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1 ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ЧТУП «СТРОЙМАРКЕТГРУПП»
Частное торговое унитарное предприятие «Строймаркетгрупп» (г.Минск, Беларусь) было основано 17 мая 2006г. в качестве оптовой торговой компании.

Цель компании: оптовая торговля импортными строительными материалами на белорусском рынке. 
Основное направление: оптовая торговля сантехнической продукцией.

Основная задача: комплектация предприятий розничной торговли.

До февраля 2007г. компания работала исключительно на внутреннем рынке Республики Беларусь и занималась комплектацией объектов розничной торговли и строительно-монтажных управлений сантехнической продукцией и отделочными материалами. С февраля 2007г. компанией было принято решение о расширении своего ассортиментного ряда за счет импорта сантехнической продукции в Республику Беларусь. Для решения поставленной задачи с февраля 2007г. компания начала активно работать с предприятиями на территории Российской Федерации.
За год работы были установлены тесные отношения с 7 предприятиями России (компания «ВирПласт» г.Москва, ЗАО «Фаянс» г.Смоленк, «Завод Молот» г.Ростов-на-Дону, компания «РБМ» г.Тула, компания «Эра» (Эковент) г.Рязань, Завод «Стройфарфор», г. Санкт-Петербург,  компания «Липецкая Сантехника» г.Липецк). Кроме того, в 2008г. начата работа с украинским производителем канализационных труб из полипропилена – компанией «Мегапласт» (г.Луганск).

На сегодняшний день компания продолжает политику по привлечению новых поставщиков. Подписаны контракты еще с двумя предприятиями РФ, а также с крупнейшими производителями сантехники в Литве компанией ЗАО «Рубинета». ЧТУП «Строймаркетгрупп» дилером словенской компании Mines IB d.o.o. – европейского производителя смесительных кранов. Ведется активный поиск и переговоры с другими потенциальными партнерами в Португалии, Испании, Польше.

Порядочность и обязательность в отношениях с поставщиками позволяет фирме поддерживать высокий уровень доверия со стороны поставщиков, в пользу чего свидетельствует предоставленная большинством из них отсрочка платежа. 

В качестве стратегического направления развития фирма стремится:

- к расширению товарного ассортимента за счет современных экономичных и высококачественных импортных и российских товаров; 

- к экономии финансовых, а главное временных ресурсов покупателей за счет гибкой ценовой политики и эффективной организации работы компании; 

- к укреплению сотрудничества с нашими деловыми партнерами на принципах информационной открытости и прозрачности; 

Фирма ведет открытый диалог со своими покупателями, и множество (на сегодняшний день более 200 организаций и индивидуальных предпринимателей) ценят оперативность, возможности, профессионализм фирмы.
Компания динамично развивается. На протяжении всей истории ее существования наблюдается положительная динамика роста объемов продаж (в том числе по отношению к предыдущему году прирост около 50%).
На сегодняшний день в компании работает 10 сотрудников, из них 3 человека обслуживают склады, 3 человека специалисты по продажам, 1 человек специалист по материально техническому снабжению, остальные главный бухгалтер и руководители.
Эффективность работы компании оценивают и обслуживающий банк (ЗАО «АКБ БЕЛРОСБАНК») и российские компании, которые активно кредитуют фирму. ЗАО «АКБ БЕЛРОСБАНК» в 2007г. выдал фирме валютный кредит, а уже в 2008г. открыл возобновляемую кредитную линию. На сегодняшний день, в связи с расширением компании,  ведутся переговоры с банком по расширению кредитной линии. Так же активную поддержку оказывают российские компании в плане финансирования новых проектов и поддержании работы со старыми поставщиками.

В 2009 г планируется расширить ассортимент предлагаемой продукции и организовать систему бесплатной доставки продукции по всей Белоруссии непосредственно потребителям, что позволит укрепить позиции фирмы на рынке Республики.  

Основными нормативными правовыми актами, регулирующими осуществление оптовой торговли на территории Республики Беларусь являются:

1. Гражданский кодекс Республики Беларусь

2. Закон Республики Беларусь 28 июля 2003 г. N 231-З «О Торговле».  Рассматривает основные понятия, касающиеся сферы торговых отношений; виды торговли с выделением оптовой, розничной торговли и общественного питания, особенности их организации; формы осуществления торговли и их особенности; правила торговли и т.д.

3. Указ Президента Республики Беларусь от 7 марта 2000 г. № 117 
«О некоторых мерах осуществления предпринимательской деятельности при продаже товаров». Определяет содержание основных понятий, касающихся посреднической деятельности, состав посредников, их права, порядок и условия осуществления посреднической деятельности на территории Республики Беларусь.

4. Постановление Совета Министров Республики Беларусь, Национального Банка Республики Беларусь от 28 августа 2000г. N 1346/46 
«Об организации работы магазинов-складов и порядке расчетов между юридических лиц, их обособленных подразделений и индивидуальных предпринимателей с этими магазинами-складами» (в ред. постановлений Совмина, Нацбанка от 07.12.2001 № 1771/28, от 14.06.2002 № 781/15, от 31.07.2002 № 1033/21, от 27.02.2003 № 281/8)

5. Правила работы магазинов-складов, утвержденные Постановлением Министерства торговли Республики Беларусь от 29 сентября 2000 г. № 17. Даёт общее понятие магазина-склада, указывает порядок продажи в нём товаров, порядок расчётов, учёт и отчётность в магазине-складе.

На предприятии используется линейно - штабная структура управления. Она включает в себя специализированные подразделения (штабы), которые не обладают правами принятия решений и руководства какими - либо нижестоящими подразделениями, а лишь помогают соответствующему руководителю в выполнении отдельных функций, прежде всего, функций стратегического планирования и анализа. 

Достоинства линейно - штабной структуры: 

•
более глубокая, чем в линейной, проработка стратегических вопросов; 

•
некоторая разгрузка высших руководителей; 

•
возможность привлечения внешних консультантов и экспертов; 

•
при наделении штабных подразделений правами функционального руководства такая структура - хороший первый шаг к более эффективным органическим структурам управления. 

Недостатки линейно - штабной структуры: 

•
недостаточно четкое распределение ответственности, т. к. лица, готовящие решение, не участвуют в его выполнении; 

•
тенденция к волоките и перекладыванию ответственности при решении проблем, требующих участия нескольких подразделений; 

•
критерии эффективности и качества работы подразделений и организации в целом - разные; 

•
повышенная зависимость результатов работы организации от квалификации, личных и деловых качеств высших управленцев.

На торговом предприятии существует 2 уровня управления: общее управление организацией осуществляет директор и управление отдельными функциональными областями выполняют менеджеры.

В организационной структуре управления можно выделить следующие функциональные области – материально-техническое снабжение и сбыт; финансы. Напрямую директору организации подчиняются главный бухгалтер, заместитель директора по материально-техническому снабжению и сбыту. В свою очередь заместителю директора по материально-техническому снабжению и сбыту подчиняются работники по обслуживанию склада, специалисты по продажам и материально-техническому обеспечению.
Поэтому можно говорить о том, что в организации соблюдены основные рекомендации по установлению норм управляемости:

- для директора организации как руководителя, который сталкивается  со значительным количеством работ творческого нестандартного характера, высокой квалификации или частыми отклонениями от заранее намеченной технологии процесса, норма управляемости находится в пределах 5 человек;

- для заместителя директора по материально-техническому снабжению и сбыту как руководителя с достаточно устоявшимся характером работ, в значительной мере определяемым стандартом организационно-управленческими процедурами, норма управляемости находится в пределах 10 человек.

Функции управления в организации распределены оптимально, т.е. централизованными являются решения, относящиеся к разработке политики целей и стратегии фирмы в целом, а децентрализованными - решения, относящиеся к оперативному управлению. Штабными полномочиями обладает главный бухгалтер, который оказывает консультационные услуги в области финансов.

Современное торговое предприятие – это сложная динамичная система, представляющая собой совокупность взаимодействующих структур. Основная задача торгового предприятия - это реализация товаров. В ходе ее выполнения предприятие решает множество подзадач. Это и внутренние задачи, и задачи взаимодействия с внешней средой: финансово-кредитной системой, поставщиками, покупателями, конкурентами, органами власти. Комплексная автоматизация позволяет обеспечить своевременное и эффективное решение этих задач.

В своей практической деятельности ЧТУП «Строймаркетгрупп» использует программу «1С:Управление торговлей 8». Это универсальная программа для автоматизации торговых предприятий, учитывающая многообразные потребности современного менеджмента в сфере торговли: управление и планирование продаж, взаимоотношения с клиентами (CRM), ценообразование, ведение и учет накладных расходов и взаиморасчетов, анализ информации о торговой деятельности. Программа обеспечивает передачу необходимых данных в "1С:Бухгалтерия 8". 

Использование "1С: Управление Торговлей 8" помогает упростить и оптимизировать работу различных подразделений.

Руководство получает возможность регулярного анализа управленческой информации, принятия решений и контроля их исполнения на основе полных и достоверных сведений. Обзор текущей ситуации обеспечивает опция "Рапорт руководителю", в которой могут быть заданы значения основных показателей, проблемы, требующие оперативного вмешательства. Подсистема анализа данных будет востребована для управления коммерческими рисками и ассортиментной политикой, планирования программ стимулирования персонала и маркетинговых мероприятий, а также для реинжиниринга бизнес-процессов.

Сотрудники отдела продаж получают возможность обеспечить эффективность ежедневной работы, включая: подготовку необходимых документов, управление товародвижением и ценообразованием, прием заказов и контроль их исполнения, регулярного анализа товарооборота, закупок и поставок, с формированием гибких отчетов с различными условиями отбора и сортировки.

Работникам бухгалтерии программа поможет приблизить учет к потребностям реального бизнеса, вести его в соответствии с действующим законодательством, при необходимости использовать данные для предоставления регламентированной налоговой отчетности и передать учетные данные в бухгалтерскую систему.

ООО «Торговый дом «Гомельстекло-Витебск» осуществляет среднесрочное (на 1 год) и краткосрочное (по кварталам) планирование своей деятельности.

Планирование – система управления, связанная с анализом, прогнозированием, контролем, принятием решений об объемах продаж продукции компании в конкретные промежутки времени при оптимальном использовании маркетинговых, финансовых и трудовых ресурсов фирмы.

Планирование сбыта (объема отгруженных товаров, продукции, работ, услуг в действующих ценах) включает:

1. определение объёма сбыта (план сбыта);

2. определение структуры ассортимента;

3. определение желательного уровня цен;

4. установление способов сотрудничества с постоянными клиентами;

5. установление процедур взаимодействия с разными категориями клиентов;

6. определение способов стимулирования клиентов;

7. определение оптимальных размеров складских запасов материалов и комплектующих деталей;

8. определение ресурсов, требуемых для реализации плана по сбыту.

Планирование деятельности позволяет ЧТУП «Строймаркетгрупп»:
1. Снизить риск убыточной деятельности компании;

2. Получить новую и систематизировать имеющуюся информацию, которую можно использовать в текущей деятельности;

3. Улучшить координацию между основными подразделениями (материально-техническое обеспечение, сбыт, сервис, финансы), что оптимизирует материальные и финансовые потоки;

4. Улучшить оценку результатов работы людей и дисциплинировать их работу.

Торговое предприятие при осуществлении планирования учитывает, что для осуществления планирования требуются затраты на маркетинговые исследования; процесс планирования требует затрат времени руководителей компании.

Планирование сбыта в ООО «ТД «Гомельстекло-Витебск» выполняет следующие функции:

- функция прогнозирования путем систематического анализа контролируемых и неконтролируемых факторов, влияющих на объем отгруженных товаров;

- функция снижения риска путем анализа причин, способных негативно повлиять на торгово-закупочную деятельность фирмы;

- функция оптимизации принятия решений об уровне сервисных услуг и затрачиваемых на него ресурсов;

- функция координации процессов, связанных с обслуживанием клиентов;

- функция инициирования принятия новых решений, мобилизующих потенциал фирмы;

- функция контроля за выполнением плана, позволяющим выявить ошибки, отметить достижения, мотивировать персонал;

- функция оценки работы персонала. 

Методы планирования представляют собой способы преобразования экономической информации с целью определения темпов и оптимальных пропорций развития объекта планирования, а также путей наиболее эффективного использования ресурсов. Методы планирования предполагают обоснование и непосредственные расчеты показателей хозяйственной деятельности торгового предприятия.

В ЧТУП «Строймаркетгрупп» применяется такой метод планирования как планирование от достигнутого. При этом торговым предприятием проводится изучение спроса на реализуемую им продукцию.

Сегодня в динамичных условиях развития малых предприятий для повышения эффективности их бизнеса и сохранения конкурентоспособности им необходимы современные подходы к управлению.

Одним из наиболее эффективных инструментов управления бизнесом является бизнес-планирование, которое занимает все более существенную долю в современном менеджменте.

Применение методов бизнес-планирования, охватывающие практически весь спектр менеджмента, упорядочивает и систематизирует процесс принятия решений. В самой технологии бизнес-планирования заложен механизм поиска оптимального управленческого решения, исходя из возможностей внешней и потенциала внутренней среды предприятия. В наибольшей мере, бизнес-планирование необходимо малым предприятиям, работающим в условиях высокой неопределенности и имеющим меньший допуск на ошибку.

В условиях рынка и жесткой конкуренции, предпринимателям и менеджерам этих предприятий нельзя полагаться только на опыт, интуицию и видимые удачные обстоятельства. Отказ от применения бизнес-планирования, при управлении предприятием, сопровождается колебаниями, ошибочными маневрами, несвоевременной переменой ориентации, являющимися причинами плохого состояния дел.

Проблема повсеместного использования бизнес-планирования, в качестве основного инструмента управления малыми предприятиями, осложнена недостаточным методическим обеспечением этой важной функции управления и неготовностью большинства менеджеров к ее осуществлению на своем предприятии.

На ЧТУП «Строймаркетгрупп» бизнес-планирование рассматривается как механизм интеграции управленческих функций с целью создания стратегически управляемого предприятия, что, в свою очередь, требует тесной взаимоувязки стратегического и оперативного планирования.

В рамках ЧТУП «Строймаркетгрупп» бизнес-планирование реализует элементы стратегического планирование (определение политики предприятия, формулирование целей и выбор стратегий) и оперативного планирование (определение конкретных действий по достижению поставленных целей), что закреплено в многоплановом управленческом документе – бизнес-плане. Такой подход к стратегическому управлению малым предприятием разработан российским ученым в области менеджмента Голяковым С.М.

Рамки бизнес-планирования затрагивают три основные области принимаемых управленческих решений:

1. Управление текущей деятельностью и развитием предприятия. Современная технология бизнес-планирования позволяет использовать бизнес-план в качестве основы управления текущей деятельностью и развитием малого предприятия. Эффективное управление на этом уровне осуществляется путем разработки управленческого бизнес-плана, объединяющего основные элементы стратегического и оперативного планирования.

Концептуальной задачей управленческого бизнес-плана в целом является определение целей функционирования предприятия, а также путей и ресурсов их достижения Данный тип бизнес-плана более реален, по сравнению со стратегическим планом, и позволяет определить конкретные цели предприятия на короткий период (как правило, на год), а также подробный план действий по достижению поставленных целей. Помимо этого, управленческий бизнес-план позволяет решить и еще одну из задач менеджмента - координация действий между различными участниками, так как каждому участнику отводится своя роль, свой круг обязанностей и задач.

По существу, управленческий бизнес-план представляет собой набор конкретных действий для менеджеров, описывает роль, которую каждое подразделение предприятия должно сыграть в процессе достижения поставленных целей. В этом качестве его следует рассматривать, как инструмент делегирования ответственности позволяющий руководству более точно определять вклад менеджеров в достижении целей предприятия.

2. Управление изменениями.

Динамичное развитие предприятия возможно только при создании специального механизма управления изменениями, составной частью которого является разработка бизнес-планов проектов, который в ЧТУП «Строймаркетгрупп» является составной частью общей системы бизнес-планирования для осуществления инвестиционной политики предприятия.

3. Принятие разовых решений по отдельным аспектам управления.

В процессе управления бизнесом возникают задачи, успешно решить которые возможно только при наличии специально подготовленного бизнес-плана. Круг таких задач достаточно широк и включает такие направления, как планирование разовых финансовых операций по купле – продаже части бизнеса, осуществления крупных коммерческих сделок, антикризисное планирование.

Содержанием маркетинговой стратегии ЧТУП «Строймаркетгрупп» является 1) удержание и увеличение рыночной доли; 2) проектирование сбытовых каналов; 3) разработка конкурентного поведения.

При принятии решений по ассортименту торговое предприятие учитывает два фактора: требования покупателей и наличие конкурентов.

Стратегический контроль в ЧТУП «Строймаркетгрупп» осуществляется путем установления контрольных точек, которые позволяют установить связь между плановыми и текущими результатами деятельности предприятия. Правильно выбранная бенчмарка служит основой для измерения достигнутого прогресса по отношению к достижению целей бизнес-плана.

В ЧТУП «Строймаркетгрупп» используются следующие бенчмарки:

1. Бенчмарки продаж являются наиболее важными контрольными точками, так как они позволяют следить за основным показателем плана - объемом выручки. Если объем продаж не достигает намеченной контрольной точки, то остальная часть бизнес-плана нуждается в соответствующем регулировании и приведении в соответствие с достигнутым реальным уровнем.

Предприятие использует наиболее оптимальный вид бенчмарок продаж – объемы отгруженного товара.

2. Производственные бенчмарки включают затраты в рублях.

3. Бенчмарки товарно-материальных запасов являются наиболее важными, так как связаны с величиной оборотного капитала и продажами.

4. Бенчмарки закупок фокусируют свое внимание на цене, времени и условиях закупок.

5. Финансовые бенчмарки включают в себя: объем продаж, затраты, прибыль, бенчмарки дебиторкой и кредиторской задолженности.

На рисунке А.1 представлена модель стратегического менеджмента, которая осуществляется на ЧТУП «Строймаркетгрупп» как модель для малого бизнеса; она состоит из следующих взаимосвязанных шагов (стадий).

Разработка основной идеи бизнеса – продукт и /или услуги, имеющие целевого потребителя и/или целевые рынки. Подобная идея может возникнуть на основе опыта предпринимателя или быть результатом творческого озарения.

Тщательное изучение и оценка внешней среды, чтобы выявить факторы социальной среды и среды деятельности; это позволяет определить возможности и угрозы. В центре процесса сканирования должны находиться потенциал рынка и доступность ресурсов.

Тщательное изучение и оценка  внутренних факторов нового бизнеса. Предпринимателю следует объективно оценить личные активы, области, в которых он особенно компетентен, личные способности и опыт – все с точки зрения организационных потребностей нового бизнеса.

Анализ стратегических факторов в свете текущей ситуации с применением SWOT-анализа. Потенциальные преимущества и слабые места предприятия следует оценивать в свете возможностей и угроз внешней среды.

Принятие решения о том, следует или не следует действовать. Если представляется, что главную идею бизнеса осуществить реально, следует продолжать действовать. В противном случае необходимо отказаться от дальнейшей разработки идеи до тех пор, пока не изменятся стратегические факторы.

Создание бизнес-плана, содержащего практические меры по претворению идеи в действительность.

Реализация бизнес-плана с использованием планов действий и практических мер.

Оценка реализованного бизнес-плана – сопоставление фактических результатов деятельности с запланированными. В той степени, в какой фактические результаты деятельности отличаются в ту или иную сторону от запланированных, предпринимателю следует пересмотреть миссию компании, ее задачи, стратегии, политику и программы и по возможности внести изменения в первоначальный бизнес-план.
2 ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ЧТУП «СТРОЙМАРКЕТГРУПП»
По данным таблицы 2.1 проанализируем основные показатели, характеризующие хозяйственную деятельность ЧТУП «Строймаркетгрупп».
Таблица 2.1 – Основные показатели деятельности ЧТУП «Строймаркетгрупп»

	Наименование показателя
	2007
	2008
	Абсолютное отклонение
	Темп роста, %

	Валовой доход, млн. руб.
	261
	305
	44
	116,9

	Выручка от реализации товаров, продукции, работ, услуг (за вычетом налогов и сборов, включаемых в выручку), млн. руб.
	590
	1568
	978
	265,8

	Себестоимость реализованной продукции, работ, услуг и покупная стоимость товаров, млн. руб.
	541
	1491
	950
	275,6

	Издержки обращения, работ, услуг, млн. руб.
	98
	228
	130
	232,7

	Издержки обращения на рубль валового дохода, руб.
	0,3755
	0,7475
	0,3720
	199,1

	Затраты на рубль реализованной продукции (работ, услуг), руб.
	0,9169
	0,9509
	0,0340
	103,7

	Прибыль от реализации товаров, продукции, работ, услуг, млн. руб.
	49
	77
	28
	157,1

	Прибыль млн. руб.
	54
	92
	38
	170,4

	Чистая прибыль млн. руб.
	37
	65
	28
	175,7

	Рентабельность продаж, %
	14,2
	21,3
	7,1
	150,0

	Среднесписочная численность работников, чел.
	5
	8
	3
	160,0

	Средняя заработная плата на одного работника в год, млн. руб.
	7,1
	10,5
	3,4
	147,9

	Валовой доход на одного работника в год, млн. руб.
	52,2
	38,1
	-14,1
	73,0

	Среднегодовая стоимость основных средств, млн. руб.
	2,0
	5,5
	3,5
	275,0

	Фондоотдача, руб.
	130,5
	55,5
	-75,0
	42,5


Валовой доход организации за рассматриваемый период возрос на 44 млн. руб. или на 16,9%. При этом издержки обращения увеличились в 2,3 раза и в 2008 году составили 228 млн. руб. Это привело к тому, что издержки на рубль валового дохода возросли в 2008 году по сравнению с 2007 годом в 2,0 раза.

Выручка от реализации продукции в отчетном периоде возросла в 2,7 раза и составила 1491 млн. руб. Сумма затрат на реализацию продукции и покупной стоимости товаров возросла в 2,8 раза. Такая тенденция привела к росту затрат на рубль реализованной продукции на 3,7%.

Организация работает прибыльно. За отчетный период сумма прибыли от основного вида деятельности (оптовая торговля) возросла на 28 млн. руб. или на 57,1%, общая сумма прибыли возросла на 38 млн. руб. или на 70,4%, чистая прибыль увеличилась на 28 млн. руб. или на 75,7%. Рентабельность продаж составила 21,3% в 2008 году, что выше по сравнению с уровнем 2007 года в 1,5 раза.

Как негативную тенденцию в деятельности торгового предприятия отметим то, что валовой доход на одного работника за период снизился на 27%, что связано с тем, что численность работников росла быстрее, чем валовой доход. При этом произошло увеличение среднегодовой заработной платы работника в 1,5 раза.
Таким образом, темпы роста заработной платы превышают темпы роста производительности труда, что говорит о снижающейся эффективности работы предприятия.

Предприятие на протяжении 2007 – 2008 гг. приобретало основные средства, поэтому их среднегодовая стоимость росла быстрыми темпами, снижая при этом фондоотдачу.

Проанализируем динамику производительности труда работников ЧТУП «Строймаркетгрупп» в таблице 2.2.

Производительность труда одного работника на протяжении 2007–2008 гг. снижалась. Это связано с тем, что темпы роста товарной продукции были меньше темпов роста среднесписочной численности работников.

Среднесписочная численность работников предприятия росла медленнее, чем среднегодовая стоимость основных средств, поэтому фондовооруженность труда постепенно увеличивалась. Темп роста производительности труда на протяжении 2007-2008 гг. опережал темп роста фондовооруженности труда, что говорит об эффективной работе организации.

Таблица 2.2 – Динамика производительности труда работников ЧТУП «Строймаркетгрупп»

	Показатели
	2007
	2008
	Отклонение
	Темп роста, %

	Валовой доход, млн. руб.
	261
	305
	44
	116,9

	Среднесписочная численность работников, чел.
	5
	8
	3
	160,0

	Среднегодовая стоимость основных средств, млн. руб.
	2,0
	5,5
	3,5
	275,0

	Чистая прибыль млн. руб.
	37
	65
	28
	175,7

	Фонд заработной платы, млн. руб.
	35,5
	83,9
	
	

	Валовой доход на одного работника в год, млн. руб.
	52,2
	38,1
	-14,1
	73,0

	Фондовооруженность, млн. руб.
	0,4
	0,7
	0,3
	175,0

	Соотношение темпов роста фондовооруженности и производительности труда
	x
	2,4
	x
	x

	Прибыль на одного работника, млн. руб.
	7,4
	8,1
	0,7
	109,5

	Зарплатоемкость, руб.
	0,14
	0,28
	0,14
	200,0

	Зарплатоотдача, руб.
	7,4
	3,6
	-3,8
	48,65


  Составлено автором
По данным таблицы 2.2 видно, что прибыль на одного работника за период 2007 – 2008 гг. увеличилась на 0,7 млн. руб. или на 9,5 %. За этот же период производительность труда работника снизилась на 27,0%. Это говорит об недостаточно эффективной работе предприятия.

Зарплатоемкость валового дохода возросла в 2,0 раза за 2007-2008 гг.

В целом по предприятию можно сделать вывод о том, что труд работников организации используется недостаточно эффективно. На протяжении 2007-2008 гг. эффективность использования трудовых ресурсов снизилась. Прибыль на одного работника организации растет более медленными темпами, чем производительность труда. И это говорит о низкой отдаче труда работников предприятия.
Таблица 2.3 – Анализ динамики себестоимости продукции ЧТУП «Строймаркетгрупп»

	Элементы затрат
	Сумма, млн. рублей
	Абсолютный прирост, млн. рублей
	Темп роста, %

	
	2007
	2008
	
	

	1.Материальные затраты
	6,0
	12,0
	6
	200,0

	2.Расходы на оплату труда
	35,0
	84,0
	49
	240,0

	3.Отчисления на социальные нужды
	0,3
	0,7
	0,4
	233,3

	4.Амортизация основных средств и нематериальных активов
	12,0
	30,0
	18
	250,0

	5.Прочие затраты
	44,7
	101,3
	56,6
	226,6

	6.Затраты на производство продукции (работ, услуг)
	98,0
	228,0
	130
	232,7


Источник: составлено автором

Таблица 2.4 – Анализ структуры себестоимости продукции ЧТУП «Строймаркетгрупп»

	Элементы затрат
	Сумма, млн. рублей
	Структура, %
	Изменение за период, процентные пункты

	
	2007
	2008
	2007
	2008
	

	1.Материальные затраты
	6,0
	12,0
	6,2
	5,3
	-0,9

	2.Расходы на оплату труда
	35,0
	84,0
	35,7
	36,8
	1,1

	3.Отчисления на социальные нужды
	0,3
	0,7
	0,3
	0,3
	0,0

	4.Амортизация основных средств и нематериальных активов
	12,0
	30,0
	12,2
	13,2
	1,0

	5.Прочие затраты
	44,7
	101,3
	45,6
	44,4
	-1,2

	6.Затраты на производство продукции (работ, услуг)
	98,0
	228,0
	100,0
	100,0
	x


Источник: составлено автором

Данные по организации (таблица 2.3 и таблица 2.4) свидетельствуют об увеличении общей суммы затрат на производство продукции (работ, услуг) на 130 млн. рублей или в 2,3 раза.

В целом можно отметить, что все элементы затрат за исследуемый период увеличивались равномерно, однако наибольший рост затрат произошел по амортизационным отчислениям, что связано с приобретением организацией собственных основных средств.

Расходы на оплату труда за отчетный период увеличились на 49 млн. руб. или в 2,4 раза. Данный элемент в структуре затрат организации в отчетном периоде имел удельный вес 36,8%, что на 1,1 процентных пункта выше по сравнению с 2007 годом.
В связи с ростом расходов на оплату труда возросла и сумма отчислений на социальные нужды на 0,4 млн. рублей или в 2,3 раза. В структуре же затрат на производство продукции данный элемент в 2008 году составил 0,3%, что равно уровню 2007 года.

Таким образом, рост затрат на производство продукции во многом был обусловлен ростом расходов на оплату труда и отчислений на социальные нужды, которые напрямую связаны с расходами на оплату труда. Продукция организации за период стала более трудоемкой.

За отчетный период материальные затраты увеличились в 2,0 раза или на 6 млн. рублей и составили 5,3% в структуре затрат на производство продукции. За отчетный период они уменьшились на 0,9 процентных пункта.

Сумма прочих затрат в отчетном периоде возросла на 56,6 млн. рублей или в 2,3 раза, что повлияло на структуру затрат на производство продукции и удельный вес данного элемента затрат снизился на 1,2 процентных пункта, составив 44,4% в структуре себестоимости продукции. Данный элемент занимает наибольший удельный вес в структуре затрат предприятия.
Затраты на арендную плату за отчетный период возросли на 7 млн. руб. или на 31,8% и составили в 2008 году 29 млн. руб.
От эффективности использования оборотного капитала во многом зависит финансовое положение предприятия. Оборотный капитал постоянно переходит из одной стадии кругооборота в другую: на первой стадии предприятие приобретает производственные запасы, на второй оборотный капитал в форме производственных запасов поступает в производство, а часть его используется на выплату заработной платы и платежей на социальные нужды. Завершается эта стадия выпуском готовой продукции. На третьей стадии готовая продукция реализуется, и на счет предприятия поступают денежные средства (т.е. оборотные средства переходят из производства в сферу обращения).

Чем быстрее оборотный капитал пройдет кругооборот, тем больше продукции получит и реализует предприятие при наличии одной и той же суммы оборотного капитала. Задержка продвижения на любой стадии ведет к замедлению оборачиваемости, требует дополнительных вложений и может вызвать значительное ухудшение экономики предприятия.

Если предприятие убыточно, то рекомендуется не ускорять оборачиваемость, т.к. убытки будут расти. Необходимо добиваться не только ускорения оборачиваемости, но и максимизации отдачи, а именно увеличения выпуска продукции и суммы прибыли на 1 руб. текущих активов.

Эффективность использования оборотного капитала характеризуется: оборачиваемостью; отдачей (рентабельностью) оборотных активов.

Эти показатели в зарубежных странах используются для оценки де​ловой активности предприятия.

Анализ эффективности использования оборотных активов (материальных оборотных активов) предполагает последовательное прохождение основных этапов.

1) Оборачиваемость (в днях) определяется по формуле (1):
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где ОС - среднегодовая стоимость оборотных средств, млн. руб.;

В - выручка от реализации продукции, млн. руб.;

Дк- дни календарные в анализируемом периоде (для года - 360 дней)

Этот показатель показывает среднюю продолжительность одного оборота оборотных средств в днях.

На начало года – ((71 + 280) / 2) / 590 * 360= 107 дней
На конец года – ((280 + 514) / 2) / 1568 * 360 = 91 день
Коэффициент оборачиваемости исчисляется по формуле (2):
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Этот показатель показывает, какой объем реализованной продукции обеспечивает один рубль, вложенный в оборотные активы. Он характеризует количество оборотов, которое совершили оборотные средства за анализируемый период.

На начало года – 590 / ((71 + 280) / 2) = 3,3618 руб.

На конец года – 1568 / ((280 + 514) / 2) = 3,9496 руб.

Показатель отдачи (рентабельности) в виде прибыли с 1 рубля средств, вложенных в текущие активы, рассчитывается по формуле (3):
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На начало года – 37 / ((71 + 280) / 2) * 100 % = 21,1 %

На конец года – 65 / ((280 + 514) / 2) * 100 % = 16,4 %

2) Рассчитаем экономический эффект от изменения оборачиваемости оборотных активов.

В случае ускорения оборачиваемости эффект будет измеряться суммой относительно высвобождаемого из оборота оборотного капитала и суммой дополнительно полученной прибыли, а в случае замедления – суммой дополнительно вовлекаемых в оборот средств и суммой недополученной прибыли.

Проводится расчет экономического эффекта от изменения оборачиваемости, который измеряется двумя показателями:

- величиной дополнительно вовлекаемых или высвобождаемых оборотных активов при замедлении или ускорении оборачиваемости
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- величиной дополнительной прибыли, получаемой предприятием
в результате ускорения оборачиваемости или величина теряемой прибыли из-за замедления оборачиваемости
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П = 397 * (3,9496 – 3,3618) * 0,142 = 33,1 млн. руб.

На исследуемом предприятии используется повременная форма оплаты труда.

При повременной оплате труда заработная плата работнику начисляется в соответствии с его тарифной ставкой (окладом) за фактически отработанное время. Различают 2 системы повременной оплаты труда: простая и повременно-премиальная. На предприятии используется повременно-премиальная система оплаты труда. При повременно премиальной системе работникам наряду с оплатой за отработанное время по тарифным ставкам (должностным окладам) работникам начисляют премию за качество работы, за достижение определенных количественных показателей.
Условия начисления и размеры премий зафиксированы в положении о премировании, которое разработано на основании типового положения,  и утверждено на совете коллективом. В положении записаны основные и дополнительные условия для получения премий. К основным можно отнести товарооборот, прибыль. К дополнительным - экономия издержек обращения, рациональное использование материалов, высокое качество труда. Дополнительные условия разрабатываются для каждого работника отдельно. При невыполнении основных условий работники лишаются премий полностью, а при невыполнении дополнительных премии выдаются, но сокращенные. Премии выплачиваются в денежном выражении и рассчитываются от суммы заработной платы за отработанное время.

По целевому назначению премии бывают: текущие, годовые и специальные. Текущая премия может выдаваться ежемесячно в размере 30 % от начисленной зарплаты, при условии, что выполнен план по общему товарообороту. Единовременные (годовые) премии администрация может устанавливать отдельным работникам и коллективам за выполнение особо важных заданий, они могут выплачиваться как в денежном, так и в натуральном выражении.  Специальные премии выдаются за достигнутые результаты по отдельным сторонам деятельности предприятия.
Для улучшения показателей работы предприятия необходимо увеличивать валовой доход.

К важнейшим факторам, формирующим объем и уровень валового дохода, относятся:

объем, состав и ассортиментная структура товарооборота;

условия поставки товаров;

экономическая обоснованность торговой надбавки;

количество и качество дополнительных услуг. 

Увеличение объема товарооборота означает рост массы валового дохода: чем больше продано товаров, тем больше совокупная сумма торговой надбавки.

Влияние состава товарооборота не так очевидно, но имеет место. Это связано с различным уровнем наценки на товары, реализуемые в розницу, и товары, продаваемые оптом: в розничной сети надбавка выше, поскольку процесс смены форм стоимости требует дополнительных затрат. Более того, и состав оптового оборота также влияет на объем валового дохода. Транзитный оборот образует меньший доход, чем складской, поскольку меньшие затраты торгового предприятия при такой форме продажи, как правило, обеспечивают необходимую эффективность деятельности и при невысокой торговой надбавке.

Дифференциация торговой надбавки по отдельным товарным группам обусловила связь ассортиментной структуры товарооборота и суммы валового дохода.

Взвешенный выбор поставщика определяет не только цену поставки товаров в торговую сеть, но и такие слагаемые стабильной и прибыльной работы торгового предприятия, как качество товаров, форма оплаты, гарантированная частота и комплектность поставок, размер партии и др.

Рыночная модель экономики позволяет торговым предприятиям самостоятельно устанавливать надбавки по большинству товарных групп. Важно только, с одной стороны, не допустить потерь в объеме дохода, а с другой — сохранить конкурентоспособные цены.

Широта предоставления дополнительных услуг зависит от профиля предприятия и профессионализма руководства. Поступления за оказанные услуги в валовой доход колеблются от полного их отсутствия до 1,5—2% в его общей сумме. Косвенное влияние, связанное, например, с привлечением покупателей, как показывает опыт экономически развитых стран, значительно весомее.
Любое торговое предприятие должно стремиться к увеличению товарооборачиваемости, так как в результате ее ускорения:

увеличивается объем товарооборота и полнее удовлетворяется покупательский спрос;

уменьшаются издержки обращения (расходы на хранение, потери, % за кредит) и увеличивается прибыль;

улучшается финансовое состояние предприятия, так как быстрее высвобождаются средства, вложенные в товар, которые можно направить на расчеты с поставщиками, банком, бюджетом;

увеличивается объем производства товаров. 

Важнейшими факторами, влияющими на оборачиваемость и величину товарных запасов, являются следующие:

Колебания спроса. Если сложилась ситуация, когда товарное предложение отстает от покупательского спроса, то товарооборачиваемость по этим товарам резко ускоряется, а по мере насыщения рынка и уменьшения разрыва между спросом и предложением наблюдается некоторое замедление скорости обращения товаров. 

Одним из условий, способствующих нормализации товарных запасов, является изучение покупательского спроса, воздействие на поставщиков с целью расширения ассортимента и улучшения качества товаров.

Объем розничного товарооборота. Для торговых предприятий с большим объемом товарооборота характерны, при прочих равных условиях, наличие большого размера товарных запасов и ускоренная товарооборачиваемость. Чем больше объем товарооборота, тем больше и однодневный товарооборот, а следовательно, и размер товарных запасов. Ускоренная оборачиваемость объясняется тем, что в таких магазинах товар завозят чаще, причем нередко минуя посредников. Величину товарных запасов определяют также широта и обновляемость ассортимента товаров. Чем шире ассортимент, тем больше товарных запасов. Время обращения товаров сложного ассортимента, как правило, превышает время обращения товаров простого ассортимента. По товарам сложного ассортимента создаются товарные запасы по различным признакам (размерам, фасоном, расцветкам ткани и т. д.), их необходимо подсортировать и подготовить к продаже. Эти операции требуют определенного времени и создания дополнительных запасов.

Потребительские и физико-химические свойства товаров. Они ограничивают или удлиняют время оборота. По товарам, стойким в хранении, создают большие товарные запасы, к ним можно отнести непродовольственные товары сложного ассортимента, длительного пользования, а также нескоропортящиеся продовольственные товары. На отдельные товары в силу их физико-химических свойств устанавливают не сроки хранения, а сроки реализации, ограниченные несколькими часами. По таким товарам большие товарные запасы создавать нельзя. 

Частота и организация завоза товаров. Высокая частота завоза характерна для скоропортящихся товаров. Регулярное снабжение магазина товарами обеспечивает рост товарооборота при наличии меньших товарных запасов. Чем чаще завозят товары, тем меньше товарные запасы, и наоборот. Но необходимо помнить, что частота завоза зависит от объемов производства и качества продукции промышленных и сельскохозяйственных предприятий, сезонности производства, от местонахождения торговых предприятий, условий транспортировки. Так, в отдаленные районы по географическому положению время завоза товаров может быть ограничено из-за погодных и климатических условий и сложностей транспортировки, а время обращения товаров в этих районах намного продолжительней. Чем ближе расположены предприятия-производители, поставщики к районам потребления, тем меньше времени затрачивается на доставку товаров и чаще производится их завоз. 

Состояние материально-технической базы и основных фондов торгового предприятия. Наличие развитой складской сети, оснащенной современным оборудованием для хранения товаров, в торговом предприятии позволяет создавать большие товарные запасы, их широкий ассортимент, обеспечивая сохранность и качество. 

На оборачиваемость товаров оказывает влияние и ряд других факторов: насыщенность товарных рынков, звенность товародвижения, объемы импорта, распределение запасов товаров между оптовыми и розничными звеньями торговли, уровень цен на конкретные товары, организация рекламы и продажи товаров, организация труда, квалификация кадров и уровень руководства торговым процессом и т. п. Изменения перечисленных факторов могут влиять на величину товарных запасов и товарооборачиваемость, улучшая или ухудшая эти показатели.
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