисного поведения. Он улучшает настроение, поддерживает, повышает самооценку, вызывает расположение. Правильные комплименты не бывают лишними.
2. Правило трёх «Да», заключается оно в том, что нужно последовательно задавать вопросы собеседнику, но вопросы должны быть такими, с которыми он просто не сможет не согласиться, т.е. на которые он 100% ответит положительно. Таких вопросов должно быть два. А после того, как собеседник на них отвечает, нужно задать свой основной вопрос – по инерции, а также, будучи подсознательно настроенным на положительные ответы, он, скорее всего, ответит «Да».
3. Прием отвлечения внимания от основного решения путем обсуждения второстепенных условий. При этом беседа ведется так, как будто решение о покупке уже принято. Например, «Я положу вам дополнительные каталоги вместе с товаром, а доставку, думаю, удастся сделать завтра после обеда». Этот прием обычно применяется с нерешительными покупателями.
4. Применение альтернативных вопросов: «Вам удобней получить товар в понедельник или в среду?». При использовании этого метода также делается предположение, что вопрос с покупкой уже решен.
5. Прием повышения ценности сделки. Для этого вы сообщаете клиенту, например, что цена товара в конце месяца увеличится, что скидка действует только до конца недели, что вы специально зарезервировали редкий товар только до ближайшей среды.

2.4 Конкурентный анализ ООО «Арлан ТД»

Для торговых организаций наиболее значимыми показателями конкурентоспособности предприятия, формирующими покупательские предпочтения, могут быть (с учетом рыночной ориентации, обеспечивающей конкурентные преимущества по двум базовым условиям: быть ближе к потребителям и опережать конкурентов):
- территориальное размещение предприятия и доступность к потенциальным потребителям его продукции;
- перечень и набор товаров и услуг, в том числе дополнительных, предоставляемых потребителям, их комплексность, взаимодополняемость, гарантированность;
- конкурентоспособность реализуемых товаров и услуг с учетом жизненного цикла товара (услуги), своевременности его появления на рынке, надежности потребительских свойств товара и услуги, соответствие современным достижениям науки и практики;
- качество реализуемых товаров и услуг, гарантированность, соответствие их как внешним, так и внутренним стандартам по безопасности;
- ценовая политика и ее адекватность рыночным условиям, конъюнктурным особенностям, стимулирующим функциям цены;
- квалификация персонала;
- имидж предприятия и его базовые компоненты, наличие бренда, его популярность и управляемость.
Эти показатели конкурентных позиций оцениваются по 10- балльной системе и сравниваются по этим же позициям с конкурентами. Конкурентов выделяют по следующим признакам: один и тот же уровень (классность) продукции; обслуживают одну и ту же рыночную нишу и находятся в территориальной близости, позволяющей потенциальному потребителю осуществлять реальный выбор между конкурентами по приобретению продукции. Для ООО «Арлан ТД» конкурентами по Удмуртской республике являются: ООО «Адонис», ООО «МастерВин» и ООО «Юникам».
Для учета значимости фактора в общей оценке конкурентоспособности вводятся весовые коэффициенты. Результаты балльной оценки сводятся в таблицу 8.



Таблица 8 - Сравнительная оценка конкурентоспособности ООО «Арлан ТД»
	Показатели (факторы) конкурентоспособности
	Весовой     коэффициент фактора
	Баллы ООО   «Арлан ТД»
	Баллы конкурентов
	Место     предприятия в рейтинге

	
	
	
	ООО «Адонис»
	ООО «МастерВин»
	ООО «Юникам»
	

	1.Размещение        предприятия
	0,15
	10
	8
	7
	9
	1

	2. Ассортимент       продукции
	0,15
	9
	9
	8
	7
	2

	3.Конкурентоспособность продукции 
	0,1
	9
	9
	7
	8
	2

	4. Качество продукции
	0,2
	9
	10
	8
	7
	2

	5.Ценовая политика
	0,15
	7
	7
	8
	9
	3

	6.Квалификация      персонала
	0,15
	9
	10
	9
	8
	2

	7.Имидж организации (бренд)
	0,1
	9
	10
	9
	8
	2

	Средний балл с учетом весовых коэффициентов
	1,0
	8,85
	9,0
	8,0
	7,95
	2



Таблица 8 позволяет достаточно четко определить место организации в конкурентной нише и выделить слабые позиции в конкурентном рейтинге. Можно сделать вывод, что слабой позицией является ценовая политика, наиболее сильной позицией обладает местоположение организации. Благодаря хорошим показателям конкурентоспособности ООО «Арлан ТД» находится на втором месте среди конкурентов.
Наиболее известной и широко используемой моделью оценки привлекательности отрасли является модель пяти сил конкуренции Портера. В модели Портера предполагается, что существует пять основных сил, которые формируют структуру отрасли: интенсивность соперничества среди конкурентов, находящихся внутри отрасли, угроза со стороны потенциально-возможных конкурентов, которые находятся вне отрасли, но собираются туда войти, угроза со стороны товаров заменителей, переговорная сила покупателей и переговорная сила поставщиков. Эти пять сил определяют границы цен, издержек, инвестиционных требований, которые являются основными факторами для определения прибыльности отрасли в долгосрочном периоде, и, следовательно, для привлекательности отрасли.
Оценка каждой рыночной силы проводится по пятибалльной шкале (5 – мощная сила, 1 – слабая сила). Текущий анализ состояния отрасли оптовой торговли алкогольной продукцией с использованием пяти рыночных сил показал следующее:
1. Входные барьеры, влияющие на проникновение в отрасль новых организаций, оценивается в 4 балла:
– государственное регулирование в сфере оборота алкогольной продукции;
– значительный уровень необходимого капитала для внедрения в данную отрасль и высокие риски, связанные с осуществлением данных услуг;
– существующие предпочтения потребителей, их привязанность к действующим торговым знакам;
– наличие продуктовой дифференциации (способность организации обеспечить уникальность продукции).
2. Рыночная власть потребителей, оценивается в 4 балла:
– трудность найти подобные товары и услуги  у конкурирующих организаций;
– уникальность предлагаемых товаров и услуг;
–государственное регулирование цен на алкогольную продукцию.
3. Рыночная власть поставщиков, оценивается в 3 балла:
– хорошо отлаженная система логистики и доставки реализуемой продукции;
– гибкие и отлаженные отношения с поставщиками и заводами изготовителями;
– отсутствие трудностей в снабжении организаций необходимыми материалами, оборудованием, технологиями.
4. Рост рынка, определяющий соперничество отраслевых организаций, оценивается в 3 балла:
– индивидуализация качественного обслуживания покупателей способствует повышению спроса на продукцию;
– малочисленность организаций, поставляющих подобную продукцию;
– отсутствие иностранных организаций, оказывающих услуги по данным направлениям.
5. Угроза появления товаров – заменителей, оценивается в 2 балла:
– отсутствие склонности потребителей к товарам - заменителям;
– высокая стоимость переключения на другой товар.
Постепенно, через 3 – 5 лет, произойдет снижение конкурентных сил в отрасли, за счет введения ЕГАИС. Произойдет существенное увеличение входных барьеров, усиление власти потребителей и поставщиков, снижение угрозы со стороны услуг – заменителей. В результате прибыльность отрасли увеличится до высокой.

2.5 Основные проблемы системы организации и управления ООО «Арлан ТД»

 В результате анализа деятельности ООО «Арлан ТД» были отмечены следующие недостатки:
- организационная структура управления построена по линейно-функциональному типу, когда высока степень бюрократизации деятельности;
- трудности поддержания постоянных взаимосвязей и координации между различными функциональными службами;
- нет четкого разделения функциональных обязанностей между всеми работниками; часто работники выполняют несвойственные им обязанности;
- относительно затруднено осуществление координации различных видов деятельности, необходимых для проведения общей продуктовой или региональной политики; к тому же такая координация требует много времени;
- низка и неэффективна степень автоматизации функций управления;
- соотношение между качеством выполнения функции и прибылью не может определяться однозначно;
- могут возникнуть различия во мнениях должностных лиц, как в отношении обязанностей, так и в отношении продуктовой и региональной политики; 
- руководство организации выполняет самые простые операции в ущерб стратегическим задачам развития организации.
Все вышеперечисленные недостатки в работе организации приводят к следующим негативным последствиям:
1) внешним по отношению к организации:
- маркетинговые стратегии легко "копируются" конкурентами, а портфель компании ООО «Арлан ТД» недостаточен для сохранения достигнутых темпов роста.
2) внутренним по отношению к организации:
- создание определенного напряжения между работниками внутри организации;
- существуют серьезные проблемы в системе стимулирования и мотивации персонала предприятия;
- роль программно-информационного обслуживания очень низкая, что связано с отсутствием ставки программиста в организации.
Все вышеперечисленные недостатки говорят о необходимости перемен в организации.











3. МЕРОПРИЯТИЯ ПО СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ СИСТЕМЫ 
ОРГАНИЗАЦИИ И УПРАВЛЕНИЯ ООО «АРЛАН ТД»

3.1. Выбор основных направлений совершенствования системы управления. Дерево целей

Для выбора направлений совершенствования системы управления в ООО «Арлан ТД» проведем SWOT-анализ, таблица 9.

Таблица 9 – SWOT-анализ ООО «Арлан ТД»
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	1. Организация на рынке 10 лет.
2. Портфель компании включает в себя более 20 известных брэндов 
3. Большая клиентская база
4. Отсрочка платежа - 1 месяц
5. Доставка товара на следующий день
6. Команда профессионалов с большим стажем работы
7. Хорошая репутация
8.Индивидуальный подход к каждому покупателю.
9.Гибкая система скидок и бонусов.

	1. Текучесть работников  
2. Дебиторская задолженность 
3. Нехватка товара на складе
4. Нечеткая система распределения обязанностей.
5.Несвоевременная подготовка к сезонным продажам

	Возможности
	Угрозы

	1. Увеличение клиентской базы по УР
2. Расширение ассортимента продукции
3. Увеличение прибыли за счет увеличения объемов продаж
4. Создание своей розницы.
5. Увеличение рентабельности, контроль над затратами.
6.Плотная интеграция с заводами и получение больших скидок.
7.Улучшение сервиса и сокращение времени на обслуживание.
	1. Наличие большого количества фирм-конкурентов
2. Зависимость от законодательной базы в сфере оборота алкогольной продукции.
3.Нестабильность курса доллара: закупочные цены привязаны к доллару, а продажи - к рублю (прогноз курса доллара). Отказ от импортной продукции, сокращение ассортимента.
4.Постоянно растущие акцизы на продукцию.
5.Пропаганда здорового образа жизни (социальная реклама).






На основании проведенного анализа можно выявить несколько острых проблем:
1.Текучесть кадров.
 Одной из серьезных проблем, стоящих перед организацией, является текучесть персонала, под которой обычно понимается процесс изменения кадрового состава, обусловленный увольнением одних сотрудников и приходом им на смену других. 
Прежде всего, это упущенная прибыль и снижение производительности труда. Также текучесть кадров ухудшает моральный климат в коллективе, что препятствует созданию команды. К текучести кадров приводят следующие нарушения в деятельности организации:
- высокий процент ошибок в системе набора новых сотрудников
- несбалансированная система мотивации и стимулирования
- плохие условия труда
2.Программно-информационное обслуживание.
Информационное обеспечение управления в современной организации представляет собой распределенную информационно-управленческую систему, обеспечивающую сбор, обработку и представление информации, предназначенной для достоверного информационно-аналитического обеспечения принятия управленческих решений в организации. Но это невозможно без качественного технического обслуживания. В организации нет ставки системного администратора, ООО «Арлан ТД» пользуется услугами сторонней организации, что усложняет и бюрократизирует процесс автоматизации.
3.Дублирование функциональных обязанностей между отделами. 
В процессе исследования системы управления ООО «Арлан ТД» были выявлены слабые стороны. Так одним из важнейших факторов успешного функционирования предприятия в рыночных условиях, является четко отлаженная, свободно адаптирующая к различным изменениям организационная структура управления.
Рассмотрев структуру управления компании, замечено, что на предприятии функционируют два отдела, выполняющие одинаковые операции, это отдел бухгалтерии и отдел выписки. 
Для этого в рамках совершенствования структуры управления предлагается объединить данные отделы и создать общую бухгалтерию. Во главе поставить главного бухгалтера, а в его подчинении назначить двух заместителей по направлению бухгалтерия и выписка. В этом случае необходимо сократить должность старшего оператора.
Объединение двух отделов позволит достичь синергетического эффекта - благоприятное сочетание ресурсов, согласованное поведение, связи, отношения, одним словом, весь набор параметров, характеризующих сложную развивающуюся систему. Все это приведет к увеличению прибыли, снижению текущих расходов, снижению потребности в инвестициях.
4. Продажа алкогольной продукции в некоторой степени сезонный бизнес. К примеру, зимой среди потребителей более популярны крепкие алкогольные напитки, а летом слабые. Для того чтобы выровнять динамику продаж в летний период, предлагается расширить ассортимент продукции за счет включения в портфель компании соковой продукции.
Для решения данных проблем организации составим дерево целей, рисунок 5.











Рис.5   Дерево целей. Основные направления совершенствования организации и управления

Рассмотрим более подробно предложенные мероприятия и рассчитаем экономический эффект от каждого.



3.2 Экономическое обоснование реорганизации структуры управления ООО «Арлан ТД»

Рассмотрев структуру управления компании, замечено, что на предприятии функционируют два отдела, выполняющие одинаковые операции, это отдел бухгалтерии и отдел выписки. 
Для этого в рамках совершенствования структуры управления предлагается объединить данные отделы и создать общую бухгалтерию. Во главе поставить главного бухгалтера, а в его подчинении назначить заместителя по направлению бухгалтерия и выписка. В этом случае необходимо сократить должность старшего оператора.
При совершенствовании структуры управления необходимо следовать следующим принципам:
- принцип единства распорядительства и персональной ответственности. Он исключает двойственность подчинения и возможность получения противоречивых указаний;
- принцип распространенности контроля. Следует правильно определить количество подчиненных, которыми может эффективно руководить один человек, т.е. норму управляемости;
- принцип соответствия прав, обязанностей и ответственности каждого звена управления и должностного лица. Такое соответствие создает реальные условия для принятия и реализации оптимальных решений;
- принцип гибкости и экономичности. Организационная структура управления должна реагировать на изменения внутренней и внешней среды с наименьшими затратами, т.е. обладать свойством рациональной самоадаптации.
Управленческая структура с учетом изменений представлена на рисунке 6.




Рис. 6 Структура управления ООО «Арлан ТД» с учетом изменений

Для оптимизации торговли предлагается ввести карманные персональные компьютеры (КПК) для торговых представителей. Это избавит торговых представителей от необходимости заполнения бумажных документов при оформлении заказов и сборе маркетинговой информации, а операторов — от ввода данных в систему. Кроме того, благодаря применению новых технологий резко сократится время обслуживания клиентов.
Работа в онлайновом режиме, на которую компания перейдет, качественно изменит бизнес-процессы ООО «Арлан ТД», благодаря выполнению многих задач прямо «на колесах» и постоянному обмену информацией между офисом и торговым представителем. Посредством мобильного доступа к информационной системе компании торговые представители получат возможность передавать на базу информацию о принятых заказах, получать данные о состоянии складских запасов, изменениях в прайс-листе, сведения о клиентах и маршрутах. Использование этой технологии позволит существенно сократить время обработки информации и обеспечить более эффективное взаимодействие торговых представителей с супервайзером.
При введении КПК для торговых представителей, объем работ для операторов существенно снизится. Исходя из этого, целесообразно будет сократить еще две ставки операторов.
В результате структурных изменений касающихся создания общей бухгалтерии и введения КПК для торговых представителей, необходимо сократить три ставки операторов. В связи с этим нужно рассчитать экономический эффект.

Таблица 10 - Заработная плата отдела бухгалтерии
	Должность
	Количество, чел
	Заработная плата в месяц, руб.
	Заработная плата в год, руб.

	Главный бухгалтер
	1
	35 000
	420 000

	Заместитель главного бухгалтера
	1
	20 000
	240 000

	Бухгалтер
	3
	45 000
	540 000

	ИТОГО
	5
	100 000
	1 200 000



Таблица 11 - Заработная плата отдела выписки
	Должность
	Количество, чел
	Заработная плата в месяц, руб.
	Заработная плата в год, руб.

	Старший оператор
	1
	18 000
	216 000

	Оператор
	4
	60 000
	720 000

	Кассир-операционист
	1
	16 000
	192 000

	ИТОГО
	6
	94 000
	912 000








Таблица 12 - Заработная плата отдела бухгалтерии с учетом изменений
	Должность
	Количество, чел
	Заработная плата в месяц, руб.
	Заработная плата в год, руб.

	Главный бухгалтер
	1
	35 000
	420 000

	Заместитель главного бухгалтера
	1
	25 000
	300 000

	Бухгалтер
	3
	45 000
	540 000

	Оператор
	2
	30 000
	360 000

	Кассир -              операционист
	1
	16 000
	192 000

	ИТОГО
	8
	151 000
	1 812 000



Итак, экономия заработной платы за год составит 1 200 000 + 912 000 – 1 812 000 = 300 000 руб.

Таблица 13 - Расходы на покупку КПК
	Наименование
	Цена, руб.
	Количество, шт
	Сумма, руб.

	КПК
	7000
	6
	42 000

	Программный продукт «Агент Плюс: Мобильная торговля» версия «Проф». Лицензия.
	6 000
	-
	6 000

	Обслуживание
	5 руб. в день на 1 КПК
	30 руб. в день на 6 КПК
	7 920 руб. в год на 6 КПК

	ИТОГО
	-
	-
	55 920



Прогнозируемая экономия средств от сокращения ставок трех операторов ООО «Арлан ТД» составит 300 000 рублей, при этом планируемые затраты составят 55 920 рублей. Найдем экономическую эффективность:
Э = Пр э/З,
где Э – экономическая эффективность,
Пр э – прогнозируемая экономия средств,
З - затраты.
Э = 300 000/55 920 = 5,4
Это значит, что на 1 тыс. руб. затрат приходится 5,4 тыс. руб. дополнительного дохода.
При введении КПК для торговых представителей организация получает:
· Увеличение оборота продукции за счет постоянного присутствия на прилавках магазинов наиболее востребованного ассортимента товаров, оперативности выполнения заказов.
· Формирование заказов торговыми представителями  24 часа в сутки 7 дней в неделю, в независимости от графика работы центрального офиса.
· Ведение рейтинга торгового ассортимента для выявления самых ходовых и неходовых товарных позиций.
· Контроль над процедурой доставки товара, от момента размещения заказа до момента поступления его в точку продаж.
· Оптимизация остатков продукции на складе за счет своевременного поступления заказов и оперативной отгрузки товара.
· Значительное повышение производительности труда торговых представителей за счет упрощения процедуры инвентаризации товара в точках продаж.
· Сокращение затрат за счет уменьшения числа менеджеров, операторов и торговых представителей, работающих с магазинами, минимизации бумажного документооборота.
· Повышение эффективности работы торговых представителей за счет ведения мониторинга посещения им торговых точек.
· Повышение точности и скорости исполнения заказов.
· Исключение ошибок при регистрации и передаче заказов и прочих финансовых документов.

3.3 Экономическое обоснование снижения текучести кадров в 
ООО «Арлан ТД»

Главным источником дохода предприятия ООО «Арлан ТД» всегда был и остается основной персонал компании. Организации не удается удержать активных и энергичных работников, которые имеют все качества необходимые торговому представителю.  
На мой взгляд, компании нужно стремиться к созданию высококвалифицированной, сплоченной и замотивированной группы специалистов, ведь это в разы важнее минутной прибыли. 
Мониторинг трудовых ресурсов и существующей системы стимулирования персонала в ООО «Арлан ТД» подтвердил текучесть кадров в среде торговых представителей. 
Для решения проблемы текучести кадров эффективно зарекомендовали себя тренинги. 
Среди положительных результатов от проведения бизнес тренингов существует довольно большое количество вариантов, которые во многом зависят от применяемых типов тренингов:
1. Умение решать организационные задачи, в результате чего у персонала появляются новые знания по правильной и эффективной работе в команде, распределению обязанностей между различными личностями в коллективе.
2. Fun или фанки тренинги, которые учат не столько правильно работать, сколько создавать правильное отношение к своей работе. В результате таких тренингов у коллектива появляются и развиваются такие качества, как командный дух, позитивный настрой, лояльность, сплоченность, готовность помогать друг другу.
3. Обучение новым технологиям, стилям и приемам работы, что позволяет сотрудникам не совершенствовать существующие знания и отношения, а освоить совершенно новые, необходимые для выполнения их непосредственных профессиональных и трудовых обязанностей.
План по проведению тренингов в ООО «Арлан ТД» будет следующий:
1. Тренинг продаж для работников торгового отдела.
Время проведения: апрель 2017 года
Программа:
• Базовые компетенции торгового представителя. Ориентация на клиента и безупречный сервис. 
• Этапы проведения эффективных переговоров. 
• Работа с возражениями.
• Презентация коммерческого предложения и техники НЛП. 
• Стратегии торга и переговоров о цене.
• Предоставление скидки, завершение сделки.
• Послепродажный сервис. 
• Телемаркетинг и особенности холодных звонков, этика телефонных переговоров.
• Аттестационный тренинг.
По завершению модуля выдается сертификат участника тренинга.
Цели и задачи: повышение продаж.
2. Тренинг командообразование.
Время проведения: сентябрь 2017года
Программа:
• Основные принципы создания команды. Инструменты эффективного командообразования.
• Организация работы в команде. Согласование целей и преодоление барьеров.
• Эффективное взаимодействие в команде. Сотрудничество. Творчество. Конструктивная самореализация. 
• Ситуационный анализ разрешения проблем. Стимулирование инициативы и повышения профессионализма.
Цели и задачи: сплочение коллектива
3. Определение объема работы.
Продолжительность одного тренинга - 8 часов
Тренинг проводится в течение двух дней (по 4 часа) в нерабочее время (выходные).
Группа -10 человек
Тренер- 1человек
4. Подбор помещений для тренинга и ресурсов.
Для проведения тренинга для 10 участников необходимо помещение площадью 15-20 кв.м. Аренда малого конференц-зала в гостинице «Волга-Телеком» площадью 22 кв. м. за 4 часа составляет 1800 руб. На два дня по 4 часа – 3600 руб.
5.Определение бюджета.
Рассчитаем расходы на организацию одного тренинга таблица 14.

Таблица 14 – Расходы на организацию одного тренинга
	Статьи бюджета
	Цена, руб.
	Количество, шт
	Стоимость, руб.

	Аренда зала
	450\час
	8 часов
	3600

	Заработная плата тренера
	10000
	1
	10000

	Разработка программы тренинга
	10000
	1
	10000

	Раздаточный материал
	210
	10
	2100

	Итого
	-
	-
	25700



Полная стоимость внутрифирменного обучения составит 51 400 рублей (два тренинга в год 25 700*2 = 51 400 руб.). 
Объективным результатом тренинга может явиться уменьшение конфликтных ситуаций, увеличение количества удовлетворённых клиентов, улучшение имиджа компании, увеличение уровня продаж. Происходит структурирование опыта сотрудников, повышается их мотивация к работе, улучшается эмоциональный климат в коллективе, создается и укрепляется корпоративная культура компании.
В любом случае эффективность тренинга определяется последующим применением полученных знаний и приобретенных умений на практике, в реальной действительности. Руководители могут наблюдать улучшение производственных показателей. А сотрудники, освоившие современные методы работы, могут претендовать на более высокую заработную плату. Таким образом, и руководители, и сотрудники понимают, что и время, и деньги были потрачены не зря.
По данным исследований аналитической компании ES Research Group, тренинговые инициативы, нацеленные на формирование и совершенствование профессиональных навыков продаж приносят компании от 5 до 15% роста объема продаж. 
Запланируем рост выручки на 1-3%. Проведем расчет годового экономического эффекта от повышения уровня квалификации и мотивации сотрудников ООО «Арлан ТД» по среднему показателю 2%, таблица 15. 

Таблица 15 – Планирование прибыли от повышения уровня квалификации и мотивации сотрудников
	Показатель
	2015 год
	Прогноз

	Выручка, тыс. руб.
	258 309
	263 475

	Затраты на повышение уровня        квалификации и мотивации               сотрудников, тыс. руб.
	-
	51,4

	Дополнительная прибыль, тыс. руб.
	-
	5 114,6

	Экономическая эффективность, тыс. руб.
	-
	99,5



Прогнозируемый рост выручки при повышении уровня квалификации и мотивации сотрудников ООО «Арлан ТД» составит 2% (5 166 тыс. руб.), прибыль дополнительная – 5 114,6 тыс. руб. При этом планируемые затраты составят 51,4 тыс. руб. Найдем экономическую эффективность:
Э = Пр доп/З,
где Э – экономическая эффективность,
Пр доп – прибыль дополнительная,
З - затраты.
Э = 5 114,6/51,4 = 99,5 
[bookmark: _GoBack]Это значит, что на 1 тыс. руб. затрат приходится 99,5 тыс. руб. дополнительного дохода.

3.4 Экономическое обоснование улучшения информационного обеспечения в ООО «Арлан ТД»

В ООО «Арлан ТД» используется бухгалтерская программа «1С: Бухгалтерия», которая обеспечивает высокий уровень автоматизации ведения бухгалтерского и налогового учета и подготовки обязательной (регламентированной) отчетности в хозрасчетных организациях. Так же  используется программа «1С: Торговля и Склад» для создания информационной базы оптово-розничной торговли и автоматизации ее работы. С 1 января 2016 года введена обязательная программа «ЕГАИС» - это единая государственная автоматизированная информационная система,  предназначенная для государственного контроля над объёмом производства и оборота этилового спирта, алкогольной и спиртосодержащей продукции. В процессе работы программы требуют обновления, доработки, расширения, ремонта и восстановления. В настоящее время привлекаются сторонние организации для поддержки правильной работы компьютерной техники и программного обеспечения, а также они отвечают за информационную безопасность организации.  
На протяжении двух последних лет у организации заключен договор на системное администрирование вычислительной сети и техническое обслуживание компьютерной, копировально-множительной и оргтехники, систем видеонаблюдения с ООО «Сократ Плюс». В договоре указан перечень услуг, предоставляемых организации, отдельно оплачивается каждый выезд мастера и программные продукты, среднемесячная оплата  составляет 80 000 рублей.
Итак, нужда в квалифицированном, знающем программисте очевидна. 
В основные должностные обязанности штатного системного администратора входит:
· Установка и обслуживание компьютерной и офисной техники, оргтехники, внутренней АТС.
· Обеспечение безошибочной работы системного программного обеспечения (ОС Windows, Windows Server).
· Обеспечение работоспособности и безопасности сети компании.
· Установка, настройка и обновление офисного и прикладного ПО (MS Office, 1С, ЕГАИС, КПК и т.п.).
· Обеспечение резервного копирования данных (а также восстановление данных при необходимости).
· Техническая поддержка и помощь пользователей.
· Составление отчетов о проделанной работе.
Предлагается ввести должность системного администратора, с заработной платой 25 000 рублей в месяц. 
Прогнозируемая экономия средств (в связи с отказом от услуг ООО «Сократ Плюс») ООО «Арлан ТД» составит 960 000 рублей в год, при этом планируемые затраты (заработная плата системного администратора) составят 300 000 рублей в год. Найдем экономическую эффективность:
Э = Пр э/З,
где Э – экономическая эффективность,
Пр э – прогнозируемая экономия средств,
З - затраты.
Э = 960 000/300 000 = 3,2
Это значит, что на 1 тыс. руб. затрат приходится 3,2 тыс. руб. дополнительного дохода.
Плюсы введения должности системного администратора:
1. Специалист всегда на рабочем месте;
2. Быстрое устранение причин неполадок;
3. Качественное выполнение работы – программист заинтересован в эффективном решении проблем;
4. Исключение простоя;
5. Своевременное улучшение и обновление программного обеспечения;
6. Уменьшение стоимости и повышение качества обслуживания. 

3.5 Экономическое обоснование расширения ассортимента

Пути совершенствования оптовых продаж предусматривают: изучение поставщиков, рынка сбыта товаров и управление товарными запасами. Для успешного выполнения операций по закупкам продукции ООО «Арлан ТД» должно систематически заниматься выявлением и изучением источников закупок и поставщиков товаров. Административно - управленческому персоналу следует посещать производственные предприятия (поставщиков-изготовителей) с целью ознакомления с производственными возможностями предприятия, объемом и качеством выпускаемой продукции, а также участвовать в работе оптовых ярмарок, выставок - просмотров новых образцов продукции. Оптовая деятельность предприятия должна базироваться на исследованиях рынков товаров: анализ рыночных процессов, изучение спроса и предложения на товары, причинно-следственных связей, характера и предпосылок развития целевых рынков. Первая задача - оценка рыночного окружения: состояние реальной конъюнктуры рынков, конкурентная стратегия и коммерческие условия, вторая - выявление структуры спроса и предложения, их сочетания и сбалансированность, третья - выработка альтернативных решений по обследуемым объектам и их использование в прогнозируемом периоде. Особое значение приобретает управление размерами товарных запасов, под которым понимается комплекс мер, обеспечивающих поддержание товарных запасов в нормативных размерах, регулирование поступления и отпуска их со склада, учет и контроль за состоянием запасов. Опыт показывает, если этим вопросам не уделяется должного внимания, то неизбежно возникает затоваривание по одним товарам и дефицит по другим. Отсутствие необходимой номенклатуры товаров приводит к неудовлетворению запросов потребителей и снижению товарооборота, а превышение размеров товарных запасов - к скоплению товаров, перегрузке складских емкостей и лишним затратам.
Одним из методов совершенствования оптовых продаж является расширение ассортимента, для ООО «Арлан ТД» предлагается расширить ассортимент за счет включения в портфель компании соковой группы. Этот сегмент имеет большие возможности для развития.
По данным исследовательского агентства Nielsen, в 2014 году на массовый сегмент соковой продукции приходилось почти 60% рынка, и средняя цена за литр сока в этом сегменте составила почти 42 рубля, притом, что еще в 2008 году литр сока стоил около 35 рублей. По итогам 2015 года 66,1% рынка составляли нектары, доля соков выросла до 26,8%, доля сокосодержащих напитков поднялась до 5,2%, доля морсов - до 1,9%.
Продажи крепкого алкоголя зависят от сезонных колебаний - в летний период продажи падают, в то время как увеличивается спрос на пиво и пивные напитки, соки, воду.
На российском рынке 98% соковой продукции производится на территории России. Крупнейшими поставщиками являются компании Кока-кола («Мултон», «Нидан») и «Сады Придонья». Третьим по величине производителем является компания «Пепсико», («Вимм-Билль-Данн» и «Лебедянский»), далее идут «Интерагросистем» и «Санфрут».
Для выбора поставщика соковой продукции были поставлены и решены следующие задачи:
-рассмотрено современное состояние производства и рынка соков отечественного производства;
-изучен ассортимент, потребительские свойства, методы оценки качества и факторы, влияющие на качество соков отечественного производства;
-проведена оценка качества и конкурентоспособности соков отечественного производства;
В рамках сбора информации для оценки потребительских предпочтений было проведено анкетирование персонала торговых точек клиентской базы ООО «Арлан ТД». В качестве инструмента исследования применялась анкета (Приложение 1). Организация обслуживает 1200 торговых точек, расположенных на всей территории Удмуртской Республики. Всего было опрошено 1200 человек, из которых 115 не ответили на все вопросы и, следовательно, анкеты, заполненные ими, не были приняты для участия в обработке информации, полученной в ходе исследования.
При проведении опроса было уделено внимание следующим моментам:
-Кто является постоянным потребителем товара;
-Какой атрибут товара более всего значим для покупателя;
-Какие марки имеют наивысший рейтинг у покупателей;
-Какое влияние на поведение покупателя оказывает реклама;
-Какие предложения, пожелания и жалобы в адрес производителей товара есть у покупателей.
Наиболее известными марками соков и нектаров оказались отечественные брэнды, существующие на рынке в течение многих десятков лет - «J7» - 65% опрошенных сказали, что знают эту марку сока, «Добрый» (48,2%) и «Сады Придонья» (47,8%)
[bookmark: _p_1534][bookmark: _p_1519]На основании проведенной работы была выбрана компания-поставщик ОАО «Сады Придонья». 
[bookmark: _p_1521][bookmark: _p_1522][bookmark: _p_1523]«Сады Придонья» - ведущее предприятие российского АПК, которое специализируется на выращивании и переработке фруктов и овощей, производстве соков, продукции для детского питания и здорового образа жизни. В портфеле брендов компании торговые марки: «Золотая Русь», «Сады Придонья», «Спеленок», «Мой», «Сочный мир». Компания «Сады Придонья» продолжает расширять свою сырьевую базу - в хозяйствах компании, расположенных в Волгоградской, Саратовской, Пензенской областях выращивают яблоки, вишню, алычу, морковь, свеклу, кабачки, цветную капусту, брокколи.  Компания развивает садоводство в России, ежегодно закладывая порядка 500 га молодых садов. На сегодняшний день общая площадь садов в 6-ти сельскохозяйственных филиалах компании превышает 7000 га. Девиз компании «Качество из первых рук». 
На основании проведенных исследований и анкетирования торговых точек, а так же коммерческого предложения от ОАО «Сады Придонья» (Приложение 2), был определен оптимальный ассортимент и объем реализуемой продукции. В 85% торговых точек обслуживаемых компанией ООО «Арлан ТД» возможно размещение соковой продукции. В среднем одна торговая точка реализует 3 упаковки (36 шт)  сока в месяц. Статус дистрибьютора предполагает обязательства по выбору объема перед поставщиком. Предполагаемый объем реализуемой продукции составит 34 тонны в месяц. Структура и объем вводимого ассортимента будет иметь следующий вид, представленный в таблице 16.

Таблица 16 – Структура и объем дополнительного ассортимента - соковой продукции
	Наименование продукции, в ассортименте
	Кол-во, шт
	Цена за 1 ед., руб.
	Сумма,
тыс. руб.
	Наценка, %
	Выручка, тыс. руб.

	Сок Золотая Русь 1,0л
	32 000
	76,73
	2 455,36
	25%
	3 069,2

	Сок Мой 1,5л
	35 000
	61,37
	2 147,95
	25%
	2 684,938

	Сок Мой 1л
	98 000
	43,69
	4 281,62
	25%
	5 352,025

	Сок Мой 200мл
	93 000
	13,64
	1 268,52
	25%
	1 585,65

	Сок Сады Придонья 0,2 л
	95 000
	17,04
	1 618,8
	25%
	2 023,5

	Сок Сады Придонья 0,5 л
	25 000
	33,53
	838,25
	25%
	1 047,813

	Сок Сады Придонья 1,0 л
	95 000
	60,61
	5 757,95
	25%
	7 197,438

	Сок Сады Придонья 1,5 л
	25 000
	82,45
	2 061,25
	25%
	2 576,563

	Сок Сочный Мир 0,95 л
	46 000
	37,91
	1 743,86
	25%
	2 179,825

	ИТОГО
	544 000
	-
	22 173,56
	-
	27 716, 95



Таким образом, планируемая выручка от расширения ассортимента соковой продукцией составит 27 716,95 тыс. руб.
Дополнительная прибыль = 27 716,95 – 22 173, 56 = 5 543,39 тыс. руб.
Найдем экономическую эффективность:
Э = Пр доп/З,
где Э – экономическая эффективность,
Пр доп – прибыль дополнительная,
З – затраты, связанные с формированием ассортимента.
Э = 5 543,39/22 716,95 = 0,244
Это означает, что на 1 тыс. руб. затрат приходится 244 руб. дополнительного дохода.

3.6 Итоговая экономическая эффективность предложенных мероприятий

Подведем итоги от предложенных мероприятий и представим их в виде таблицы 17.














Таблица 17 – Расчет затрат и дополнительной прибыли от реализации мероприятий
	Мероприятие
	Затраты, тыс. руб.
	Годовой экономический эффект (дополнительная прибыль), тыс. руб.
	Примечание

	1. Реорганизация управленческой    структуры
	55,92 
	244,08
	Получение дополнительной прибыли связано с введением КПК и сокращением ставок операторов

	2. Снижение текучести кадров
	51,4
	5 114,6
	Получение дополнительной прибыли связано с повышением уровня квалификации и мотивации сотрудников путем проведения тренингов


	3. Улучшение  информационного обеспечения
	300
	660
	Получение дополнительной прибыли связано с введением ставки системного администратора

	4. Расширение           ассортимента
	22 173,56
	5 543,39
	Получение дополнительной прибыли связано с расширением ассортимента за счет включения в портфель компании соковой группы

	Итого
	22 580,88
	11 562,07
	-



По данным таблицы 17 можно сделать вывод, что годовой экономический эффект от предложенных мероприятий составит 11 562,07 тыс. рублей, это значит, что если организация возьмет к рассмотрению предложенные мероприятия, то она сможет увеличить свою прибыль на перспективу на 11,5 млн. рублей.






ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ

Данная выпускная квалификационная работа, посвященная проблеме совершенствования организации и управления оптовой торговлей, рассматривалась на примере ООО «Арлан ТД», занимающейся оптовой торговлей алкогольной продукцией, включая пиво, на территории г. Ижевска и Удмуртской Республики.
Тема имеет экономическую значимость для торговой организации, так как от эффективности организации и управления зависит величина получаемой прибыли.
В целом, следует отметить, что ООО «Арлан ТД» является прибыльным и рентабельным предприятием. 
Проведенный анализ работы организации за 2013-2015 года позволил сделать следующие выводы:
· по сравнению с 2014 годом в 2015 году выручка увеличилась на 10989 тыс. руб. и составила 258309 тыс. руб. Данное увеличение связано с увеличением объемов и ростом уровня цен реализованной продукции.
· чистая прибыль в 2015 году снизилась на 2 650,24 тыс. руб. по сравнению с 2013 годом, и составила 22 180 тыс. руб.
· в 2013 году  рентабельность продаж составляет 11,6%, то это означает, что в одном рубле выручки содержится 11,6 копеек прибыли от продаж. В 2015 году 11,1%.
Цель дипломного проекта состояла в разработке мероприятий по совершенствованию организации и управления оптовой торговлей ООО «Арлан ТД». Были предложены четыре направления: 
1. Реорганизации управленческой структуры ООО «Арлан ТД» - введение КПК и сокращение ставок операторов может принести годовой экономический эффект 244,08 тыс. рублей.
2. Снижения текучести кадров в ООО «Арлан ТД» - повышение уровня квалификации и мотивации сотрудников путем проведения тренингов может принести годовой экономический эффект 5 114,6 тыс. рублей.
3. Улучшения информационного обеспечения в ООО «Арлан ТД» - введение ставки системного администратора может принести годовой экономический эффект 660 тыс. рублей.
4. Расширение ассортимента продукции за счет включения в портфель компании соков «Сады Придонья» может принести годовой экономический эффект 5 543,39 тыс. рублей.
Годовой экономический эффект предложенных мероприятий может составить 11 562,07 тыс. рублей.
Таким образом, реализация разработанных мероприятий для ООО «Арлан ТД» позволит повысить эффективность организации и управления деятельности, совершенствование оптовых продаж, увеличение прибыли, а, следовательно, приведет также и к повышению эффективности функционирования ООО «Арлан ТД» в целом.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1
Анкета
1. Кто является постоянным потребителем товара:
- Мужчины;
- Женщины;
- Подростки;
- Дети.
2. Какой атрибут товара более всего значим для покупателя:
- цена;
- качество;
-упаковка;
-торговая марка.
3. Какие марки имеют наивысший рейтинг у покупателей:
 -J7;
- Я;
- RICH;
- Добрый;
- Сады Придонья;
- Красавчик;
- Фруктовый остров;
- Любимый;
- Фруктовый сад.
4. Средний оборот соковой продукции в месяц.
5. Доля продаж (%) по категориям:
- Соки;
- Нектары;
- Сокосодержащие напитки.
6.  Какое влияние на поведение покупателя оказывает реклама.
7. Какие предложения, пожелания и жалобы в адрес производителей товара есть у покупателей.
ПРИЛОЖЕНИЕ 2
Коммерческое предложение

ОТКРЫТОЕ АКЦИОНЕРНОЕ ОБЩЕСТВО
[image: OAO_SP_91x20_V3]
«САДЫ   ПРИДОНЬЯ»
Уважаемые партнёры!
Просим Вас рассмотреть предложение о сотрудничестве на 2017 г от компании ОАО «НПГ «Сады Придонья»
1. Ретро от оборота 10% - ежеквартально;
2. Отсрочка платежа 14 календарных дней;
3. Маркетинг (согласовывается отдельно – промо календарь);
4. Замена брака и товара ненадлежащего качества;
5. Предоставление всей сопроводительной документации, в т.ч. сертификаты качества;
6. Доставка товара до склада дистрибьютора силами компании ОАО «НПГ «Сады Придонья»
Предлагаем размещение нашей продукции в категории Соки по следующему ассортименту:
	№
	Товар
	Отп. цена с НДС
	Ст. НДС

	 
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л 

	58
	Морс ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л бруснично-малиновый неосветленный
	76,73
	10%

	59
	Морс ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л клюквенный неосветленный
	76,73
	10%

	60
	Нектар ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л вишня
	76,73
	10%

	61
	Нектар ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л манго с мяк. (ЗР0106)
	76,73
	10%

	62
	Нектар ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л персик с мяк. (ЗР0107)
	76,73
	10%

	63
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л ананас
	76,73
	10%

	64
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л апельсин
	76,73
	10%

	65
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л виноград (ЗР0101)
	76,73
	10%

	66
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л грейпфрут (ЗР0103)
	76,73
	10%

	67
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л мультифрукт (ЗР0102)
	76,73
	10%

	68
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л смесь овощей
	76,73
	10%

	69
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л томат (ЗР0104)
	76,73
	10%

	70
	Сок ЗОЛОТАЯ РУСЬ 1,0л яблоко зеленое осветл. б/сах 
	76,73
	10%

	 
	Сок Мой

	 
	Сок Мой 1,5л

	71
	Нектар МОЙ 1,45л ананасовый с 3-х лет
	61,37
	10%

	72
	Нектар МОЙ 1,45л апельсиновый с 3-х лет
	61,37
	10%

	73
	Нектар МОЙ 1,45л мультифруктовый с 3-х лет
	61,37
	10%

	74
	Нектар МОЙ 1,45л персик-яблоко с мяк. с 3-х лет
	61,37
	10%

	75
	Нектар МОЙ 1,45л яблоко абрикос с 3-х лет
	61,37
	10%

	76
	Нектар МОЙ 1,45л яблочный осв. б/сах. с 3-х лет
	61,37
	10%

	77
	Сок МОЙ 1,45л томатный с солью с 3-х лет
	61,37
	10%

	 
	Сок Мой 1л

	78
	Нектар МОЙ 0,95л ананасовый с 3-х лет
	43,69
	10%

	79
	Нектар МОЙ 0,95л апельсиновый с 3-х лет
	43,69
	10%

	80
	Нектар МОЙ 0,95л вишня яблоко осв. б/сах. с 3-х лет
	43,69
	10%

	81
	Нектар МОЙ 0,95л гранат виноград с 3-х лет
	43,69
	10%

	82
	Нектар МОЙ 0,95л клубнично-банановый с мяк. с 3-х лет
	43,69
	10%

	83
	Нектар МОЙ 0,95л лимон лайм 
	43,69
	10%

	84
	Нектар МОЙ 0,95л мандарин банан яблоко мяк. с 3-х лет
	43,69
	10%

	85
	Нектар МОЙ 0,95л мультифруктовый с 3-х лет(СМ7220)
	43,69
	10%

	86
	Нектар МОЙ 0,95л персик яблоко с мяк. с 3-х лет
	43,69
	10%

	87
	Нектар МОЙ 0,95л яблочный осв. с 3-х лет (231025)
	43,69
	10%

	88
	Сок МОЙ 0,95л томатный с солью с 3-х лет
	43,69
	10%

	 
	Сок Мой 200мл

	89
	Нектар МОЙ 0,2л ананасовый с 12 мес.
	13,64
	10%

	90
	Нектар МОЙ 0,2л апельсиновый с 12 мес.
	13,64
	10%

	91
	Нектар МОЙ 0,2л вишневый с12мес
	13,64
	10%

	92
	Нектар МОЙ 0,2л мультифруктовый с 12 мес.
	13,64
	10%

	93
	Нектар МОЙ 0,2л персиковый с 12мес
	13,64
	10%

	94
	Нектар МОЙ 0,2л яблочно-банановый с мяк. с 12 мес.
	13,64
	10%

	95
	Нектар МОЙ 0,2л яблочно-грушевый с мяк. с 12 мес.
	13,64
	10%

	96
	Сок МОЙ 0,2л томатный восстановленный с 12 мес.
	13,64
	10%

	97
	Сок МОЙ 0,2л яблочный из зел. яблок осветл. б/сах. с 4 мес.
	13,64
	10%

	 
	Сок Сады Придонья

	 
	Сок Сады Придонья 0,2 л

	105
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко морковь с мяк. с 6 мес.
	17,04
	10%

	106
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко тыква с мяк. 
	17,04
	10%

	107
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л мультифрукты с 12 мес.(СП3608)
	17,04
	10%

	108
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко абрикос с 5 мес.(СП3606)
	17,04
	10%

	109
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко ананас с 6 мес.(СП3603)
	17,04
	10%

	110
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко виноград с 6 мес.(СП3656)
	17,04
	10%

	111
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко вишня (СП3604)
	17,04
	10%

	112
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко зел.осветл.б/сах с 3 мес.(СП3610)
	17,04
	10%

	113
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко персик с мяк. с 5 мес.(СП3605)
	17,04
	10%

	114
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко прямого. отжима с 3 мес.(СП3602)
	17,04
	10%

	115
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко ч.смородина с 5 мес.
	17,04
	10%

	116
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,2л яблоко шиповник с 6 мес.(СП3653)
	17,04
	10%

	 
	Сок Сады Придонья 0,5 л

	121
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,5л яблоко вишня с 3 лет 
	33,53
	10%

	122
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,5л мультифрукт с 3 лет 
	33,53
	10%

	123
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,5л яблоко абрикос с мяк.с 3 лет 
	33,53
	10%

	124
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,5л яблоко виноград с 3 лет 
	33,53
	10%

	125
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 0,5л яблоко зел.осветл. б/сах. с 3 лет 
	33,53
	10%

	 
	Сок Сады Придонья 1,0 л

	126
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л ябл.вишня 
	60,61
	10%

	127
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л ябл.морковь (СП3652)
	60,61
	10%

	128
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л ябл.тыква (СП3624)
	60,61
	10%

	129
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л апельсин б/сах.
	60,61
	10%

	130
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л мультиовощной
	60,61
	10%

	131
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л мультифрукт с 3 лет 
	60,61
	10%

	132
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л томатный 
	60,61
	10%

	133
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко абрикос с мяк. с 3 лет 
	60,61
	10%

	134
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко ананас с 3 лет 
	60,61
	10%

	135
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко виноград б/сах. с 3 лет 
	60,61
	10%

	136
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко груша с мяк. с 3 лет 
	60,61
	10%

	137
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко зеленое осветл. б/сах.(СП3618)
	60,61
	10%

	138
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко персик с мяк. с 3 лет 
	60,61
	10%

	139
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,0л яблоко прямого отжима б/сах.
	60,61
	10%

	 
	Сок Сады Придонья 1,5 л

	140
	Нектар САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л яблоко вишня б/сах. с 3 лет 
	82,45
	10%

	141
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л мультифрукт с 3 лет 
	82,45
	10%

	142
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л яблоко абрикос б/сах. с мяк. с 3 лет 
	82,45
	10%

	143
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л яблоко виноград б/сах. с 3 лет 
	82,45
	10%

	144
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л яблоко зеленое осветл. б/сах.
	82,45
	10%

	145
	Сок САДЫ ПРИДОНЬЯ 1,5л яблоко персик б/сах. с 3 лет 
	82,45
	10%

	 
	Сок Сочный Мир 0,95л

	178
	Напиток Сочный Мир 0,95л ананасовый
	37,91
	18%

	179
	Напиток Сочный Мир 0,95л из смеси ягод
	37,91
	18%

	180
	Напиток Сочный Мир 0,95л персиковый
	37,91
	18%

	181
	Напиток Сочный Мир 0,95л тропические фрукты
	37,91
	18%

	182
	Напиток Сочный Мир 0,95л яблочный  осветленный
	37,91
	18%

	183
	Напиток Сочный Мир 0,95л томатный
	37,91
	18%



Надеемся на долгосрочное  сотрудничество!
С Уважением,
Компания ОАО «Сады Придонья»

Директор


Руководитель отдела продаж


Старший кладовщик


Главный бухгалтер


Старший оператор


Товаровед отдела сертификации


Учредитель


Руководитель отдела доставки



















Основные направления совершенствования организации и управления


Снижение текучести кадров


Улучшение информационного обеспечения 


Объединение отдела выписки и отдела бухгалтерии


Использование современных средств обработки информации(КПК)


Сокращение ставок операторов


Повышение квалификации персонала


Совершенствование кадров предприятия


Совершенствование системы стимулирования и мотивации


Введение ставки системного администратора


Использование современных средств обработки информации(КПК)


Увеличение скорости обработки информации


Реорганизация структуры управления


Получение дополнительной прибыли
Расширение географии продаж


Привлечение новых покупателей




Расширение ассортимента









































Директор


Руководитель отдела продаж


Старший кладовщик


Главный бухгалтер


Товаровед отдела сертификации


Учредитель


Руководитель отдела доставки

















ООО "Арлан ТД"


Торговый отдел


Склад


Бухгалтерия


Отдел выписки


Отдел Сертификации


Транспортный отдел
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