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ВВЕДЕНИЕ
Актуальность темы стратегического развития фирм и корпораций в условиях современного рынка трудно переоценить, так как, только зная желаемую цель своего развития,  и имея четкое представление о своем текущем состоянии, предприятие может использовать благоприятные возможности, предоставляемые ей быстроменяющейся внешней средой. Понимая это, многие отечественные компании начинают активно применять на практике инструменты стратегического менеджмента, формулировать свои уникальные миссии и стратегии.
В последнее время содержание стратегического менеджмента как вершины науки управления в различных публикациях раскрыто достаточно подробно. В некоторых из них за основу берутся идеи известных западных ученых – И. Ансоффа, М. Портера, Дж. Пирса, Р. Робертсона, Дж. Хиггенса. При этом ряд одинаково звучащих понятий в силу специфики содержания и новизны использования в экономических знаниях нередко толкуется по-разному. 

Большинство авторов определяют стратегический менеджмент как деятельность по экономически эффективному достижению перспективных целей организации на основе удержания конкурентных преимуществ и адекватного реагирования на изменения внешней среды. Как видим, сущность стратегического менеджмента характеризуется специфическими целями и эффективностью, приоритетным учетом внешней среды, а завоевание и удержание конкурентного преимущества рассматриваются как средство достижения стратегически значимых результатов. 

Особенная ценность настоящего исследования состоит в том, что оно предпринято с целью, решить актуальную задачу - задачу долгосрочного развития реально существующей компании, которая остро нуждается в разработке стратегии развития и определении своего места в будущей структуре рынка транспортных услуг.

В данной работе предполагалось рассмотреть следующие аспекты проблемы:

1. Выделить основные моменты теории построения стратегии компании применительно к  стоящей перед фирмой задаче: разработке стратегии фирмы  конкретного типа.

2. Проанализировать конкурентное окружение компании и получить достаточно четкую картину внешней среды компании и ее внутреннего потенциала, а также определить те направления деятельности менеджмента, которые требуются в первую очередь.

3. На основе полученного анализа и с применением существующих теоретических  подходов планировалось разработать и сформулировать стратегическое видение компании ООО "Юнитекс-Н" ее миссию, цели основные направления приложения усилий менеджмента и детализировать первостепенные задачи по функциональным направлениям. Также планировалось выявить основные виды рисков, которые следует учитывать компании ООО "Юнитекс-Н" в рамках своей дальнейшей деятельности по разработке и реализации стратегии и достижении поставленных целей.

Достижение поставленной цели предполагает решение следующих задач исследования: 

· анализ теории и практики стратегического развития;

· исследование критериев и принципов реализации процессов стратегического развития;

· выбор инструментов анализа для целей настоящего исследования;

· характеристика деятельности торгово-производственной компании;

· анализ рынка одежды в России;

· анализ конкурентов и маркетинговой среды компании на основе методики SWOT-анализа;

· разработка комплекса мероприятий по повышению эффективности текущей деятельности компании;

· разработка концепции стратегического развития компании на основе развития новых направлений деятельности;

· апробация полученных результатов в деятельности компании.

Объектом анализа является стратегия развития предприятия ООО "Юнитекс-Н"
Предметом исследования являются теоретические и методологические основы построения общей стратегии развития предприятия.

Конечно, не все запланированные вопросы могут быть исчерпывающе рассмотрены в данной работе, чему препятствовал ее достаточно сжатый формат, однако можно быть уверенным, что в практической деятельности компании ООО "Юнитекс-Н"  при разработке и реализации ее стратегии удастся провести более детальное изучение  ряда частных и общих вопросов связанных с разработкой и реализацией стратегии.

ГЛАВА 1.ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ СТРАТЕГИЧЕСКОГО МЕНЕДЖМЕНТА
1.1 Проблемы и динамика развития малых предприятий торговли
Малое предпринимательство заполняет те рыночные ниши, которые не может охватить крупный бизнес, выполняет те работы, которые неэффективны для крупных экономических структур, объединяет экономику страны в единое целое.
С 1 января 2008 года вступил в силу Федеральный закон от 24 июля 2009 года № 209-ФЗ «О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации» (далее также – Федеральный закон). Одним из ключевых нововведений, установленных в Федеральном законе, является принципиально новый подход к критериям выделения субъектов малого и среднего предпринимательства. Так, с 1 января 2008 года критериями отнесения предприятий к соответствующей категории являются средняя численность работников, независимо от вида деятельности, и предельные значения выручки от реализации или балансовой стоимости активов.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

По итогам четвертого квартала 2009 г. в целом по РФ по всем используемым в мониторинге показателям развития малого предпринимательства отмечается негативная динамика. 
В январе-марте 2010 г. относительно аналогичного периода предыдущего года зафиксировано снижение количества зарегистрированных малых предприятий в целом по России. Снижение количества зарегистрированных МП сопровождалось снижением среднесписочной численности занятых на МП. На фоне сокращения среднесписочной численности занятых по всему кругу предприятий доля МП в этом показателе также сократилась и составила 12,0%. По итогам января-марта 2010 г. было зафиксировано сокращение объема оборота МП: за указанный период по сравнению с аналогичным периодом 2009 г. данный показатель в целом по стране сократился на 22,4%. Кроме того, по итогам января-марта 2010 г. на 24,1% сократился объем инвестиций в основной капитал на МП. 
Итоги деятельности малых предприятий в январе-марте 2010 г. относительно января-марта 2009 г. в региональном разрезе можно рассматривать как негативные. Только в 43 регионах увеличилось количество зарегистрированных МП; увеличение среднесписочной численности занятых на МП было отмечено в 34 регионах; объемов оборота МП – в 25; инвестиций в основной капитал на МП – также в 25.
1.2 Теоретические вопросы стратегического планирования
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

В корпоративной стратегии должны быть отражены следующие важнейшие направления[16, c.237]:

1.
Освоение и укрепление позиций в новых отраслях

2.
Повышение производительности всех подразделений 

3.
Превращение элементов межфирменного соответствия в конкурентное преимущество.

4.
Установка инвестиционных приоритетов и перераспределение ресурсов в пользу самых перспективных подразделений.

Бизнес – стратегия – это разрабатываемый менеджментом план управления одним подразделением для достижения максимальной производительности.

Бизнес – стратегия содержит следующие элементы:

1. Обеспечение конкурентного преимущества: по цене; за счет диверсификации; за счет обслуживания ниши рынка или специфической категории покупателей.

2. Плановые активные меры по опережению конкурентов: улучшение дизайна товаров; добавление свойств; повышение качества товаров и услуг; электронная коммерция; расширение ассортимента.

3. Реакция и адаптация к меняющимся условиям макросреды и конкурентной ситуации.

4. География рынков (местные, региональные, национальные, мультинациональные, глобальные).

5. Партнерство и стратегические альянсы с другими компаниями.

6. Ключевые функциональные стратегии для создания конкурентно значимых ресурсов и возможностей:

- стратегия НИОКР;

- стратегия управления цепочкой поставок; 

- производственная стратегия;

- стратегия продаж, маркетинга, распространения;

- кадровая стратегия;

- финансовая стратегия.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Таким образом, оптовая торговля формирует свой ассортимент, ориентируясь на запросы розничных продавцов. Чем лучше предприниматель в торговле учитывает в своем ассортименте пожелания покупателей, тем больше товаров он может продать, тем выше его коммерческий успех. 

Рыночная экономика заботится о том, чтобы привлечь к этому процессу предпринимателей и покупателей и чтобы торговые предприниматели, исходя из своей функции связующего звена на рынке, выполняли определенные посреднические задачи.

Чем лучше предприниматель в розничной торговле учитывает желания покупателей, тем больше товаров он может продать, тем выше его коммерческий успех. Покупатели со своей стороны в состоянии через розничную торговлю удовлетворить свои потребности. Для того чтобы предприниматель в розничной торговле выполнял свои функции связующего звена  и тем самым посредством удовлетворения потребностей своей клиентуры увеличивал собственную прибыль, он должен выполнять следующие важные функции и задачи: формирование необходимого ассортимента, поиск приемлемых поставщиков товаров, доставка товаров, хранение на складе, поддержание товарных запасов. Каждое решение предпринимателя служит достижению основных целей: получение прибыли, рост.

Для достижения своих целей предприниматель в сфере розничной торговли стремится достичь целей благодаря снижению издержек производства, формированию широкого и стабильно ассортимента, поддержанию уровня цен на конкурентном уровне. Предприниматель, формируя ассортимент в магазине одежды средних размеров, может иметь более 10 поставщиков, в результате чего много времени и сил тратится на поиск покупателей и организацию закупок. Для поддержания ассортимента ему приходится закупать  довольно большие партии товаров, т.к. частые закупки приводят к большим издержкам, требуют больше оборотных средств и занимают больше складской площади.

Исходя из этого, можно сформулировать потребности предпринимателя розничной торговли одеждой[14, c.90]:

· закупка товаров по возможности у меньшего количества поставщиков (меньше бумажной работы), небольшими партиями;

· формирование ходового ассортимента;

· доставка товаров в магазин;

· гибкая форма оплаты.

Удовлетворение этих потребностей призвано удовлетворять предприятие мелкооптовой торговли, занимающееся снабжением розничной торговли. 

Таким образом, функциями оптового предприятия являются:

· формирования наиболее ходового ассортимента;

· закупка товаров;

· хранение;

· подсортировка;

· доставка товаров.

Эти функции определяют деятельность предприятия мелкооптовой торговли. 

Удовлетворяя потребности розничных торговцев, предприятие мелкооптовой торговли получает доход от торговой надбавки на продаваемые товары. Чтобы оценить эффективность данного бизнеса следует сравнить затраты розничных предприятий на формирование ассортимента, доставку товаров, закупку, цены, по которым магазины могут закупать товары и затраты мелкооптового предприятия на организацию закупок требуемого ассортимента, хранение, доставку товаров мелкими партиями в магазины. 

Предприятия, осуществляющие оптовую торговлю, определяют формы организации своей деятельности, руководствуясь различными факторами. В первую очередь это зависит от специализации предприятия.

Оптовой торговле в форме оптовых складов и баз отдают предпочтение средние и крупные предприятия. Объем товарооборота этих предприятий сам по себе является непременным условием организации оптовых складов и баз.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Показатели микроклимата (температура, относительная влажность, вентиляция) в торговых помещениях должны соответствовать требованиям ГОСТ 12.1.005 и другим установленным требованиям.

Предельно допустимое содержание вредных веществ и пыли в воздухе торговых помещений не должно превышать норм, установленных ГОСТ 12.1.005 (раздел 3, приложение 2).

Допустимый уровень шума в торговых помещениях, кроме объектов в мелкорозничной сети, должен соответствовать установленным требованиям.

При использовании взрывоопасного оборудования (баллонов для наполнения шаров и спортивных мячей газом, баллонов для торговых автоматов, изотермических емкостей для мелкорозничной сети и др.) должны соблюдаться требования ГОСТ 12.1.010.

Транспортирование товаров, погрузочно-разгрузочные работы должны осуществляться в соответствии с ГОСТ 12.3.002, ГОСТ 12.3.020 (раздел 3).

В рабочее время загрузка товаров и выгрузка тары должны осуществляться по путям, не связанным с эвакуационными выходами покупателей, предусмотренными правилами пожарной безопасности [14].

Безопасность реализуемых товаров, в том числе продукции общественного питания, должна обеспечиваться при приемке товаров, хранении, подготовке к продаже и отпуске покупателю.

Приемка товаров должна осуществляться в соответствии со стандартами, техническими условиями, эксплуатационной и сопроводительной документацией на продукцию, а также инструкциями, утвержденными Государственным арбитражем при Совете Министров СССР, Гражданским кодексом Российской Федерации, правилами. Необходимо контролировать наличие информации по ГОСТ 30390/ГОСТ Р 50763, ГОСТ Р 51074, ГОСТ Р 51087, ГОСТ Р 51121 на упаковке товаров и сопроводительных документах, в том числе:

- о сертификации - для товаров, подлежащих обязательной сертификации;

- о сроках годности - для товаров, у которых установлен срок годности;

- о ветеринарном благополучии - для живых животных.

Хранение товара должно осуществляться в соответствии с требованиями, установленными стандартами и техническими условиями на продукцию и правилами.

При исполнении услуги гарантированного хранения купленных товаров предприятие торговли, как хранитель по договору хранения, обязано хранить вещь, переданную ему другой стороной - покупателем, и возвратить эту вещь в сохранности.

Подготовка товара к продаже, в том числе через торговые автоматы и отпуск покупателю, должны производиться в соответствии с правилами продажи.

Упаковочный материал, применяемый при отпуске развесных пищевых продуктов, должен быть разрешен органами здравоохранения для контакта с пищевыми продуктами в соответствии с установленными требованиями.

Состояние и применение средств измерений, используемых при подготовке и отпуске товаров, должны соответствовать требованиям правил по метрологии.

При продаже товаров повышенного спроса руководитель предприятия торговли обязан принять дополнительные меры по обеспечению безопасности покупателей, в том числе ограничить доступ людей в торговый зал.

Продажа легковоспламеняющихся и горючих жидкостей, боеприпасов, пиротехнических изделий и других опасных в пожарном отношении товаров должна быть организована в соответствии с правилами пожарной безопасности.

Оказание услуги торговли не должно вызывать ухудшения характеристик окружающей природной среды (засоренность территорий, запыленность и загазованность воздуха и т.п.).

Предприятие торговли должно исключить возможность попадания опасных и вредных веществ в воздух, почву, водоемы, водопровод и канализацию в соответствии с установленными требованиями.

Система санитарной очистки и уборки территории должна соответствовать установленным требованиям.

Уровень шума транспортных средств, используемых предприятием торговли, не должен превышать установленных норм.

Не допускается применение способов переработки упаковки, которые могут нанести ущерб окружающей среде (сжигание древесной, бумажной, полимерной упаковки на открытых площадках, прилегающих к территории жилых домов, промышленных предприятий, транспортных и иных коммуникаций, нефтепроводов, газопроводов; выбрасывание упаковки в лесных массивах, вблизи водоемов, нефтепроводов, газопроводов).

Хранение спичек, одеколона, духов, аэрозольных упаковок и других опасных в пожарном отношении товаров необходимо осуществлять отдельно от других товаров в специально приспособленных помещениях.

В торговых предприятиях запрещается:

проводить огневые работы во время нахождения покупателей в торговых залах;

при размещении торговых предприятий в зданиях иного назначения хранить ЛВЖ, ГЖ, ГГ (в том числе баллоны с газом, лакокрасочные изделия, растворители, товары в аэрозольной упаковке), пиротехнические и другие взрывоопасные изделия;

размещать отделы, секции по продаже пожароопасных товаров ближе 4 м от выходов, лестничных клеток и других путей эвакуации;

устанавливать в торговых залах баллоны с ГГ для наполнения воздушных шаров и других целей;

размещать торговые, игровые аппараты и торговать товарами на площадках лестничных клеток, в тамбурах и других путях эвакуации;

хранить более 15 000 аэрозольных упаковок.

При проведении распродаж, рекламных акций и других мероприятий с массовым пребыванием людей руководитель должен принять дополнительные меры по обеспечению их безопасности (ограничить доступ посетителей, выставить дополнительных дежурных и т.п.).

ГЛАВА 2. АНАЛИЗ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО "ЮНИТЕКС-Н"
2.1 Характеристика предприятия.
Фирма ООО "Юнитекс-Н" занимается оптовой торговлей одежды, поставки  из Турции. Кроме этого есть сеть магазинов по Москве, т.е. торговля и оптовая и розничная. Юридический адрес: Тимура Фрунзе ул. 11, строен. 34.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

В связи с особенностями применения продукции предприятия и сезонностью спроса на различных этапах деятельности компании целесообразно применить сочетание двух стратегий ценообразования на рынке России - стратегии низких цен и стратегии дифференцированных цен.

Основными целями ценовой политики предприятия в первом квартале 2010 года является проникновение на рынок и захват доли рынка. Указанная цель достигается сохранением текущего уровня цен до начала весенне–летнего сезона (стратегия низких цен).
В связи с тем, что спрос на продукцию, которую производит предприятие, носит сезонный характер, и достигает пика именно весной и осенью, запланированные мероприятия    по    продвижению    продукции    принесут    наибольший    эффект, повышение цены в начале весеннего строительного сезона этот период на 5-10% уволит получить дополнительную прибыль.

Одновременно   с   повышением   цен   с   целью  для   увеличения   объемов   продаж целесообразно ввести систему скидок за объем заказа на товары.

После окончания сезона необходимо установить Величину скидки в зависимости от объема заказа, на основе дополнительного маркетингового и финансового анализа.

В качестве базового метода ценообразования при определении внутренних цен на продукцию избран метод среднерыночных цен. В соответствии с этим методом в качестве основы расчета выбраны внутренние цены конкурентов, с учетом особенностей их ценовой политики. Учтены также и собственные издержки производства.

В случае резкого изменения ситуации на рынке будет применяться стратегия конкурентных цен, которая предусматривает корректировку цены в зависимости от ценовой политики конкурентов.

Формирование цены, торговая наценка требуют постоянного анализа в разрезе ассортиментных позиций, статей затрат, оборачиваемости конкретной позиции ассортимента, денежной емкости, условий и сроков хранения и пр. Для того, что бы учесть все факторы необходимо затратить время и силы. Возможно, для небольшого предприятия нет необходимости проводить такой анализ полностью, но даже частично это позволит повысить эффективность принимаемых решений.
Одной из слабых сторон предприятия ООО "Юнитекс-Н" можно считать то, что на данном предприятии нет специалиста по ценообразованию, что в рыночных условиях недопустимо. Поэтому одним из стратегических  шагов является принятие на работу такого человека и определить для него следующие задачи:

1) проводить еженедельный анализ существующих цен на рынке;

2) анализировать финансовые результаты предприятия;

3) вести отчетность по изменениям цен конкурентов и поставщиков продукции;

4) давать рекомендации по наиболее выгодным ценам и условиям работы с партнерами;

5) ежедневно координировать продажные цены с целью достижения оптимальных экономически выгодных и конкурентоспособных цен.

Основными целями ценовой политики предприятия является определение новых сегментов на рынке и проникновения на эти рынки. Ценовая политика предприятия ООО "Юнитекс-Н" должна быть использована для достижения следующих целей:

1) достижение наиболее высоких темпов продаж;

2) максимизация рентабельности продаж.

В данное время предприятие ООО "Юнитекс-Н" осуществляется стратегия ценовой атаки, которая явно не по силам данному предприятию и не имеет смысла.

2.3 Анализ основных экономических показателей ООО "Юнитекс- Н"
Ограниченность к доступу информации о затратах исследуемого предприятия позволяют оценить лишь их долю в общем объеме реализации, результаты этого анализа обобщим в таблице 2.6.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

стратегию роста - использование сильных сторон предприятия для реализации возможностей, связанных с внешней средой его деятельности ;

- Расширение торговых площадей (строительство пристроенного кафетерия, строительство собственной пекарни); 

 стратегические альтернативы:

2.1. Интенсивный рост:

- увеличение сбыта существующих товаров (применение стимулирования сбыта, поиск новых поставщиков, контроль за качеством поставляемого товара, мониторинг цен конкурентов);

- создание новых товаров на существующем рынке ( открытие собственной пекарни);

2.2. Диверсификационнный рост:

- концентрическая диверсификация (распределение новых товаров по налаженным сбытовым каналам);

Для определения проблем предприятия и его возможностей был проведен SWOT анализ. Основными проблемами предприятия определено низкая ответственность персонала, работа в сегменте, с большим количеством конкурентов, слабая мотивация персонала, большое количество товаров заменителей.

Сильными сторонами предприятия являются широкий ассортимент товаров, приемлемая ценовая политика, оптимизированные отношения с клиентами и поставщиками, удачное месторасположение, значительная доля рынка.

Оценка маркетинговых решений на предприятии ООО «Юнитекс-Н», а так же анализ показателей хозяйственной деятельности показали, что руководству  данного предприятия необходимо уделить особое внимание на осуществление товарной и ценовой политики. Поэтому целесообразно при разработке стратегии предприятия выделить эти составляющие как наиболее важные.

ГЛАВА 3. РАЗВИТИЕ ПРЕДПРИЯТИЯ ООО"ЮНИТЕКС- Н".
3.1 Пути улучшения маркетинговой деятельности предприятия ООО "Юнитекс- Н"
Активное продвижение предприятия в России осуществляется посредством ненаправленного   воздействия   на   потенциальных   клиентов   через   средства массовой информации. 

Цели продвижения:

1. Расширение рынков сбыта продукции;  

2. Формирование бренда предприятия;

3. Создание положительного имиджа компании.

Целевой аудиторией воздействия являются:

1. Женщины, возраст от 25 до 45 лет, средней обеспеченности
2. Студенты (девушки и парни) от 17 до 25 лет
Ключевые направления продвижения

1. Реклама

·  размещение рекламы в СМИ (прайс-строки, блочная реклама);

·  размещение прайс-строк в специализированных отраслевых изданиях;

·  размещение информации в каталогах и справочниках;

·  размещение рекламы на торговых площадках в Интернет;

·  разработка сайта ООО «Юнитекс-Н»;

·  рассылка печатной продукции (Direct-mail).

2. Участие в основных специализированных отраслевых выставках
· международные;

· всероссийские;

· региональные;

3. Cтимyлupoвaнue сбыта 

· Прямые продажи; 

· Тестирование товара; 

· Скидки;

· Дисконтные карты. 

4. Public Relations
· Презентация предприятия; 

· Имиджевые статьи; 

· Пресс-конференции;

·  Сувенирная продукция; 

· Создание бренда предприятия;

· Создание фирменного стиля предприятия.

· Вырезано.

· Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Таким образом, для повышения эффективности каналов товародвижения рекомендуется использование стратегии втягивания – концентрирования коммуникационных усилий на конечном потребителе, минуя посредников. В связи с этим планируется открытие торгового представительства в регионе Дальнего Востока. Экономическое обоснование эффективности данного предложения представлено в следующем разделе дипломной работы.

3.2 Содержание и значение рациональной организации труда
Под организацией труда на предприятиях и в организациях понимаются конкретные формы и методы соединения людей и техники в процессе труда. 
Организация труда - это действия по установлению, упорядочению или изменению порядка осуществления трудового процесса и связанных с ним производственных взаимодействий работников со средствами производства и друг с другом. 
Организация труда всегда имеет две стороны, естественно-техническую и социально-экономическую. Эти стороны тесно связаны между собой и находятся в постоянном взаимодействии, определяя содержание организации труда. 

В содержании организации труда, исходя из особенностей решаемых задач, выделяются следующие элементы: 

разделение и кооперация труда, предполагающие научно-обоснованное распределение работников по объединенным в определенную систему трудовым функциям, машинам, механизмам и рабочим местам, а также соответствующую группировку и комбинирование работников в производственные коллективы; 

нормирование труда, предполагающее тщательный расчет норм затрат труда на производство продукции и услуг как основу для организации труда и определения эффективности производства; 

организация и обслуживание рабочих мест, охватывающая: их рациональную планировку и оснащение, отвечающие антропометрическим и физиологическим данным человека и его эстетическому восприятию; эффективную систему обслуживания рабочих мест, позволяющую устранить потери рабочего времени и лучше использовать оборудование; аттестацию и рационализацию рабочих мест; 

организация подбора персонала и его развитие, включающие в себя: планирование персонала, профориентацию и профотбор, найм персонала, определение системы оплаты труда, разработку концепции развития персонала и ее реализацию, квалификационный рост, планирование карьеры и т. п.); 

улучшение условий труда, предусматривающее устранение вредности производства, тяжелых физических, психологических и эмоциональных нагрузок, внедрение эстетики в производственную среду, формирование системы охраны и безопасности труда; 

эффективное использование рабочего времени, оптимизация режимов труда и отдыха; 

рационализация трудовых процессов, внедрение оптимальных приемов и методов труда, включающие в себя изучение трудовых процессов с применением различных способов и технических средств, отбор наиболее рациональных приемов и методов труда, их совершенствование и внедрение путем организации производственного инструктажа, обучения; расширение и обновление научно-технической информации; 

укрепление дисциплины труда, предусматривающее комплекс мер по усилению производственной и трудовой дисциплины, формирование чувства ответственности, развитие творческой инициативы и других форм активного участия работников в жизни предприятий, организаций. 

Особую роль в организации труда играет вознаграждение за труд - его оплата, так как человек включается в производственный процесс по экономическим соображениям, с целью заработка на жизнь. Поэтому заработная плата (трудовой доход) является одновременно звеном, соединяющим человека со средствами производства и фактором (элементом) эффективной организации труда. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Для навигации по таблице "Список реализаций" можно воспользоваться клавишами управления курсором (Arrows, Home, End, PageUp, PageDown), мышью или панелью управления, находящейся в верхней части таблицы.

Для добавления записи в таблицу "Список реализаций" нужно воспользоваться кнопкой "Новая реализация" (клавиша F12) или "Мастером ввода данных" (клавиша F9). При этом появится диалоговое окно ввода данных "Реализация" или "Мастер ввода данных" соответственно.

Для редактирования записи в таблице"Список реализаций" можно воспользоваться кнопкой "Изменить" на панели управления таблицей; дважды щелкнуть левой клавишей мыши по нужной записи или нажать Enter. При этом появится диалоговое окно ввода данных "Реализация", где можно изменить данные текущей записи.

 Таблица"Текущий документ"

Таблица "Текущий документ" состоит из 9 столбцов и отображает содержание документа текущей записи в таблице "Список реализаций". Столбцы имеют следующие наименования и содержание: 

1. Наименование - содержит список реализованных товаров;

2. Кол-во - содержит данные о количестве реализованных товаров;

3. Ед.изм. - отображает единицы измерения текущего товара;

4. Цена без НДС - отображает выходную цену текущего товара без учета НДС;

5. Сумма без НДС - содержит итоговую сумму без учета НДС по текущему товару;

6. Цена с НДС - отображает выходную цену текущего товара с учетом НДС;

7. Сумма с НДС - содержит итоговую сумму с учетом НДС по текущему товару;

8. Наценка - отображает наценку на реализации товара в процентах;

9. Цена закупки Б/НДС - содержит данные о входной цене на товар без НДС. 

Для навигации по таблице "Текущий документ" можно воспользоваться клавишами управления курсором (Arrows, Home, End, PageUp, PageDown), мышью или панелью управления, находящейся слева от таблицы.
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Рис.6. Текущий документ
Записи в таблице "Текущий документ" предназначены только для просмотра и могут быть отредактированы только через таблицу "Список реализаций" или изменены перед печатью непосредственно в "Спецификации", которую можно получить, нажав соответствующую кнопку на панели инструментов или воспользовавшись возможностями страницы "Отчеты".
Для совершенствования работы предприятия предложено автоматизировать процессы. Компонент позволяет вести полный товарно-материальный учет в оптовой и розничной торговле. Он предоставляет следующие возможности по автоматизации основных бизнес-процессов.
Автоматизация учета оптово-розничной торговли дает возможность ведения дополнительной аналитики по произвольным статьям аналитического учета. Для этого в каждом документе системы существуют ссылки на 9 справочников статей аналитического учета. Система аналитического учета разрабатывается индивидуально на этапе внедрения.
ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ
Многочисленные исследования последних лет в области стратегического менеджмента показывают, что успех корпораций в конкурентной борьбе зависит от трех базовых групп факторов:

·                     Внутренние компетенции 

·                     Внешние компетенции 

·                     Динамические способности. 

Именно низкие динамические способности (низкий инновационный потенциал, неспособность быстро адаптироваться к изменениям на рынке и управлять знаниями) являются одной из наиболее значимых причин слабой конкурентной позиции российских предприятий. Для успеха в конкурентной борьбе, не столь важно какими активами обладает Ваше предприятие (продукция, оборудование, технологии, зданиями и сооружениями…) в данный момент времени. Важно то, с какой скоростью предприятие способно создавать необходимые активы и развивать их. 

В процессе решения задач, которые были определены в начале данной работы, было установлено, что:

1) предприятие ООО «Юнитекс-Н» динамично развивающееся предприятие, имеющие возможности  для более продуктивного развития;

2) у данного предприятия существуют доминирующие преимущества перед основными  конкурентами;

3) проведенное исследование с помощью метода SWOT – анализ показало, что у данного предприятия наибольшее значение было определено в поле «Сила и возможности»;

4) предприятие ООО «Юнитекс-Н» за годы своей работы приобрело известность и лояльность у покупателей;

5) предприятие занимает наибольшую по сравнению с действующими конкурентами долю рынка;
6) важным фактором конкурентного преимущества данного предприятия является высокий уровень торгового обслуживания, и качество предлагаемой продукции.

Для перспективного развития компании на рынке было предложено разработать и реализовать стратегию роста, т.е. использование сильных сторон предприятия для реализации возможностей, связанных с внешней средой. Эта стратегия связана, прежде всего, с усилением рыночных позиций предприятия, расширения торговых площадей, более полным использованием возможностей освоенного рынка – создание  новых товаров, оказание услуг, увеличение сбыта существующих товаров.

При оценке маркетинговых решений было выявлено, что у данного предприятия отсутствует правильное ведение товарной и ценовой политики. В рамках существующей ценовой политики на предприятии торговая надбавка устанавливается не дифференцировано, и имеет очень маленький размер. 

Рекомендуется устанавливать торговую надбавку согласно того, в каком статусе находится товар. В частности на  товары «звезды» необходимо установление максимальной надбавки, а на товары «собаки» минимальной.
В процессе решения задач, которые были определены в начале данной работы, было установлено, что предприятие ООО «Юнитекс-Н» динамично развивающееся предприятие, имеющие возможности  для более продуктивного развития. Проведенное исследование с помощью метода SWOT – анализ показало, что у данного предприятия наибольшее значение было определено в поле «Сила и возможности». 

Предприятие ООО «Юнитекс-Н» за годы своей работы приобрело известность и лояльность у покупателей и предприятие занимает наибольшую по сравнению с действующими. Размер торговой надбавки необходимо устанавливать в соответсвии с продаваемостью товара.
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