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Аннотация

Данная курсовая работа выполнена на базе предприятия ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис». Она включает анализ и реализацию двух основных функций менеджмента: стратегического планирования и организации.

В курсовой работе рассматриваются вопросы:

· формирование миссии и целей;

· анализ факторов макро- и микросреды предприятия;

· анализ потенциала предприятия;

· анализ организационной структуры управления предприятием и разработка рекомендаций по ее совершенствованию;

· выбор стратегических альтернатив развития предприятия на основе SWOT-анализа;

· анализ и стратегические рекомендации общекорпоративного развития;

· разработка функциональных стратегий развития предприятия в соответствии с поставленными целями;

· разработка стратегии по управлению персоналом;

· анализ корпоративной культуры предприятия.

На основе проведённого исследования была сформулирована миссия ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», были определены цели развития предприятия на 2003 год, разработана общекорпоративная стратегия, а также предложены конкретные мероприятия по реализации целей в рамках выбранной стратегии.
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Введение

В упрощенном понимании, менеджмент – это умение добиваться поставленных целей, используя труд, интеллект, мотивы поведения других людей. Менеджмент – это также область человеческого знания, помогающего осуществить эту функцию. Наконец, менеджмент как собирательное от менеджеров – это определенная категория людей, социальный слой тех, кто осуществляет работу по управлению. 

Значимость менеджмента была особенно ясно осознана в 30-е годы. Уже тогда стало очевидным, что деятельность эта превратилась в профессию, область знаний – в самостоятельную дисциплину, а социальный слой – в весьма влиятельную общественную силу. Растущая роль этой общественной силы заставила заговорить о "революции менеджеров", когда оказалось, что существуют организации-гиганты, обладающие огромным экономическим, производственным, научно-техническим потенциалом, сопоставимым по мощи с целыми государствами. "Дженерал Моторс", например, неизменно присутствует в первой дюжине самых крупных экономических субъектов мира (включая как государства – США, Японию, СССР и др., так и различные организации). Крупнейшие корпорации, банки составляют стержень экономической и политической силы великих наций. От них зависят правительства, многие из них имеют транснациональный характер, простирая свои производственные, распределительные, сервисные, информационные сети по всему миру. 

Управление организациями – это адаптация. Таков краеугольный камень современной методологии менеджмента. Ничто в управлении не происходит немотивированно, все имеет свою причину, все определяется архисложным хитросплетением влияния многих переменных, внешней и внутренней среды организации. Именно поэтому так сложно управлять хорошо. Современная управленческая мысль позволяет нам осознать эту истину. 

Следует иметь в виду, что за свою историю человечество выработало всего три принципиально различных инструмента управления – то есть воздействия на людей. Первое – это иерархия, организация, где основное средство воздействия – отношения власти-подчинения, давление на человека сверху, с помощью принуждения, контроля над распределением материальных благ и т.п. Второе – культура, то есть вырабатываемые и признаваемые обществом, организацией, группой ценности, социальные нормы, установки, шаблоны поведения, ритуалы, которые заставляют человека вести себя так, а не иначе. Третье – это рынок, то есть сеть равноправных отношений по горизонтали, основанных на купле-продаже продукции и услуг, на отношениях собственности, на равновесии интересов продавца и покупателя. 

Важно понять, что иерархическая организация, культура, рынок – явления сложные. Это не просто "инструменты управления". В живых, реальных хозяйственных и социальных системах все они почти всегда сосуществуют. Речь идет лишь о том, чему отдается приоритет, на что делается главная ставка. Это и определяет сущность, облик экономической организации общества. 

Действия организаций и их руководителей не могут сводиться к простому реагированию на происходящие перемены. Все шире признается необходимость сознательного управления изменениями на основе научно обоснованной процедуры их предвидения, регулирования, приспособления к целям организации, к изменяющимся внешним условиям. Точно так же и сама организация должна адекватно реагировать на изменения во внешней среде. 

Современным инструментом управления развитием организации в условиях нарастающих изменений во внешней среде и связанной с этим неопределенности является методология стратегического управления. 

Практика показывает, что те организации, которые осуществляют комплексное стратегическое планирование и управление, работают более успешно и получают прибыль значительно выше средней по отрасли. Многие руководители, имеющие опыт планирования, и просто энергичные люди не добиваются желаемого успеха из-за того, что распыляют свои силы, стремясь охватить как можно больше рынков, произвести как можно больше разнообразных продуктов и удовлетворить потребности различных групп клиентов. Для успеха же необходимы целенаправленная концентрация сил и правильно выбранная стратегия. Иными словами: кто лучше планирует свою стратегию, тот быстрее достигает успеха. 

Возникновение и практическое использование методологии стратегического управления вызваны объективными причинами, вытекающими из характера изменений, в первую очередь во внешней среде организации. Суть стратегического управления заключается в том, что, с одной стороны, существует четко организованное комплексна стратегическое планирование, с другой – структура управления организацией отвечает "формальному" стратегическому планированию и построена так, чтобы обеспечить выработку долгосрочной стратегии для достижения ее целей и создание управленческих механизмов реализации этой стратегии через систему планов. 

В условиях оперативного управления необходимо понять характер организационно-управленческих механизмов подчинения производства потреблению, удовлетворения рыночного спроса. Особенно важно понимать концепцию стратегического управления, которая строится на системном и ситуационном подходах. Это позволяет понять структуру процесса планирования стратегии, роль и методологию стратегической сегментации рынка; разобраться в новом методическом инструментарии, используемом при анализе стратегических альтернатив и выборе стратегий наметить и спроектировать систему управления реализацией стратегии и организационные структуры управления, позволяющие достичь стоящие перед ней цели в условиях стратегических изменений

1. Справка о предприятии и его бизнесе
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Закрытое акционерное общество «Локомотив-Дизель-Сервис» (ЛДС) уверенно и стабильно работает в городе Брянске уже около десяти лет. Компания создана как организация, координирующая работу более 50 предприятий бывшего СССР, выпускающих запасные части к подвижному составу железных дорог, и оказывающая им помощь в финансировании, реализации продукции и снабжении необходимыми изделиями и материалами. 

 ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» располагается по адресу:
 241035, Россия, Брянск, ул. Ульянова, 40. Компания  имеет электронный адрес: sale@online.bryansk.ru,  lds@online.bryansk.ru, а  также свой официальный  Internet-сайт www.lds.ru.
         ((0832) 73-60-15, (0832) 73-61-42, (0832)55-07-35, (0832)73-65-41
ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» является специализированной организацией, осуществляющей комплексные поставки запасных частей к тепловозам типа ТЭМ (ТЭМ2, ТЭМ18, ТЭМ7, ТЭМ15), ТГМ (ТГМ4, ТГМ6, ТГМ23) и другим модификациям, дизелям типа Д50, Д49, Д100, 211Д(6ЧН21/21), Д6, Д12, а также к другой железнодорожной технике. 

вырезано
Что касается формы оплаты за поставляемые запасные части, то это предоплата или аккредитив, возможен расчет ценными бумагами или бартер. Предприятие рассмотрит любые предложения об оплате. Так же введена гибкая система скидок в зависимости от объема заказа. Начало поставок возможно в течение 20 дней после уведомления об оплате, поскольку большая часть запасных частей находится на складе предприятия. 

вырезано

Рис. 1. Темп роста объёма сбыта по отношению к 1994 году

По сравнению с 2001 годом увеличение объёмов поставок составило 17%, а рост выпуска товарной продукции на заводе составил 70%. Руководств предприятия планирует увеличение поставок довести до 40%, при этом не снижая темпов выпуска товарной продукции.

Несмотря на тесные связи с организациями ближнего и дальнего зарубежья, большая часть объёма продаж ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» приходится на предприятия Российской Федерации. Операциями с компаниями дальнего зарубежья занимается обособленное предприятие ООО «ЛДС-Трейд», входящее с состав ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», как дочернее. 

Внешнеэкономическая деятельность предприятия имеет свои специфические особенности, которые требуют их отдельного рассмотрения. В силу этого видится наиболее целесообразным данную курсовую работу построить на основе бизнеса на рынке РФ и стран ближнего зарубежья. 
2. Анализ отрасли

2.1. Анализ машиностроительного промышленного комплекса РФ

Производство

Вплоть до 1998 года наблюдалось ежегодное ухудшение показателей, характеризующих условия функционирования и результаты деятельности предприятий машиностроения. Сокращение производства основных видов продукции с 1990 по 2001 год было весьма значительным. За этот период производство тепловозов сократилось в 2,5 раза, электровозов – в 10 раз, грузовых вагонов – в 6 раз. Темпы экономического спада в машиностроении значительно превысили общий уровень экономического спада.

Экономический кризис 1998 года стимулировал рост отечественного производства, в том числе,  и в машиностроении. Основной причиной послужило  резкое повышение цен на ввозимые товары и, как следствие, разрушение сложившихся на российском рынке соотношений цен и качества на отечественную и зарубежную продукцию. Увеличение спроса на российские товары явилось важнейшим фактором, вызвавшим рост реального сектора экономики.

вырезано

Инновационная деятельность

Результаты комплексного анализа функциональной структуры затрат реального сектора свидетельствуют о том, что инновационную ситуацию в промышленности по существу определяют четыре отрасли: химическая, пищевая промышленность, машиностроение и металлургия. Они охватывают свыше 70% всех инновационных промышленных предприятий и, как правило, отличаются максимальным уровнем инновационной активности, в 2-3 раза превосходящим средний по производственному сектору в целом. В машиностроении в 2002 году величина этого показателя составила 14,1%.

Большая часть предприятий машиностроения уделяла внимание разработке новых товаров и совершенствованию новых технологий, сокращению сроков освоения новой и усовершенствованию промышленной продукции, а также совершенствованию организации производства и управления.

Несмотря на значительное превышение качественных характеристик инновационной деятельности машиностроения по сравнению с другими отраслями, общий уровень инновационной активности там остаётся достаточно низким. Разработка и внедрение инноваций в 2001 году осуществлялось только на 7,5% машиностроительных предприятий. Некоторое оживление, наблюдавшееся с 1999 года, пока не даёт надежд на широкомасштабное повышение выпуска конкурентоспособной продукции. Как показывает статистика, инновационная активность крупных предприятий значительно выше, чем средних и малых. Объясняется это, прежде всего, достаточно высоким уровнем капитализации и, в силу этого, относительной независимостью финансового положения от влияния внешних факторов, возможности вкладывать средства в проекты с большим сроком окупаемости.

вырезано

2.2. Железнодорожное машиностроение

Динамика производства основных видов продукции

При разделении продукции железнодорожного машиностроения на группы можно выделить основные виды продукции: магистральные тепловозы, грузовые и пассажирские вагоны и вагоны для метрополитена. С начала 90-х годов наблюдался общий спад в производстве этих видов продукции.

Динамика производства вагонов метрополитена и грузовых вагонов очень схожа. Спад в производстве этой продукции наблюдается до настоящего момента. Иначе обстоит дело с производством пассажирских вагонов и магистральных тепловозов. После спада производства начался постепенный рост, который можно связать с появлением спроса на железнодорожную технику из-за износа парка подвижного состава, а также увеличение тарифов на перевозки, и как следствием этого появлением средств для обновления основных фондов. Так к 2000г. производство пассажирских вагонов возросло в 4,2 раза по сравнению с минимумом в 1996г., а производство пассажирских вагонов в 1,79 раз.

Таблица 1
Внешняя торговля продукцией отрасли вне СНГ
	Внешняя торговля РФ, страны вне СНГ

	
	Экспорт

	
	Количество
	Стоимость, млн. $

	
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.

	Ж/д подвижной состав, в т.ч.:
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	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
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	вагоны пассажирские, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вагоны грузовые, шт.
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	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	узлы и части ж/д подв. состава , тыс. шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	Импорт

	
	Количество
	Стоимость, млн. $

	
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.

	Ж/д подвижной состав, в т.ч.:
	
	
	
	
	132,0
	99,2
	43,5
	45,7

	вагоны пассажирские, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	0,8

	вагоны грузовые, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	0,6

	узлы и части ж/д подв. состава , тыс. шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	10,3



Таблица 2

Внешняя торговля продукцией отрасли в СНГ

	Внешняя торговля РФ, страны СНГ

	
	Экспорт

	
	Количество
	Стоимость, млн. $

	
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.

	Ж/д подвижной состав, в т.ч.:
	
	
	
	
	200,0
	201,0
	116,0
	129,0

	вагоны пассажирские, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вагоны грузовые, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	узлы и части ж/д подв. состава , тыс. шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	Импорт

	
	Количество
	Стоимость, млн. $

	
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.
	1998 г.
	1999 г.
	2000 г.
	2001 г.

	Ж/д подвижной состав, в т.ч.:
	
	
	
	
	115,0
	62,8
	31,4
	33,7

	вагоны пассажирские, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	0,0

	вагоны грузовые, шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	17,6

	узлы и части ж/д подв. состава , тыс. шт.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	9,4


Проанализировав внешнеторговые показатели по продукции железнодорожного машиностроения можно сделать вывод, что в количественном и стоимостном выражении экспорт превышает импорт, торговый баланс как со странами дальнего зарубежья, так и со странами ближнего зарубежья положительный. Однако не стоит переоценивать экспортные возможности отечественного железнодорожного машиностроения. Цены на экспортируемую и импортируемую продукцию не идентичны.

По пассажирским вагонам отечественная продукция до последнего времени была в несколько раз дешевле импортной. Ценовое преимущество сохраняется и в настоящее время, однако оно уже не столь велико. Анализ цены за единицу продукции показывают, что импортируемая продукция из стран дальнего зарубежья более высокотехнологична, соответственно она дороже и западные производители получают большую прибыль.

У России достаточно сильные позиции по грузовым вагонам, однако и импорт по данному виду продукции имеет достаточно большие объемы.

вырезано

Железнодорожный транспорт России

Железные дороги — ключевое звено  в транспортной системе страны, т.к. они продолжают оставаться двигателем экономического роста в нашей стране, активно содействуют развитию отечественной промышленности, ускорению научно-технического прогресса.

Россия владеет 9% общей протяженности сети железных дорог мира. Годовой оборот российских железных дорог составляет около 10 млрд. долл. в год. Они занимают первое место в мире по протяженности электрифицированных магистралей; второе место после США по эксплуатационной протяженности путей - 125,9 тыс. км (против 253 тыс. км в Америке), или 7% глобальной сети; третье место после Китая и Соединенных Штатов по грузовому обороту и пассажирскому обороту после Японии и Индии. Российская железнодорожная техника, отличающаяся значительной надежностью и долговечностью (средний срок эксплуатации отечественного локомотива - 30-35 лет), практически не имеет конкурентов по стоимости.
Наиболее важные показатели развития железнодорожного транспорта за последние 10 лет показаны в таблице.

Таблица 3
Показатели развития железнодорожного транспорта за 1992-2001 гг.

	Показатели
	1992г.
	1993г.
	1994г.
	1995г.
	1996г.
	1998г.
	1999г.
	2000г.
	2001г.

	Погрузка грузов,   млн. т
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Грузооборот, млрд. тарифных т * км
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Отправление пассажиров, млн.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Пассажирооборот, млрд. пас.* км
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Протяженность электрифицированных ж/д линий, км
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Работа железных дорог прямиком отражается на «самочувствии» экономики России. В 2001 г. существенно улучшены основные технологические показатели работы отрасли. Улучшение финансовых показателей работы железнодорожного транспорта напрямую сказывается на загрузке производственных мощностей предприятия железнодорожного машиностроения. 

Из-за недостаточного инвестирования, проводившегося в 90-х годах, теперь резко увеличился износ основных фондов. С 1991 г. он возрос с 35 до 57%. Износ подвижного и тягового парка, технического оборудования доходит до 70 %, свыше 35% путей имеют дефекты и выработавшие свой ресурс рельсы. В то же время все еще сохраняется избыточный парк вагонов и локомотивов. 

вырезано

Ремонтное производство
Анализ отраслевых тенденций последнего десятилетия прошлого века показывает наличие переломного периода в 1998 году, связанного:

· с изменение структуры отраслевого ремонтного производства в связи с перераспределением заводов по отраслевым подразделениям;

· переходом к деноминированным денежным единицам и изменением масштаба измерений экономических параметров;

· изменениями тенденций работы железнодорожного транспорта, вызванными увеличением объёма перевозок и интенсивностью эксплуатации подвижного состава (как следствие – рост потребности в ремонте и объёме ремонтных работ).

Спад перевозок на железнодорожном транспорте, продолжавшийся вплоть до 1998 года, отрицательно отразился не только на  отраслевом ремонтном производстве, но и на общем отраслевом потенциале.

В 1998-2000 годах социально-экономическая политика РФ заключалась в осуществлении комплекса широкомасштабных реформ для преодоления таких отрицательным проблем, как низкая инвестиционная активность, сокращение производства, высокий уровень неплатежей.

Отлаженный спрос на ремонт и потребность в ремонте эксплуатируемого подвижного состава повлияли на рост объёма продукции ремонтного отраслевого производства.

вырезано

Рис. 3. Динамика объёма продукции ремонтного отраслевого производства
Известно, что работа железнодорожного транспорта оставалась довольно эффективной при наблюдавшемся спаде объёмов перевозок. 

Это, с одной стороны, привело к росту износа и использования подвижного состава, а с другой – у железнодорожного транспорта как хозяйствующего субъекта появились дополнительные средства за счёт доходов от роста объёмов перевозок. В настоящее время, когда основные фонды изношены более чем на 50%, напряжённость работы железнодорожного транспорта существенно возросла, что требует от ремонтных организаций значительно большей эффективности.

Позитивные изменения основных отраслевых параметров имеющегося потенциала привели к росту показателей эффективности отраслевого ремонтного производства.

Однако при отсутствии достаточных капиталовложений отраслевые пропорции, необходимые  для сбалансированного развития ремонтных организаций, будут нарушены, что приведёт к дальнейшему старению основных производственных фондов, замедлению научно-технического прогресса и отставанию технологии ремонтного производства от современных требований экономики и рынка.

вырезано

Реализовать данную программу предусматривается в два этапа. На первом (2003-2005 гг.) развитие транспортной системы будет ориентировано на более эффективное использование имеющихся мощностей, на втором (2006-2010 гг.) должно быть обеспечено ускоренное развитие отрасли, направленное на повышение эффективности и качества транспортного обслуживания.

Вывод:

В целом можно прогнозировать улучшение состояния железнодорожного транспорта и увеличение заказов на поставку железнодорожного подвижного состава, узлом и деталей. Однако в ближайшие 3-4 года состояние железнодорожного транспорта останется без существенных изменений, связанных с перевооружением парка. Основной упор будет сделан на  производство ремонта с продлением срока службы, что, очевидно, вызовет усиление спроса на запасные части и комплектующие к находящемуся в эксплуатации парку железнодорожной техники. Существует также вероятность увеличения заказов на поставку узлов и комплектующих для подвижного состава со стороны операторов железных дорог стран СНГ, что связано с необходимостью ремонта вагонного парка и отсутствием собственных производителей.

3. Анализ внешней и внутренней среды ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» 

3.1. Анализ внутренней среды компании
Менеджмент

Уровень управленческой подготовки руководителей организации

Руководитель предприятия, а также руководители всех подразделений имеют высшее образование. Высокий образовательный уровень работников руководящего звена обеспечивает  высокий профессионализм и компетентность управленцев в любых вопросах, касающихся деятельности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис».
вырезано

Маркетинг

Сегменты, на которые ориентируется предприятие 

Основным направлением деятельность ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» является сотрудничество с предприятиями, имеющими железнодорожный транспорт. Причём целевыми сегментами для компании являются все предприятия, работающие с железнодорожной техникой.
Проведенная сегментация и выбор наиболее выгодных сегментов дали следующие результаты.
Первоначально основной рынок, на котором действует компания, рынок России, был разделён по географическому принципу, так как оборудование к железнодорожному транспорту, реализуемое ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», приобретается предприятиями по всей России.
Дополнительно каждый регион был разбит на более мелкие сегменты путём выделения групп предприятий – основных клиентов компании.
Схема сегментации представлена на рисунке.

вырезано

Металлургия – это одна из самых динамично развивающихся отраслей. Так, металлургические предприятия имеют большие производственные площади, используется большой парк тепловозов разно модификации. Однако, несмотря на преимущества указанных  сегментов для предприятия, их выделение не говорит о том, что все усилия будут направлены только на них. Хотя некоторые отрасли на данном этапе не могут активно развиваться и иметь стабильное финансовое положение и на данное время потребителей этих отраслей больше, чем в металлургической отрасли, ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» продолжает с ними работать, изыскивая пути для удовлетворения потребностей заказчиков.
Несмотря на то, что в ближнем зарубежье у предприятия сложились прочные взаимоотношения с некоторыми организациями (Таджикская железная дорога, «Комексимас» (Литва) и др.), этот рынок является для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» ещё не освоенным, но довольно перспективным.
Что касается стран дальнего зарубежья, то здесь деятельность организации развивается в основном в направлении сотрудничества с государственными ведомствами, занимающимися железными дорогами.
вырезано

Производство и НИОКР

Производственный процесс на предприятии осуществляется на базе мощностей Брасовского машиностроительный завода, собственником которого ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» стало в 2001 году.
Производственные площади предприятия составляют порядка 10 000 м2. 

Производственное оборудование включает широкий спектр обрабатывающих станков, таких как: 
· токарно-револьверные;
·  токарно-винторезные;
·  сверлильные;
·  координатно-расточные;
· вертикально- и горизонтально-фрезерные;
·  долбежные;
·  протяжные;
·  станки зубообрабатывающей группы;
·  строгальные;
·  шлифовальные;
·  другие;
 –  используемых для выпуска запасных частей и комплектующих к железнодорожному транспорту.

В заготовительном производстве есть возможность обработки на прессах, гильотинах, комбинированных ножницах, отрезном оборудовании, так же восстановлен термический участок с камерными, шахтными и отпускными печами. 
Так как производственные мощности завода ориентированы на 99% на выпуск запасных частей к железнодорожному транспорту, существует гораздо более гибкая, чем на крупных предприятиях-изготовителях, система перехода от изготовления одной детали к другой, а в связи со сравнительно низкими накладными расходами создается возможность производства запасных частей ниже по стоимости на 20 - 40%. 

Однако следует отметить, что износ оборудования на заводе довольно велик, что ведёт к удлинению производственного цикла, застоям.
вырезано

Финансы (проведение финансового анализа)

Анализ имущественного положения 

Устойчивость финансового положения предприятия в значительной степени зависит от целесообразности и правильности вложения финансовых ресурсов в активы, структура и величина которых в процессе функционирование предприятия претерпевает постоянные изменения. Наиболее общее представление об имевших место качественных изменениях в структуре средств и их источников, а также динамике этих изменений можно получить с помощью вертикального и горизонтального анализа отчётности.

Проведённый вертикальный анализ  показал, что в структуре баланса в период с конца 2001 до конца 2002 года произошли принципиальные изменения. 
Таблица 5

Вертикальный анализ формы №1

	№
	Показатели
	Код строки
	Абс. значение
	Отн. значение, %
	Изменение

	
	
	
	н.г.
	к.г.
	н.г.
	к.г.
	абс., руб.
	отн., %

	БАЗА
	Итого по балансу
	300
	4930709,00
	6935396,00
	100
	100
	-
	-

	 I
	АКТИВ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	Внеоборотные активы
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Запасы
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Дебиторская задолженность свыше 12 мес.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Дебиторская задолженность до 12 мес.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Краткосрочные финансовые вложения
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Денежные средства
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	НДС
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	 II
	ПАССИВ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	1
	Собственный капитал
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Долгосрочные кредиты
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Краткосрочные кредиты
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Кредиторская задолженность
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Прочие пассивы
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Наблюдается негативная тенденция сокращения объёма собственного капитала предприятия (-19,12%), это вызвало резкий рост кредиторской задолженности (+19,08%), что в свою очередь повлекло за собой увеличение срока её оборачиваемости на 25%. Чрезмерная кредиторская задолженность (83,46%) значительно повышает риск потери ликвидности предприятия.

вырезано

Отрицательно сказывается на структуре баланса большая доля дебиторской задолженности (21,8%), ограничивающая возможности предприятия использовать средства для развития деятельности. Это вызывает риск потери ликвидности предприятия. Однако имеет место её довольно заметное сокращение. Управление дебиторской задолженностью предполагает прежде всего контроль за оборачиваемостью средств в расчётах. Как будет отмечено ниже, имеет место положительная тенденция роста оборачиваемости средств в расчётах, исчисленной в оборотах, и соответственное сокращение оборачиваемости в днях.

Горизонтальный анализ (сравнение данных начала и конца года в действующих и сопоставимых ценах) с учётом инфляции подтвердил сделанные выше выводы. Причём темп сокращение собственного капитала в данном случае -42%.
Таблица 6

Горизонтальный анализ формы №1

	№
	Показатели
	Код 


	Действующие цены
	Сопоставимые цены

	
	
	
	н.г.
	к.г.
	Абс. измен., руб.
	Отн. измен., %
	В сопост. ценах
	Абс. измен., руб.
	Отн. измен., %

	 I
	АКТИВ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	Валюта баланса
	300
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Внеоборотные активы
	190
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Запасы
	210
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Дебиторская задолженность свыше 12 мес.
	230
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Дебиторская задолженность до 12 мес.
	240
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Краткосрочные финансовые вложения
	250
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Денежные средства
	260
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	II
	ПАССИВ
	 

	1
	Собственный капитал
	490
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Долгосрочные кредиты
	590
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Краткосрочные кредиты
	610
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Кредиторская задолженность
	620
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Прочие пассивы
	630
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	
	640
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	
	
	650
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Характерно очень сильное снижение размера денежных средств предприятия (на 75%). Нехватка денежных средств связана с риском прерывания процесса деятельности предприятия, возможным невыполнением обязательств, а также с потерей возможной дополнительной прибыли. В целом же такая нехватка может повлечь резкое сокращение уровня платёжеспособности предприятия. Однако рассчитанный показатель маневренности функционирующего капитала, характеризующий часть оборотных средств, находящихся в форме денежных средств (н.г. – 0,34, к.г. – 0,37), не выходит за рамки нормативов, что говорит о нормальном функционировании предприятия.

Вертикальный анализ отчёта о прибылях и убытках также отражает произошедшие изменения в результатах деятельности предприятия. 

Таблица 7
Вертикальный анализ формы №2

	№
	Показатели
	Код строки
	Абс. значение
	Отн. значение, %
	Изменение

	
	
	
	н.г.
	к.г.
	н.г.
	к.г.
	абс., руб.
	отн., %

	БАЗА
	Выручка
	010
	7592102,90
	8861380,00
	100
	100
	-
	-

	1
	Себестоимость затрат по основному производству
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Прибыль
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Прибыль ФХД
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Внереализационные доходы и расходы
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Балансовая прибыль
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Налог на прибыль
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Отвлечённые средства
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	8
	Чистая прибыль
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Анализ позволяет сделать следующие выводы. Наблюдается негативная тенденция значительного роста себестоимости (15%), сопровождающегося довольно сильным снижением прибыли от реализации и прибыли ФХД – соответственно на 11,6% и 10,58%. Следует отметить, что положительная разница между внереализационными доходами и расходами увеличилась на 13,5%. Структура остальных показателей изменилась незначительно. 

Таблица 8
Горизонтальный анализ формы №2

	№
	Показатели
	Код

строки 
	Действующие цены
	Сопоставимые цены

	
	
	
	н.г.
	к.г.
	Абс. изменение, руб.
	Отн. изменение %
	В сопост. ценах
	Абс. изменение руб.
	Отн. изм., %

	1
	Выручка
	010
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Себестоимость затрат по основному производству
	020
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Прибыль
	050
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Прибыль ФХД
	050+060- 070+080+090-100
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Внереализационные доходы и расходы
	120-130
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Балансовая прибыль
	140
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Налог на прибыль
	150
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	8
	Чистая прибыль
	160
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	9
	Нераспределённая прибыль
	160,190
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	10
	Отвлечённые средства
	-
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Анализ структуры баланса

Однако анализ структуры баланса позволяет признать его гармоничным, поскольку выполняется неравенство (ТА / КО)>(ВА / СК). Хотя имеет место тенденция снижения гармоничности.

Таблица 9
Гармоничная структура баланса

	№
	Показатели
	н.г.
	к.г.
	Темп прироста, %
	Тенденция

	1
	ТА / КО
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	↓

	2
	ВА / СК
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	↑

	3
	(ТА / КО) - (ВА / СК)
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	↓

	4
	СК / КО
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	↓

	5
	ВА / ТА
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	↑


Снижение показателя ТА / КО говорит о том, что превышение текущих активов над краткосрочными обязательствами значительно сокращается, что увеличивает степень риска ликвидности. Ту же тенденцию отражает и сокращение отношения СК / КО. 

Анализ деловой активности

Показатели этой группы характеризуют результаты и эффективность текущей основной деятельности.

Таблица 10

Оценка деловой активности

	№
	Показатели
	н.г.
	к.г.
	Темп роста, %
	Темпы прироста, %

	1
	Балансовая прибыль
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Прибыль от реализации
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Выручка
	7592102,90
	8861380,00
	116,72
	16,72

	4
	АКТИВ
	4930709,00
	6935396,00
	140,66
	40,66


Анализ показал, что для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» «золотое правило экономического роста» не выполняется.

«Золотое правило экономического роста»

Тбп > Твр > Такт > 100%, где

Тбп – темп изменения балансовой прибыли,

Твр – темп изменения выручки,

Такт – темп изменения активов.

Для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»:

Такт > Твр > 100% > Тбп
Такое соотношение говорит о:

1) снижении экономического потенциала предприятия;
2) неэффективном использовании ресурсов предприятия;
3) росте издержек.

Анализ финансового состояния

Анализ ликвидности 

Проведённый анализ ликвидности с помощью абсолютных показателей, позволяющий сделать вывод о финансовой устойчивости предприятия, выявил следующее.

Величина собственных оборотных средств, хотя и значительная, сильно сократилась (-74,3%), что обусловлено резким падением прибыли предприятия (на 45,54% с учётом инфляции), которая является основным источником увеличения собственных оборотных средств. Одновременное увеличение запасов на 49,35% привело к тому, что имевшийся недостаток собственных оборотных средств для формирования запасов ещё больше увеличился. И хотя в начале года доля СОС в запасах имела приемлемое значение, к концу года она резко сократилась на 84,8%.

Таблица 11
	№
	Показатели
	н.г.
	к.г.

	1
	СК
	вырезано
	вырезано

	2
	ВА
	вырезано
	вырезано

	3
	ДК
	вырезано
	вырезано

	4
	СОС = п.1-п.2+п.3
	вырезано
	вырезано

	5
	КК
	вырезано
	вырезано

	6
	ИФЗ = СОС+ДК = п.4+п.5
	вырезано
	вырезано

	7
	ПЗ
	вырезано
	вырезано

	8
	Излишек (+), недостаток (-) СОС для формирования запасов = п.4-п.7
	вырезано
	вырезано

	9
	Излишек (+), недостаток (-) ИФЗ для финансирования ПЗ = п.6-п.7
	вырезано
	вырезано


Это позволяет охарактеризовать финансовое положение предприятия на 2002 как неустойчивое. Такое положение характеризуется необходимостью привлекать дополнительные источники для покрытия части своих запасов. Кроме того, следует отметить, что финансовое состояние предприятия продолжает ухудшаться в связи со значительным ростом кредиторской задолженности и высокой долей дебиторской задолженности.

Положительным же моментов является то, что по-прежнему высока и продолжается расти манёвренность СОС. Манёвренность собственного капитала хоть и высока, но резко интенсивно сокращается (-60%).

Таблица 12
	№
	Название 
	Норматив
	Алгоритм
	н.г.
	к.г.
	Абс. отклонение (к.г.-н.г.)
	Отн. отклонение (к.г-н.г.) / н.г., %

	1
	Манёвренность собственных оборотных средств
	> 0,15
	ДС / СОС
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Доля собственных оборотных средств в запасах
	> 0,5
	СОС / ЗЗ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Манёвренность собственного капитала
	> 0,1
	СОС / СК
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Доля собственных оборотных средств в активах
	 
	СОС / ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Что касается аналитических показателей – коэффициентов ликвидности – можно отметить следующее. Коэффициент текущей ликвидности, который является основным для предприятия, занимающегося снабженческо-сбытовой деятельностью, не попадает в свой норматив ни в начале, ни в конце 2002 года. Причём значение его продолжает интенсивно снижаться, что вызвано резким ростом кредиторской задолженности. Нормативы по коэффициентам быстрой и абсолютной ликвидности также не выполняются. Причём следует отметить, что полученное значение коэффициента быстрой ликвидности обусловлено высокой долей дебиторской задолженности. Несмотря на то, что эти показатели для рассматриваемого предприятия носят второстепенный характер, их значительное сокращение также говорит о всё большем снижении финансовой устойчивости предприятия.

Таблица 13

Коэффициенты ликвидности

	№
	Название 
	Норматив
	Алгоритм
	н.г.
	к.г.
	Абс. отклонение (к.г.-н.г.)
	Отн. отклонение (к.г-н.г.) / н.г., %

	1
	Коэффициент текущей ликвидности
	> 2
	ТА / КО
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Показатель быстрой ликвидности
	0,8 – 1
	ЛА / КО
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Показатель абсолютной ликвидности
	0,05 - 0,2
	ДС / КО
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Анализ кредитоспособности

Одной из важнейших характеристик финансового состояния предприятия является стабильность его деятельности в свете долгосрочной перспективы, причём эта стабильность характеризуется соотношением собственных и заёмных средств. 

Анализ коэффициента концентрации собственного капитала показывает, что доля его в несколько раз меньше нормативного значения, а также стремительно сокращается, что говорит о высоком риске для кредиторов и инвесторов. Сокращение на 64,3% значения коэффициента кредитоспособности также указывает на ухудшение финансовой устойчивости предприятия с позиций долгосрочной перспективы. Ту же тенденцию подтверждает и значение коэффициента финансовой зависимости, свидетельствующего о том, что уже к концу 2002 года деятельность предприятия на 83% финансировалась из заёмных средств. 
Таблица 14

Коэффициенты кредитоспособности

	№
	Название 
	Норматив
	Алгоритм
	н.г.
	к.г.
	Абс. отклонение (к.г.-н.г.)
	Отн. отклонение (к.г-н.г.) / н.г., %

	1
	Коэффициент концентрации собственного капитала
	> 0,6
	СК / ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Коэффициент кредитоспособности
	> 1
	СК / ПК
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Коэффициент финансовой зависимости
	< 0,4
	ПК / ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Проведённая по методике Сбербанка РФ оценка кредитоспособности предприятия дала следующие результаты: на начало 2002 года кредитование ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» требовало взвешенного подхода, а к концу года кредитование связано с риском.

Анализ текущей деятельности

Для предприятия, занимающегося снабженческо-сбытовой деятельностью, наиболее важными являются показатели оборачиваемости. 
Таблица 15
Показатели оборачиваемости
	№
	Название 
	Алгоритм
	н.г.
	к.г.
	Абс. отклонение (к.г.-н.г.)
	Отн. отклонение (к.г-н.г.) / н.г., %

	1
	Оборачиваемость средств в расчётах, исчисленная в оборотах
	ВР / ДЗ
	5,14
	5,86
	0,72
	14,11

	2
	Оборачиваемость средств в расчётах, исчисленная в днях
	360 / п.3.1.1
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Оборачиваемость производственных запасов, исчисленная в оборотах
	СБ / ЗЗ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Оборачиваемость производственных запасов, исчисленная в днях
	360 / п.3.1.3
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Оборачиваемость кредиторской задолженности
	КЗ*360 / СБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Имеет место положительная тенденция роста оборачиваемости средств в расчётах, исчисленной в оборотах, и соответственное сокращение оборачиваемости в днях. Оборачиваемость запасов, исчисленная в оборотах, а также оборачиваемость кредиторской задолженности, как отмечалось выше, сокращается соответственно на 13% и 25%, что вызывает снижение эффективности текущей деятельности предприятия.

Анализ рентабельности

По всем найденным относительным показателям в 2002 году у ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» наблюдается значительное сокращение рентабельности, то есть сокращение эффективности использования предприятием своих средств для получения прибыли. Это вызвано, с одной стороны, сокращением чистой прибыли, балансовой прибыли, с другой – значительным ростом себестоимости.

Таблица 16
Показатели рентабельности
	№
	Название
	Алгоритм
	н.г.
	к.г.
	Абс. отклонение (к.г.-н.г.)
	Отн. отклонение (к.г-н.г.) / н.г., %

	1
	Производственная рентабельность основной деятельности
	ПР*100% / СБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Чистая рентабельность собственного капитала
	ЧП*100% / СК
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Чистая рентабельность всего капитала
	ЧП*100% / ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Чистая рентабельность основной деятельности
	ЧП*100%/ СБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Чистая рентабельность продаж
	ЧП*100% / ВР
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Общая рентабельность собственного капитала
	БП *100%/ СК
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Общая рентабельность всего капитала
	БП *100%/ ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	8
	Общая рентабельность основной деятельности
	БП*100% / СБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	9
	Общая рентабельность продаж
	БП *100%/ ВР
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	10
	Доходность основных средств (фондоотдача)
	ВР *100%/ ОС
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	11
	Доходность всего капитала (капиталоотдача)
	ВР*100% / ВБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	13
	Доходность основной деятельности
	ВР *100%/ СБ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


При проведении анализа особое внимание уделялось оценке рентабельность собственного капитала предприятия. Использованная для этого модель Дюпона позволила определить, что наибольшее влияние на снижение рентабельности собственного капитала оказало сокращение показателя капиталоотдачи собственных средств (ВЫРУЧКА / АКТИВЫ), вызванное ростом активов предприятия. 

Однако нужно отметить, что чистые активы ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» за 2002 год снизились на 34%.

Таким образом:
1. На конец 2002 года финансовое положение предприятия является неустойчивым. Имеет место низкий уровень ликвидности и платёжеспособности, причём преобладают тенденции их сокращения.

2. Анализ показателей кредитоспособности свидетельствует об ухудшении финансовой устойчивости предприятия с позиций долгосрочной перспективы и увеличении риска кредитования предприятия.

3. Структуру баланса следует признать гармонической. В 2002 году в ней произошли негативные изменения: сократился объём собственного капитала, увеличилась кредиторская задолженность и размер запасов. 

4. Предприятие характеризуется высокими показателями оборачиваемости средств в расчётах и низким значением оборачиваемости кредиторской задолженности и запасов.

5. Для предприятия характерен довольно высокий уровень рентабельности. Однако в 2002 году произошло значительное снижение всех показателей рентабельности.

6. Золотое правило экономического роста не выполняется, что говорит о:

· снижении экономического потенциала предприятия;
· неэффективном использовании ресурсов предприятия;
· росте издержек.

Кадры

Возрастной и образовательный уровень работников предприятия

На сегодняшний день штат сотрудников компании составляет около 250 человек.

Средний возраст и образование:
1) отдел снабжения: 25-30 лет, высшее;

2) сбыт: 23-28 лет, высшее;
3) бухгалтерия: 30 лет, высшее;

4) аппарат руководства: 38-40 лет, высшее;
5) производство и ремонт: 35-40 лет, среднетехническое, высшее.

Коллектив компании довольно молод. Среди сотрудников сложилось такое мнение, что устроиться на работу на ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» — только полдела: главное — удержаться в компании, потому что от сотрудников здесь требуют полной самоотдачи. Многие из работников имеют два высших образования, но продолжают учиться: осваивают современный менеджмент, маркетинг и другие предметы рыночной экономики в брянских и столичных вузах.

Умение работников работать в команде

Умение работников работать в команде является одним из наиболее важных условий эффективного функционирования предприятия. Именно согласованные действия всех сотрудников обеспечивают достижение предприятием своих целей. 

Следует отметить, что путь к нынешнему успеху предприятия проложен трудом, интеллектом, терпением, смекалкой и сплочённостью коллектива высококвалифицированных специалистов. Это главная гордость фирмы и основной ее потенциал. Коллектив компании – это одна команда, работающая в сфере тяжелого машиностроения. 

В своих сотрудниках компания в лице её генерального директора ценит в первую очередь творческий потенциал, неординарность мышления и инициативность, а также именно умение работать в команде. 

вырезано

Наличие системы обучения кадров
Предприятие серьёзно заботится об уровне образования своих сотрудников. Регулярно заключаются договора с высшими учебными заведениями Брянска и Москвы на обучение работников предприятия, причём всё это направлено на получение второго высшего образования. Всё обучение проводится за счёт предприятия. Кроме того, сотрудники руководящего состава предприятия направляются на обучение по президентской программе на базе БГТУ. 

Несколько раз в год руководящие работники направляются на  тематические семинары в Москву, организуемые фирмой «Тандем-Форум».

Все эти усилия направлены на максимальное повышение квалификации сотрудников предприятия, особенно руководящего звена, чтобы обеспечить наивысшую эффективность деятельности.

Обобщим полученные данные и сведём их в таблицу: 
Таблица 17
Анализ потенциала предприятия

	Области компетентности фирмы
	Экспертная оценка

	
	1
	2
	3
	4
	5

	Менеджмент
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Производство
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Маркетинг
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Финансы
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Кадры
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Учет
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Расширенная матрица позволяет провести более детальный анализ потенциала ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис».
Таблица 18
Структурированный анализ потенциала предприятия

	Составляющие потенциала
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	
	10                                  5                                   0

	1. Маркетинг

	1.1
	Доля рынка по основному товару
	вырезано
	вырезано

	1.2
	Фазы жизненного цикла важнейших товаров
	вырезано
	вырезано

	1.3
	Наличие товарной марки
	вырезано
	вырезано

	1.4
	Ассортимент 
	вырезано
	вырезано

	1.5
	Качество
	вырезано
	вырезано

	1.6
	Конкурентоспособность 
	вырезано
	вырезано

	1.7
	Ценовая политика 
	вырезано
	вырезано

	1.8
	Сроки выполнения заказа
	вырезано
	вырезано

	1.9
	Наличие реализационной сети
	вырезано
	вырезано

	1.10
	Философия маркетинга
	вырезано
	вырезано

	1.11
	Разработка новых товаров
	вырезано
	вырезано

	1.12
	Рекламная политика
	вырезано
	вырезано

	1.13
	Эффективность рекламы
	вырезано
	вырезано

	1.14
	Имидж предприятия
	вырезано
	вырезано

	2. Научные исследования

	2.1
	Наличие патентов и изобретений
	вырезано
	вырезано

	2.2
	Интенсивность и результаты
	вырезано
	вырезано

	2.3
	Ноу-Хау
	вырезано
	вырезано

	2.4
	Использование новых информационных технологий
	вырезано
	вырезано

	3. Производство 

	3.1
	Состояние оборудования
	вырезано
	вырезано

	3.2
	Качество оперативного планирования
	вырезано
	вырезано

	3.3
	Стабильность 
	вырезано
	вырезано

	3.4
	Уровень применяемых технологий
	вырезано
	вырезано

	3.5
	Качество производства
	вырезано
	вырезано

	3.6
	Гибкость  производственных линий
	вырезано
	вырезано

	4. Финансовый блок 

	4.1
	Устойчивость
	вырезано
	вырезано

	4.2
	Ликвидность 
	вырезано
	вырезано

	4.3
	Рентабельность 
	вырезано
	вырезано

	4.4
	Прибыльность 
	вырезано
	вырезано

	5.Сбыт

	5.1
	Эффективность сбыта
	вырезано
	вырезано

	5.2
	Наличие постоянной клиентской базы
	вырезано
	вырезано

	5.3
	Организация сбыта
	вырезано
	вырезано

	6. Снабжение 

	6.1
	Надёжность поставщиков
	вырезано
	вырезано

	6.2
	Выполнение графиков поставки
	вырезано
	вырезано

	6.3
	Качество поставок
	вырезано
	вырезано

	7. Кадры

	7.1
	Возрастной состав
	вырезано
	вырезано

	7.2
	Текучесть персонала
	вырезано
	вырезано

	7.3
	Уровень образования
	вырезано
	вырезано

	8. Менеджмент

	8.1
	Состояние менеджмента
	вырезано
	вырезано

	
	-высшего звена
	вырезано
	вырезано

	
	-среднего звена
	вырезано
	вырезано

	
	-низшего звена
	вырезано
	вырезано

	8.2
	Стратегическое планирование
	вырезано
	вырезано

	8.3
	Тактическое планирование
	вырезано
	вырезано

	8.4
	Уровень организации фирмы
	вырезано
	вырезано

	8.5
	Соответствие структуры стратегии компании
	вырезано
	вырезано

	8.6
	Мотивационная политика
	вырезано
	вырезано

	8.7
	Организация контроля
	вырезано
	вырезано

	8.8
	Предпринимательская культура
	вырезано
	вырезано


Вывод:
Проведенный анализ показывает, что внутренний потенциал компании ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» довольно высок. Сильны позиции предприятия  в сбыте, снабжении, кадрах, хотя недостаточна мотивация сотрудников, имеет место текучесть кадров. 
Особенно высок уровень руководства компанией. 
В настоящий момент предприятие использует современные информационные технологии, вся документация и учёт ведутся автоматизировано.
Несмотря на отсутствие маркетинговой службы, в этом направлении позиции ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» также довольно сильны. Однако недостатком является то, что не проводятся исследования, слаба ценовая политика, философия маркетинга очень слабо развита. Всё это сказывается  на производстве.
Слабой стороной деятельности предприятия наряду с НИОКР являются финансы.

3.2. Анализ внешней среды
3.2.1. Внешняя среда прямого воздействия (непосредственного окружения)

Исследование непосредственного окружения осуществляется через анализ конкурентов, потребителей, поставщиков, профсоюзов и контактных аудиторий (банков, страховых компаний), имеющих прямые деловые контакты с фирмой. Фактически в данном разделе изучаются тенденции той отрасли, в которой работает рассматриваемое предприятие. 

Для анализа используется модель пяти сил Портера.
1 сила: производители аналогичной продукции (внутриотраслевая конкуренция)

ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» на рынке уже 10 лет. В состав основных направлений деятельности компании входит производство и поставка запчастей для подвижного состава и другой железнодорожной техники и ремонт тепловозов и дизелей, поставка запасных частей и ремонт главных и вспомогательных двигателей дизель-генераторов речных и морских судов, оказание консультационных и инженерных услуг. За годы своего существования на рынке, компания стала лидером в своей отрасли, сотрудничая с многочисленными партнёрами как внутри России, так и в ближнем и дальнем зарубежье, хотя всё же российский рынок является основным для компании. 
В настоящий момент в рассматриваемой отрасли в нашей стране не существует предприятий, которые бы могли сравнится с ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» по масштабам и охвату деятельности. На долю компании приходится около 50% рынка запчастей к подвижному составу и дизелям, существенна доля и на рынке оказания ремонтных услуг, а также обслуживания судовых дизелей. 
В настоящее время сложилась ситуация, когда у предприятия нет конкурентов, которые могли бы противостоять ему одновременно по всем направлениям его деятельности. Существуют же фирмы, пытающиеся конкурировать с компанией по отдельным бизнесам. К ним относятся:
ЗАО "Промтранс"

Адрес: 620014, г. Екатеринбург, ул. Малышева, 3
Телефоны: (3432) 126575, 126577, 126578, 126689, 126684; Факс: (3432) 126310
E-mail: promtrans@etel.ru

Организация является базовым предприятием Ассоциации промышленных предприятий, входящих в регионы Урала, имеет свои производственные мощности и более 10 лет работает на рынке материально-технического обеспечения предприятий промышленного железнодорожного транспорта. 

Осуществляет поставки со своих складов к месту производства работ и на склад потребителя контейнерами, ж/д вагонами и автотранспортом: 

1. Материалов верхнего строения для ж/д, трамвайных и подкрановых рельсовых путей (шпалы пропитанной, рельс, костылей, стрелочных переводов, подкладок, накладок, балласта и т.п.) 

2. Запасных частей к тепловозам, ж/д кранам, путеремонтным машинам и механизмам. 

3. Тепловозов, путеремонтной техники, ж/д кранов, вагонов и т.п. 

4. Устройств СЦБ и связи (светофоры, комплекты линз, реле, кабельной продукции и т.п.). 

5. Путевого инструмента и путеремонтных машин, средств малой механизации, тормозных башмаков и т.д. 

6. Пиломатериалов в ассортименте, собственного производства. 

Предоставляет услуги: 

1. Разработка проектно-технической документации и паспортизация объектов промышленного ж/д транспорта. 

2. Разработка и осуществление консультаций по схемам погрузки грузов, технологических процессов работы подъездных путей. 

3. Обслуживание и все виды ремонтов подъездных ж/д и подкрановых рельсовых путей с полной ответственностью за безопасность движения. 

4. Обеспечение предприятий нормативно-технической документацией (ПТЭ, инструкции по движению, сигнализации, переездам и т.д). 

5. Обеспечение представительства заводов в уральском регионе, выпускающих продукцию ж/д назначения. 

вырезано

Что касается ремонта подвижного состава и дизелей, то в данном направлении, несмотря на все преимущества ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», существуют крупные конкуренты, с которыми предприятию приходится бороться. Причём не все методы борьбы агрессивны. Так, например, с тем же БМЗ  ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» имеет партнерские связи как с поставщиком реализуемой продукции.
Проведем анализ конкурентных позиций ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» среди ремонтных заводов РФ.

Проведённый анализ, основанный на исследовании 4-х параметров (объём оказанных услуг, объём потреблённых ресурсов, численность персонала и стоимость основных фондов) дал следующие результаты:
Таблица 19
Анализ конкурентных позиций ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» среди ремонтных заводов РФ

	№
	Наименование завода
	Нормативные параметры конкурентоспособности
	Сводный параметр

	
	
	по объёму
	по ресурсам
	по численности
	по фондам
	

	1
	Астраханский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Воронежский
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Екатеринбургский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4
	Московский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Новосибирский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Ростовский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Уфимский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	8
	Челябинский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	9
	Ярославский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	10
	Барнаульский 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	12
	БМЗ-ДИЗЕЛЬ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	13
	ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Следует отметить, что в общем случае наилучшее не всегда наибольшее, но в применяемой системе показателей все они должны стремиться к максимизации.
вырезано

Рис. 5. Конкурентоспособность ремонтных заводов
Результаты расчётов показывают, что среди предприятий нет абсолютного лидера, имеющего максимальное значение индекса конкурентоспособности по всем параметрам (сумма нормированных параметров равна 4). Таким образом, на данный момент первоочередной является задача маркетингового исследования рынка ремонтной продукции, позволяющего определить тенденции изменения конкретных параметров внешней и внутренней среды.
Что касается непосредственно ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», несмотря на то, что компанией накоплен уникальный опыт в проведении всех видов ремонта тепловозов, а также ремонта дизелей, если данное направление бизнеса рассматривать обособленно, то предприятие занимает довольно низкую позицию. К тому же ремонт для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» выступает в основном как одна из услуг, оказываемых предприятиям-потребителям продукции компании.

Поэтому при определении конкурентов наибольшее внимание стоит уделять компаниям, так же как и ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» специализирующимся на предоставлении комплекса услуг для подвижного состава, включая и ремонт. Здесь можно выделить как наиболее опасных конкурентов: ООО «Селлер», ЗАО «Простройпуть», «Галс», ООО «Вагонтехпром», ООО «Станкомаш», ЗАО «Промтранс», «БМЗ-ДИЗЕЛЬ». Среди таких предприятий ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»  - лидер. По отношению к ним конкурентными преимуществами  ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» являются названый уникальный опыт в проведении всех видов ремонта тепловозов, а также ремонта дизелей, высокий профессионализм рабочих-ремонтников.
 2 сила: сила влияния поставщика
ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» является специализированной организацией, осуществляющей комплексные поставки запасных частей к тепловозам типа ТЭМ (ТЭМ2, ТЭМ18, ТЭМ7, ТЭМ15), ТГМ (ТГМ4, ТГМ6, ТГМ23) и другим модификациям, дизелям типа Д50, Д49, Д100, 211Д(6ЧН21/21), Д6, Д12, а также к другой железнодорожной технике. Компания сотрудничает более чем со 150 производителями данной продукции по всей России, является официальным представителем (дилером) значительной части этих предприятий. С большинством названных предприятий компанию связывают долгосрочные партнёрские отношения. 
С одной стороны, всё это говорит о том, что чрезвычайных угроз от поставщиков продукции для предприятия нет. Имея ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» в качестве своего официального дилера, предприятия-производители сами заинтересованы в обоюдовыгодном сотрудничестве:  темпы реализации продукции компанией ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» неуклонно растут и в большинстве случаев определяют и темпы реализации своей продукции компаниями-производителями. Кроме того, комплексные поставки, которыми занимается «ЛДС» выгодны как для покупателя, так и для производителя.
Так как поставщиков у компании имеется большое количество, то между ними существует конкуренция, поэтому угрозы с их стороны не ожидается, наоборот, у предприятия есть возможности получать качественную продукцию, отвечающую требованиям заказчиков.

вырезано

-1 – негативная направленность

Вывод:
1. Анализ PESTE – факторов  позволяет сделать вывод о том, что в целом влияние факторов внешней среды косвенного воздействия носит в целом довольно благоприятный характер. 
2. Наибольшую угрозу для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» представляют экономические факторы. Именно на преодоление угрозы со стороны экономических факторов предприятию следует направить свои сильные стороны.
3. Технологические, политические и социальные факторы дают предприятию умеренные возможности, которые оно в силах реализовать, если правильно направит на это свои сильные стороны, а также, если сумеет использовать эти возможности для усиления своих слабых сторон.
Обобщим полученные в ходе анализа внешней среды результаты и сведём их в таблицу.
Таблица 24
Матрица профиля внешней среды
	Факторы
	Важность для отрасли Х
X
	Влияние на организацию

Y
	Направ-ленность влияния

Z
	Степень важности

S=X*Y*Z

	Политические и правовые факторы
	2
	1
	-1
	+2

	Экономические         факторы
	2
	3
	-1
	-6

	Социальные              факторы 
	2
	1
	+1
	+2

	Технологические и технические факторы
	1
	2
	+1
	+2

	Экологические          факторы
	2
	1
	-1
	-2

	Конкуренты 
	3
	2
	-1
	-3

	Поставщики 
	2
	2
	+1
	+4

	Покупатели  
	3
	3
	+1
	+9


С учётом факторов внешней среды прямого воздействия также можно сделать вывод о том, что внешняя среда организации имеет скорее благоприятный характер.
Анализ внешней среды предприятия ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» показал, что наибольшую угрозу для компании представляют экономические факторы. Компании стоит в первую очередь в отношении этих факторов применить свои сильные стороны, которые должны помочь преодолеть существующие угрозы.

 В наибольшей степени благоприятное  влияние на организацию оказывают покупатели и поставщики, со стороны которых нет каких-либо существенных угроз. То же можно сказать и о политических, социальных и технологических факторах внешней среды. Таким образом, именно данными возможностями и, прежде всего со стороны  покупателей и поставщиков  предприятие должно воспользоваться для преодоления своих слабых сторон.
4. Анализ существующей организационной структуры ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис”
Организационная структура – это логические соотношения уровней управления и функциональных областей, организованные таким образом, чтобы обеспечить эффективное достижение целей.
Для анализа организационной структуры ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис” вычленим основные функции, без выполнения которых организация не может осуществлять основную деятельность.

Таблица 25
Основные функции, выполняемые в ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис”
	Содержание функции
	Название функции

	1. Заключение договоров с поставщиками запчастей для подвижного состава и дизелей, обеспечение наличия необходимой продукции для реализации заключённых сделок, обеспечение производственного процесса металлом, инструментом, специальным инструментом, специальным оборудованием.
	Функция «снабжение»

	2. Разработка технической и технологической документации,  подготовка производства, освоение  и выпуск продукции.
	Функция «производство»

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


Анализ организации по взаимодействию с внешней средой

Для характеристики типа организаций по взаимодействию с внешней средой:

I этап:
· дадим оценку фактических  параметров организации по пятибалльной шкале

· дадим общую оценку типа организационной структуры путем сложения оценок:

9 – чистый механистический тип

18 – почти чистый механистический тип

27 – «переходный» тип

36 – почти органический тип

45 – чистый органический тип

Таблица 26
	Оценка

Параметры      
	     1            2             3           4             5 

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


Общая оценка типа организационной структуры ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис” равна 22. Анализ оценки показывает, что данная структура наиболее близка к типу “почти чистый механистический”. Это обусловлено прежде всего:

· большим количеством уровней иерархии (5 уровней) и негибкостью структуры;

· тем, что на предприятии сформулированы правила и процедуры, чётко расписаны все права и ответственность каждого сотрудника;

· властью высшего руководства;
· централизованным принятием решений.

Преимущества:
1) разделение проблем и задач организации на множество мелких составляющих по отдельным специальностям повышает эффективность их решения;

2) простая система контроля;
3) наличие чётких инструкций и правил ведения производственной деятельности и поведения персонала обеспечивает высокий уровень предсказуемости;

4) продвижение сотрудников на основе их компетенции обеспечивает постоянный приток высококвалифицированных специалистов и административных работников.

Недостатки:
1) сложная иерархическая  структура не позволяет быстро доводить решение высшего руководства до рядовых подчинённых;

2) низкий уровень гибкости во взаимоотношениях сотрудников внутри организации;

3) чётко прописанные правила и процедуры не позволяют сотрудникам организации быстро адаптироваться к изменяющимся внешним условиям;

4) вырезано

16 – условия, приемлемые для почти чистого органического типа

20 – условия, приемлемые для чистого органического типа

Таблица 27
	       Оценка

Условия 
	   1            2             3            4            5 

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


Т.о., общая оценка условий существования структуры ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис” равна 10, что позволяет сделать вывод о том, что данные условия наиболее приемлемы для почти чисто механистического типа. На лицо явное соответствие условий существования организации и сложившимся на нём типом организационной структуры, что обеспечивает довольно высокий уровень эффективности функционирования предприятия. 

Анализ организации по взаимодействию с человеком

Для характеристики типа организаций по взаимодействию с человеком:

· оценим по пятибалльной шкале следующие характеристики;

· найдём общую оценку типа организации по отношению к человеку:

5 – чистая корпоративная организация

10 – почти чистая корпоративная организация

15 – переходный тип организации

15 – почти индивидуалистская организация

20 – чистая индивидуалистская организация

Таблица 28
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


Анализ общей оценки организации по взаимодействию с человеком позволяет отнести ЗАО “Локомотив-Дизель-Сервис” к типу “почти чистая корпоративная организация”. Это определяется прежде всего:

· стандартизацией в деятельности предприятия, то есть каждый должен заниматься своей работой;

· доминированием иерархии;
· согласованием интересов работника с начальством (работник может принимать решения, связанные с его непосредственной работой; решения, касающиеся работы по отделу и организации принимаются во главе с высшим руководством, то есть действует принцип старшинства).

Несмотря на это, в организации проявляются и признаки индивидуалистского типа:

- поощрение развития творчества и инициативы в работе;

- создание условий труда, позволяющих обеспечить чувство комфорта на рабочем месте.

Преимущества:
1) организация отвечает за своих членов;

2) преобладание целей организационных над индивидуальными способствует движению организации в выбранном направлении;

3) вырезано

· организация рекламы и стимулирование сбыта продукции (данная функция в настоящий момент выполняется отделом сбыта, однако наиболее перспективным видится вариант возложение её на маркетинговый отдел).

2) перераспределить обязанности по кадрам
В настоящее время функции по приему и увольнению кадров, а также по организации обучения, повышения квалификации и переподготовке сотрудников подотчётных коммерческому директору отделов по существу занимается сам коммерческий директор путём согласования с начальником соответствующего подразделения.

В данной ситуации следует переложить весь круг обязанностей по данным вопросам непосредственно на начальников подразделений, а также на создаваемую кадровую службу, оставив за коммерческим директором право в случае необходимости вмешиваться в этот процесс. Наиболее целесообразным будет организация небольшого отдела кадров, состоящего из 2-3 человек, в обязанности которых будет входить обработка заявок от претендентов на рабочие места, направление кандидатов в тот или иной отдел на собеседование с его начальником, организация деятельности по привлечению дополнительных работников по требованию начальников подразделений с одобрением коммерческого директора, помощь в организации и проведении аттестации работников,  организация дополнительного обучения и переподготовки работников предприятия.  

Создание отдела кадров позволит снять с коммерческого директора круг обязанностей данного направления и позволит повысить эффективность работ, обычно возлагаемых на кадровые службы. Кроме того, этот отдел взял бы на себя обязанности кадровой службы производственного подразделения.

5. Стратегическое планирование

5.1. Разработка  миссии ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

Миссия – это констатация философии и предназначения, смысла существования организации. Она содержит ценности, верования, принципы, в соответствии с которыми организация намеревается осуществить свою деятельность.
Расширенный вариант

Наше предприятие посвятило себя удовлетворению потребностей предприятий и организаций РФ в запасных частях и оборудовании для подвижного состава и различного вида дизелей, качественном ремонте, а также приобретении локомотивов.

Мы объединили усилия для решения проблем наших клиентов комплексно через представительства в регионах России в минимальные сроки, с использованием новых технологий, по гибкой системе оплаты, предусматривающей индивидуальный подход к заказчику, рассмотрение любых предложений нашего клиента, а также развитую систему скидок. 

вырезано

Алгоритм расчета прибыли с учетом всех вышеперечисленных условий:

Таблица 32
	Прибыль (0,246ВР1)

	Выручка (1,0ВР)
	Затраты (0,754ВР)

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


1ВР – выручка, 0,246ВР – означает, что прибыль составляет 24,6% от выручки.

Уравнение, описывающее текущую ситуацию: 

0,246ВР=1,0ВР (0,95+0,05) – 0,754ВР (0,81(0,91+0,09)+0,19)

______   __________________            ______________    _____

прибыль         выручка                         переменные          постоянные 

                                                                   затраты                затраты 

вырезано

По сравнению со значением конца 2002 года рост составит 65,3%, что намного больше запланированного уровня.

Кроме того, очевидно, что сокращение кредиторской задолженности, опережающее снижение себестоимости, а также рост выручки приведут некоторому повышению показателей оборачиваемости, что при поставленной цели сохранения их на прежнем уровне благоприятно скажется на финансовом состоянии предприятия.

5.2. SWOT – анализ

Важнейшим этапом при выработке эффективной стратегии фирмы, является стратегический анализ, который должен дать реальную оценку собственных ресурсов и возможностей применительно к состоянию (потребностям) внешней среды, в которой работает фирма.

Проводят первичный стратегический анализ с помощью составления матрицы SWOT. Методология SWOT-анализа предполагает сначала выявление сильных и слабых сторон, а также угроз и возможностей.

SWOT – анализ деятельности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


Оценим количественно выявленные сильные и слабые стороны, а также возможности и угрозы.
Таблица 33
Количественный SWOT-анализ

	Факторы 
	Важность (Х)
	Влияние (Y)
	Результат 

	Сильные стороны

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Итого \ среднее
	73\4,87


Оценка важности фактора для организации (Х):

3 – большое значение

2 – умеренное значение

1 – слабое значение

Оценка влияния на организацию (Y):

3 – сильное влияние

2 – умеренное влияние

1 – слабое влияние

0 – отсутствие влияния 

Таким образом, проведённый количественный SWOT-анализ позволяет сделать вывод о том, что сильный стороны ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» и возможности среды позволят компании преодолеть её слабые стороны, а также устранить имеющиеся угрозы.

После того, как составлен конкретный список слабых и сильных сторон компании, а также угроз и возможностей, переходим к этапу установления связей между ними. Для этого создаётся матрица SWOT, имеющая вид:

Матрица SWOT
	
	Возможности
	Угрозы

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано


Рис.6. Матрица SWOT
Слева выделяются два блока (сильные и слабые стороны), в которые соответственно вписывают все выявленные на первом этапе анализ сторон организации. В верхней части матрицы также выделяются два блока (возможности и угрозы), в которые соответственно вписывают все выявленные возможности и угрозы. На пересечении блоков образуются четыре поля: С и В (сила и возможности), С и У (сила и угрозы), Сл и В (слабость и возможности), Сл и У (слабость угрозы). В каждом из этих полей необходимо рассмотреть все возможные парные комбинации  и выделить те, которые должны быть учтены при разработке стратегии поведения организации.

 В отношении тех пар, которые были выбраны в поле С и В, следует разрабатывать стратегию по использованию сильных сторон организации для того, чтобы получить отдачу от возможностей, которые появились во внешней среде.

Для тех пар, которые оказались в поле Сл и В, стратегия должна быть построена таким образом, чтобы за счёт появившихся возможностей попытаться преодолеть имеющиеся в организации слабости.

Если пара находится в поле С и У, то стратегия должна предполагать использование силы организации для устранения угрозы.

Что же касается пар в поле Сл и У, то организация должна выработать такую стратегию, которая позволила бы ей как избавиться от слабости, так и попытаться предотвратить нависшую над ней угрозу.

Для каждого поля описанной таблицы выявим наиболее значимые комбинации и определим те стратегические и тактические возможности, которые они дают.
Таблица 34
Стратегические и тактические возможности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

	Наименование комбинаций квадрантов SWOT-матрицы
	Номера позиций в квадрантах комбинаций
	Стратегические и тактические возможности

	Поле С и В
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано

	Поле Сл и В
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано

	Поле С и У
	вырезано
	вырезано

	Поле Сл и У
	вырезано
	вырезано

	
	вырезано
	вырезано


Именно данные комбинации компания должна использовать при разработке стратегии дальнейшего развития компании.

5.3. Разработка стратегии ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»
Этапы разработки стратегии:

1. Определяется количество бизнесов или продуктов, по которым будут разрабатываться стратегии.

2. Проводится анализ портфеля бизнесов или продуктов с помощью матриц БКГ и МакКинзи с учетом  их жизненного цикла и целевого рынка (глобальный, национальный, региональный, местный)

3. Для каждого бизнеса/продукта формулируются стратегические альтернативы

4. Для каждого бизнеса/продукта формулируется эталонная стратегия, соответствующая ранее выбранной стратегической альтернативе

5. Для каждого бизнеса/продукта формулируется конкурентная (маркетинговая) стратегия

Количество бизнесов, по которым будут разрабатываться стратегии

Несмотря на то, что ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» предлагает широкий спектр услуг на рынке запчастей для подвижного состава и дизелей, в его деятельности можно выделить два основных бизнес-направления: комплексная поставка запчастей для подвижного состава и дизелей (запчасти как собственного производства, так и других предприятий, официальным дилером которых является ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»), а также ремонт подвижного состава и дизелей. 

вырезано

Ремонт подвижного состава и дизелей

Данное направление бизнеса также является довольно привлекательным для компании, поскольку опять-таки высокий уровень износа подвижного состава и дизелей, а также низкие темпы обновления будут обеспечивать стабильный спрос минимум в течение 3-5 лет.

Несмотря на то, что рыночные позиции данного направления как отдельного бизнеса компании довольно слабы (около 5% доли), сильной стороной является то, что компанией накоплен уникальный опыт в проведении всех видов ремонта тепловозов,  а также ремонта дизелей. 

Таблица 37
	Сильные стороны компании Y
	Важность
	Оценка
	Результат
	Привлекательность сектора экономики X
	Важность
	Оценка
	Результат

	размер рынка;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	размер сектора;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	рост рынка;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	ценовые тенденции;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	доля рынка;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	рост рынка;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	конкурентная позиция;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	диверсификация рынка;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	прибыльность;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	конкурентная структура;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	технологическая позиция;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	норма прибыли;
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	деловой образ;
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	технические и инновационные тенденции;
	3
	4
	12

	кадровый потенциал.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	социальные факторы;
	2
	3
	6

	Итого (максимум 120)
	77
	Итого (максимум 120)
	85


	
	
	
	
	У

	
	в
	ср
	н
	120

	сильн
	
	 
	 
	80

	ср
	 
	 
	 
	40

	сл
	 
	 
	 
	0

	Х 120
	80
	40
	0
	


Отсюда следует, что позицию этого бизнеса можно определить квадрантом № 4.В этом направлении можно посоветовать:

· поддержание способности противодействовать конкурентам;

· обеспечение высокой прибыльности путём повышение производительности.

вырезано

Особое внимание при этом должно уделяться приданию товарам и услугам компании большей потребительской ценности. Должна подчёркиваться марочная принадлежность продукции («Локомотив-Дизель-Сервис» является зарегистрированной торговой маркой). При этом имеет смысл создания целого бренда «Локомотив-Дизель-Сервис» как надёжного партнёра, осуществляющего комплексные поставки качественных запчастей для подвижного состава и дизелей и предлагающего широкий спектр высококачественных услуг по их обслуживанию и ремонту. Именно наличие промышленного бренда позволит компании в набольшей мере использовать своё лидирующее положение и увеличить свою рыночную долю, а также завоевать новые рынки. Это, естественно, влечёт за собой необходимость усилий по достижению:

· известности;

· доверия;

· положительного имиджа.

И приведёт к росту цен на товары и услуги компании. Однако именно высокие цены в сочетании с высокой полезностью продукции и услуг ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» определяют его рыночные силы. Таким образом, следует добиваться как можно большей дифференциации товаров и услуг компании, чтобы потребитель ясно видел, за что он платит высокую цену, и чтобы получал за это максимальную полезность.

6. Разработка функциональных стратегий ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»
Разработка функциональных стратегий проводится одновременно по всем направлениям бизнеса (с учётом некоторых отличий, связанных с различиями в выбранных стратегиях), так как степень диверсификации деятельности компании невысока,  и такие направления бизнеса, как комплексные поставки запасных частей и ремонт, являются очень тесно связанными, формирую целостный бизнес портфель ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

Лидирующее положение компании на рынке, широкая сеть поставщиков и потребителей, возможность осуществлять комплексные поставки запчастей для железнодорожной техники и дизелей, потребность в которых увеличивается, а также довольно благоприятная внешняя обстановка способствуют тому, чтобы компания выбрала стратегию наступления, или так называемую атакующую стратегию, направленную на увеличение объёма поставок и расширение рыночной доли ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис». В отношении же ремонта целесообразнее принять оборонительную стратегию. Поэтому комплекс маркетинговых, производственных и финансовых мероприятий должен учитывать особенности каждой стратегии.

вырезано

В настоящий момент уровень известности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» среди предприятий РФ, имеющих подвижной состав или использующих крупные дизеля в производственных нуждах, довольно высок. Предприятие имеет свой Интернет-сайт, информация о компании присутствует на многих сайтах, посвященных рекламе продукции для подвижного состава.

В этих условиях ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» для повышения уровня известности компании следует осуществить следующие действия:

· реклама услуг компании в отраслевых СМИ («Вестник ВНИИЖ», «Тяжёлое машиностроение», «Локомотив» и др.);

· рассылка проспектов, содержащих коммерческую информацию на предприятия, имеющие подвижной состав и использующие крупные дизеля;

· активизация рекламной деятельности в сети Интернет;

· участие в форумах, группах новостей и досках объявлений

· создание небольших отделений по России, с целью формирования рекламы на места, а также параллельно для сбора заявок на поставку.

Важная особенность рекламы, проводимой компанией, - то, что она должна быть максимально информативна. 

Большое значение для повышения уровня известности компании и привлечения дополнительных клиентов имеет проведение пропаганды – неоплаченного спонсором стимулирования спроса на продукцию и услуги компании путём распространения о них и о предприятии коммерчески важных сведений в СМИ. Это особенно актуально в данный момент, когда ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» празднует своё 10-летие.

Во всех материалах о компании стоит уделять особое внимание предприятиям-поставщикам продукции, официальным дистрибьютором которых является  ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис».

Особое внимание должно быть уделено привлечению новых потребителей продукции.

Public relations (PR) – формирование имиджа фирмы и ее репутации в глазах общества

Продвигать промышленную продукцию за счет формирования МАССОВОГО восприятия марки бесполезно. Здесь необходимо больше формировать имидж стабильного предприятия, которому можно доверить решение проблем свое компании, а не привлекательного имени. На связях с общественностью следует делать даже  больший  акцент, чем на агрессивной рекламе.

Для налаживания хороших отношений с общественностью, формирования благоприятного имиджа предприятия ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» необходимо:

1. Учитывать мнение общественных организаций.

Вести активную PR-политику в отношении СМИ, демонстрируя главные принципы работы со СМИ: доступность, открытость и уважение к журналистам. При этом необходимо определить круг печатных и электронных изданий, взаимодействие с которыми , исходя из специфики предприятия, является наиболее важным. Как правило, крупные промышленные предприятия работают с авторитетными экономическими, общественно-политическими изданиями. К ним относятся такие журналы и газеты, как "Эксперт", "Власть", "Ведомости", "Коммерсантъ". Считаясь со спецификой деятельности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», к этому списку можно добавить «Вестник ВНИИЖ», «Тяжёлое машиностроение», «Локомотив» (публичные высказывания и мнения руководителей как экспертов в различных вырезано

Составим прогнозируемый бюджет движения денежных средств ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» на 2003 год:
Таблица 38

	Продукт/бизнес
	Количественные показатели

	Приток денежных средств (руб.)

	1. Выручка от 

комплексных поставок и 

ремонта
	12 585 374,95

487 375,9

	2. Погашение дебиторской задолженности
	1 492 015

	З. Кредит
	1 715 000

	Итого поступлений
	16 279 765,85

	Отток денежных средств

	1. Продвижение
	вырезано

	2. PR
	вырезано

	3.Маркетинговые исследования
	вырезано

	4. Представительства
	вырезано

	5. Найм работников
	вырезано

	6. Оплата второго высшего образования
	вырезано

	7. Курсы работы на новом оборудовании
	вырезано

	8. Погашение кредита
	вырезано

	9. Проценты по кредиту
	вырезано

	10. Погашение 20% кредиторской задолженности
	вырезано

	11. Исследование мотивационной структуры работников
	вырезано

	12. Лизинговые выплаты
	вырезано

	13. Прочие расходы
	вырезано

	Итого выплат
	вырезано

	ЧДП всего:
	вырезано


Прогнозируемый бюджет движения денежных средств свидетельствует о том, что при условии развития запланированной рыночной ситуации, а также достижения поставленных целей у ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» образуется значительный излишек (1 310 229 руб.) денежных средств, что даёт возможность дальнейшего погашения кредиторской задолженности и развития основной деятельности предприятия.

Разработка стратегии по обеспечению финансовыми ресурсами деятельности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», предполагающая  определение доли долгосрочных источников финансирования, которая рассматривается как источник покрытия оборотных активов,  требует учёта текущего финансового состояния предприятия и особенностей структуры баланса предприятия.

В настоящий момент активы компании финансируются источниками покрытия следующим образом: внеоботорные активы (ВА) на 100% финансируются за счёт собственного капитала, текущие активы (ТА) финансируются за счёт оставшейся части СК и за счёт кредиторской задолженности (КЗ).

Сейчас привлечение долгосрочного либо краткосрочного кредита для финансирование внеоборотных активов предприятия приведёт  тому, что размер СК окажется недостаточным для финансирования внеоборотных активов, а это в свою очередь максимально увеличивает риск потери ликвидности предприятии, а это крайне нежелательно, тем более, если учесть, что показатели ликвидности компании на данный момент довольно низки. Текущие же активы, требующие финансирования в силу поставленных целей и разработанной стратегии, могут быть профинансированы за счёт краткосрочного кредита соответствующего размера. Выбор именно краткосрочного кредитования связан с тем, что рассчитанный бюджет денежного потока говорит о наличии реальной возможности рассчитаться по краткосрочному кредиту и в дальнейшем вести коммерческую деятельность, ориентируясь на собственный капитал.

вырезано

7. Модификация существующей организационной структуры ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

По результатам анализа организационный структуры ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» можно сказать, что на сегодняшний день на предприятии сложилась оптимальная структура управления, соответствующая внешним условиям. Поэтому наиболее целесообразной видится необходимость лишь немного модифицировать старую организационную структуру в соответствии с разработанной стратегией.Чтобы обосновать реструктуризацию, следует определить соответствие функций и подразделений, за которыми закрепляется исполнение указанных функций. Далее, в связи с реализацией новой стратегии, добавляют новые функции либо ликвидируют старые.

На данный момент ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» имеет  линейно-функциональную организационную структуру. В связи с реализацией новой стратегии предприятия, направленной на расширения доли рынка за счет привлечения как можно большего числа новых и сохранения прежних потребителей, а также за счёт вытеснения конкурентов возникла необходимость создания отдела маркетинга. Данная необходимость объясняется также и тем, что на предприятии практически не изучены конкуренты, их преимущества, цены на их продукцию, невозможно эффективно формировать маркетинговую стратегию для успешной реализации продукции.
В силу того, что сбыт, а именно комплексные поставки являются профилирующей деятельностью ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», целесообразным видится создание этого отдела с сохранением отдела сбыта, а не преобразование последнего в маркетинговое подразделение. До создания отдела маркетинга отдел сбыта помимо функций, свойственных непосредственно сбытовому подразделению: 

1с. Организация и координация работы менеджеров по сбыту;

2с. Поиск заказчиков, мотивация на сотрудничество, текущая работа с заказчиком;

3с. Формирование текущего заказа;

4с. Прием-передача информации по заданию менеджера или в его отсутствие;

5с. Организация доставки товара, – 

выполнял следующие маркетинговые функции:

6с. Определение целевых сегментов;

7с. Обеспечение конкурентных преимуществ продукции;

8с. Разработка рекламной  проведение рекламной кампании;

9с. Продвижение торговой марки «Локомотив-Дизель-Сервис»;

10с. Установление цен на продукцию и услуги.

· вырезано

· набор (внешний – вне организации, внутренний – внутри организации) 

Осуществление набора должно исходить из определения оптимальной численности персонала. Не должно быть как недостатка в работниках, последствиями которого могут быть срывы производственных программ, производственный травматизм, конфликтные ситуации в коллективе, так и избытка, который может повлечь увеличение денежных затрат по фонду заработной платы, снижение заинтересованности в качественном и высококвалифицированном труде, отток квалифицированных работников. 

Как известно, различают внутренние и внешние источники комплектования организации кадрами. В данный момент у ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» нет возможности осуществлять внутренний набор. Это объясняется тем, что обязанности между работниками чётко распределены и их перераспределение приведёт к сокращению эффективности деятельности сотрудников, что, в конечном счете, скажется на эффективности работы всего предприятия. 

Привлечение работников со стороны для службы кадров позволит осуществить перераспределение обязанностей по управлению кадрами, что облегчит труд коммерческого директора, а также позволит более плотно заняться разработкой кадровой политики.

Привлечение маркетинговых работников позволит переложить на них ряд функций, выполняемых до сих пор сотрудниками отдела сбыта,  а также возложить ранее не выполняемые в организации маркетинговые функции. Кроме того, внутренний найм маркетологов невозможен по причине отсутствия в организации специалистов в данной области. В будущем целесообразно увеличить штат сотрудников отдела маркетинга за счёт собственных сотрудников ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», направленных на получение второго высшего образования по специальности «маркетинг». Это позволит ещё более специализировать выполняемые отделом функции, что, очевидно, позволит достичь большей эффективности деятельности. Пример объявления о найме начальника отдела маркетинга см. в Приложении № 4.
вырезано

Материалы по аттестации работника подготовленные аттестуемым и его непосредственным руководителем, рассматривает вышестоящий руководитель. При этом он обсуждает представленные материалы с непосредственным руководителем аттестуемого, а при необходимости и с самим аттестуемым работником.

После создания на ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» кадрового подразделения функции по проведению аттестации следует распределить между линейными руководителями и кадровой службой.

Эффективному сбору информации, особенно по оценке труда, может способствовать привлечение в качестве экспертов всех работников подразделения, в котором проходит аттестация, и работников, непосредственно взаимодействующих с данным подразделением. 

С учетом целей аттестации можно говорить о двух ее составных частях: оценке труда и оценке персонала. 

Оценка труда направлена на сопоставление содержания, качества и объема фактического труда с планируемым результатом труда, который представлен в технологических картах, планах и программах работы предприятия, что дает возможность оценить количество, качество и интенсивность труда. 

Оценка персонала позволяет изучить степень подготовленности работника к выполнению именно того вида деятельности, которым он занимается, а также выявить уровень его потенциальных возможностей для оценки перспектив роста. 

Анализ деятельности ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» показывает, что компания использует в большинстве случаев именно оценку труда, в то время как наибольшую эффективность обеспечивает использование  одновременно обоих видов оценки деятельности работников. 

В ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» оценка и аттестация организуются ежегодно. Кроме того, проводятся неформальные собеседования и в промежутке между ежегодными формальными оценками обсуждаются результаты труда и обязательного текущего наблюдения за деятельностью подчиненных. В качестве мероприятий по повышению эффективности работы сотрудников, а также эффективности проведения аттестации следует разработать методику определения нагрузки специалистов и внедрить научно обоснованные нормативы труда. Помимо прочего, это позволит лучше формализовать процедуры оценки труда, что позволит проводить оценочные мероприятия чаще, например, в конце каждого квартала. Хотя эти мероприятия не являются аттестационными, но могут давать существенную информацию о динамике эффективности труда работников и подразделений в целом. 

Особенно тщательно контроль должен осуществляться за вновь принятыми на работу и за получившими новое назначение. Тщательный контроль за вхождением работника в должность призван ускорить этот процесс. 

· Мотивация персонала 

· вырезано

Эта задача может быть решена в рамках применения модели Маслоу. 

В целях моделирования, позволяющего определить место и роль моральных и материальных стимуляторов, удобно применять “пирамиду Маслоу”, повернутую на 900 .

При такой трансформации “пирамиды Маслоу” мы получим диаграмму количества (объема) потребностей, удовлетворяемых организацией с типовой системой оплаты труда. Обоснованием корректности такого подхода является то, что любая организация – суть отражение общества, для которого “пирамида Маслоу” справедлива, императив. 

вырезано

Рис. 8 Трансформация "пирамиды Маслоу"

Рис.8 дает принципиально иное понимание задач систем мотивации персонала организации. Справедливость и непротиворечивость теорий, Врума, Портера, Герцберга, Адамса и других, говорит нам о том, что организация должна предусматривать параллельную мотивацию по всему спектру мотивирующих факторов – от высших до низших (по Маслоу). 

Параллельное мотивирование предусматривает придание системе управления таких характеристик, которые позволили бы любому работнику получать удовлетворение по всем категориям потребностей, указанным в теории Маслоу. 

Каждый работник имеет собственную систему ценностей, определяющую уникальный набор и соотношение мотивирующих факторов. Поэтому система мотивации в организации должна предоставлять работникам максимально широкий и гибкий выбор мотивирующих средств, в рамках которых каждый работник выбирает себе то, что для него обладает наивысшей ценностью. 

Таким образом, основной задачей системы мотивации должно стать превращение “треугольника” перевернутой пирамиды Маслоу в прямоугольник, - т.е. придание равных стимулирующих весов всем факторам, влияющим на мотивацию человека в организации (Рис.9). 

вырезано

Рис. 9 Графическое отображение задач системы мотивации

При рассмотрении полученной модели, задачи различных мероприятий, составляющих объект управления системы мотивации и стимулирования труда, проявляются со всей очевидностью. Более того, место и роль организационных, моральных и материальных факторов стимулирования труда может быть отражена графически (Рис.10). 

вырезано

Рис. 10 Место и роль факторов стимулирования труда.

Некоторые потребности могут и должны удовлетворяться только материально, что-то – только морально, но подавляющая часть потребностей может быть удовлетворена только комбинацией моральных (в т.ч. организационных, т.е. заведомо заложенных в системе управления) и материальных факторов. При этом важным является то, что различные категории работников должны мотивироваться по-разному. Определение этого соотношения лежит в тщательной формулировке целей конкретного подразделения или работника в разрезе общих целей компании. Поскольку работников – много, и целеполагание для каждого из них должно быть в русле общих целей организации, то логично предположить существование некой общей системы мотивации, применимой к каждому работнику. 

Факторы стимулирования и мотивации труда могут быть классифицированы по формулировкам потребностей в иерархии по Маслоу: 

Потребность в самовыражении. Одна из наиболее критичных потребностей. Известно, что творчество является “метамотиватором” наравне с “поиском истины”, “служением другим” и “опекой”. Такие “метамотиваторы” необходимо держать под контролем, а еще лучше – управлять ими. Для решения этой задачи следует использовать: 

- организационные рычаги (линия 1): вменение в обязанности топ менеджеров и творческих специалистов работы (участия) в составе комиссий, советов, комитетов или рабочих групп, ведение проектной работы; 

- нематериальные (линия 2) методы стимулирования персонала в части формирования клубов, кружков, команд, любительских театров и т.д. Формирование общих целей (спортивных, соревновательных, созидательных, творческих и т.д.) существенно влияет на общий командный дух коллектива, сплачивает и мотивирует его;

- материальные методы (линия 3) – стимулирование рационализации и изобретательства, кружков качества, поддержка при значимых событиях в жизни работника, подарки и т.д.

Потребность в уважении и признании. В основном такая потребность существует у менеджмента компании, для которого движущей силой является статус. Характерно то, что основное мотивирующее (или демотивирующее) воздействие оказывает, в основном, сравнение с работниками соседнего предприятия. В рамках управления этой потребностью следует применять: 

- организационные рычаги, показывающие менеджеру возможность профессионального роста и достижения более высокого общественного положения (статуса), что является основным при стимуляции менеджеров; 

- нематериальные рычаги, такие как название должности (статус), почетное членство в различных ассоциациях, публикации статей, использование на выставках как представителя компании, звания лучшего по профессии, грамоты и благодарности, путевки, социальная сфера и т.д.; 

· вырезано

· материальное стимулирование оказывает наиболее сильное воздействие на трудовую активность

· уровень общей удовлетворенности трудом в значительной степени определяется удовлетворенностью заработной платой. 

Задача исследования заключается в поиске ответа на вопрос: нужно ли что-то делать с заработной платой вообще? Ведь если материальные факторы не являются существенными, если мы имеем очень сильный мотивационный сдвиг, особенно для руководящего звена, тогда заработную плату лучше оставить неизменной. Нужно заниматься другими вещами: организацией управления, распределением власти и полномочий в организации, социально-психологическим климатом и так далее. Действительно, дешевле потратить некоторую сумму на выборочные исследования прежде, чем заниматься реформированием системы заработной платы.

Исследование проводится путём ответов работников на вопросы анкеты (Приложение № 2).

Цель – исследовать удовлетворенность работой, уровень трудовой активности, основные факторы, которые влияют на трудовую активность и степени значимости различных характеристик работы для сотрудников (в основе – положения теории ожидания, теории мотивации Герцберга, теории Маслоу). 

Исследование должно показать, назрела ли настоятельная необходимость изменения системы оплаты труда или нет. По итогам анализа результатов опроса должна быть при необходимости разработана новая система оплаты труда. Только такой подход к организации оплаты труда, когда, прежде всего, изучается структура мотивов сотрудников, удовлетворенность заработной платой, и только потом принимается решения об изменениях, является эффективным. В противном случае произойдёт неизбежное столкновение с проблемами после введения или в процессе введения новой системы. Особенно важным представляется учет мотивационной структуры руководителей, так как именно им предстоит стать проводниками изменений системы оплаты труда.  

7.1. Анализ организационной (корпоративной) культуры ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»

Для анализа организационной культуры воспользуемся моделью американского социолога С. Ханди, который на основе исследования параметров (процесс распределения власти в организации, ценностные ориентации личности, отношения индивида и организации, структуру организации и характер ее деятельности)  выделил 4 типа организационной культуры:

· культура власти;

· культура роли;

· культура задачи;

· культура личности.

Оценим параметры, определяющие тип организационной культуры ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»:

- тип организации, размер

ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» представляет собой довольно крупную организацию. Общая оценка типа организационной структуры показывает, что данная организация наиболее близка к типу “почти чистый механистический». Присутствует довольно строгое функциональное распределение ролей, деятельность отдельных функциональных подразделений координируется звеном управления сверху.

- основа системы власти

На предприятии культивируется сила положения, сформулированы правила и процедуры, чётко расписаны все права и ответственность каждого сотрудника. Тем не менее, довольно сильно развит дух команды.

- вырезано

Все эти усилия направлены на создание и углубление организационной культуры компании, на как можно большее объёдинение всех сотрудников и рабочих, создание и поддержание традиций компании, обеспечение единства корпоративных ценностей и принципов для налаживания совместной работы и эффективного сосуществования всех работников.

Заключение

В заключение приводятся основные результаты проведённого анализа, а также рекомендации по улучшению процесса стратегического планирования на предприятии.
Анализ машиностроительной отрасли, в которой функционирует ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», показал, что машиностроение в России продолжает оставаться важнейшим фактором возрождения промышленно-производственного потенциала РФ и составляет технологическую основу реального сектора экономики, сохраняя способность для восприятия прогрессивных экономических преобразований, а также реализации основных направлений социально-экономического развития государства.

Можно смело прогнозировать, что в ближайшие 3-4 года состояние железнодорожного транспорта останется без существенных изменений, связанных с перевооружением парка, что даёт ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» реальные возможности для интенсивного развития и укрепления своей лидирующей позиции. Существует также вероятность увеличения доли на рынке стран СНГ, что связано с необходимостью ремонта вагонного парка этих государств  и отсутствием там собственных производителей запчастей.

Проведенный анализ внутренней среды показал, что внутренний потенциал компании ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» довольно высок. Сильны позиции предприятия в сбыте, снабжении, кадрах, хотя недостаточна мотивация сотрудников, имеет место текучесть кадров. Особенно высок уровень руководства компанией. 

Несмотря на отсутствие маркетинговой службы, в этом направлении позиции ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» также довольно сильны. Однако недостатком является то, что не проводятся исследования, слаба ценовая политика, философия маркетинга очень слабо развита. Всё это сказывается  на производстве.

Слабой стороной деятельности предприятия наряду с НИОКР являются финансы.

Внешняя среда ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» имеет довольно благоприятный характер. Наибольшую угрозу для компании представляют экономические факторы.

Анализ потенциала предприятия показал, что с финансовой точки зрения оно находится не в самом лучшем положении. Поэтому логично было бы все усилия направить на его улучшение и ставить цели исходя из этих соображений. В то же время анализ внешней среды указал на наличие у предприятия широких возможностей интенсивного развития. Причём эти возможности упускать нельзя. Поэтому цели и, соответственно, стратегии развития бизнеса компании направлены именно на усиление лидирующей позиции ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис». Компания обладает довольно высоким финансовым потенциалом, позволяющим ему развиваться, есть скрытые финансовые резервы, связанные с высокой оборачиваемостью, высоким уровнем рентабельности, что поможет, как минимум не ухудшить финансовое положение компании.

Несмотря на то, что ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» предлагает широкий спектр услуг на рынке запчастей для подвижного состава и дизелей, в его деятельности можно выделить два основных бизнес-направления: комплексная поставка запчастей для подвижного состава и дизелей (запчасти как собственного производства, так и других предприятий, официальным дилером которых является ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис»), а также ремонт подвижного состава и дизелей. 

Анализ, проведённый с помощью матрицы БКГ,  позволяет по бизнесу комплексные поставки выбрать стратегию наступления, направленную на увеличение объёма поставок и расширение рыночной доли ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», что потребует дополнительных инвестиций. Кроме того, не следует забывать о необходимости проведения мероприятий по сохранению лидирующего положения на рынке РФ. В отношении другого бизнеса (ремонт) предприятию рекомендуется принять оборонную стратегию – защитить имеющееся положение на рынке путём модернизации услуги по осуществлению ремонта (повышение качества услуг, сокращение сроков работ, увеличение гарантийных сроков). Анализ матрицы МакКинси подтверждает это.

Для комплексных поставок предприятию следует выбрать альтернативу «рост». В отношении ремонта подвижного состава и дизелей следует придерживаться стратегической альтернативы «ограниченный рост».

Как в отношении комплексных поставок, так и в отношении ремонта подвижного состава и дизелей,  согласно матрице Ансоффа, компании следует принять стратегию расширения присутствия на освоенном рынке, а именно рынке РФ.  При этом важно большое внимание уделять интенсификации товародвижения; использованию конкурентоспособных цен, позволяющих не только активно увеличивать объёмы продаж, но и обеспечивающих сохранение рыночных позиций компании; активной деятельности по продвижению продукции и услуг организации. 

По мере захвата рынка РФ предприятию стоит обратить своё внимание на новые рынки, в частности рынок близлежащих стран СНГ – Белорусь, Украина, Таджикистан, Узбекистан, Казахстан. Данные рынки являются малоосвоенными со стороны ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис», и могут заключать в себе потенциал перспективного освоения. 

Для определения эталонной стратегии по каждому бизнесу была использована  матрица Томпсона и Стрикланда. Согласно данной матрице, по направлению бизнеса «комплексные поставки» можно предложить использование сочетания стратегии концентрации (усиления позиции на рынке, развития продукта) и вертикальной интеграции (обратной вертикальной интеграции).

По направлению «ремонт подвижного состава и дизелей»  наиболее целесообразно будет пересмотреть стратегии концентрации, остановив внимание на стратегии усиления позиции на рынке за счёт корректировки маркетинговой  стратегии, улучшения качества  предоставляемых  услуг.

Для обоих видов деятельности предприятия можно рекомендовать также можно рекомендовать выбрать стратегию развития рынка для деятельности на рынках Белоруси, Украины, Казахстана, Узбекистана, Таджикистана. Данную стратегию следует развивать параллельно основной по мере того, как будут получены данные маркетингового исследования о привлекательности данных регионов. 

Что касается конкурентной (маркетинговой) стратегии, то по обоим бизнесам для ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» наиболее приемлемым будет избрать стратегию дифференцирования.  

В основу маркетинговой стратегии была положена идея о создании промышленного бренда «Локомотив-Дизель-Сервис» как надёжного партнёра, осуществляющего комплексные поставки качественных запчастей для подвижного состава и дизелей и предлагающего широкий спектр высококачественных услуг по их обслуживанию и ремонту.

В отношении производства предприятию была предложена стратегию развития производственных мощностей за счёт лизинга нового оборудования в сочетании с расширением масштаба производства традиционной продукции, а также освоением производства  новой продукции.

В развитие маркетинговой и производственной стратегии была предложена финансовая стратегия, наиболее приближенная к агрессивной («краткосрочная агрессия»). Она заключается в следующем: внеоборотные активы финансируются полностью за счёт собственного капитала. 

Следует обратить внимание на довольно высокий риск выбранной стратегии. Однако потенциал компании, обширный рынок сбыта и высокая степень доверия клиентов и партнёров должны обеспечить благоприятные условия для её реализации

На сегодняшний день на ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» сложилась оптимальная структура управления, соответствующая внешним условиям. Однако в соответствии  с разработанной стратегией необходимо немного модифицировать старую организационную структуру посредством создания маркетингового отдела, а также перераспределения обязанностей по персоналу за счёт формирования отдела кадров.

Это потребует найма новых сотрудников. Кроме того, расширение масштабов производства также повлечёт за собой набор рабочих.

Для совершенствования системы мотивации работников следует провести исследование, направленное на изучение мотивационной структуры работников и создание на его основе новой системы мотивации, в том числе и системы оплаты труда.

Думается, что реализация выбранных направлений  развития позволит компании ЗАО «Локомотив-Дизель-Сервис» добиться поставленных целей, максимально повысив свой потенциал.
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