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Введение
Огромное значение, которое имеет конкуренция для самых глубоких основ функционирования рыночной экономики, очевидно. Обычные граждане с рождения знают о том, что конкуренция состоит в основном в соперничестве, столкновение интересов, борьбе. В популярных трудах по экономике можно встретить множество представлений о конкуренции, согласно, которому в процессе подобных столкновений одни фирмы разоряются и уходят в небытие, другие, напротив, достигают всеобщего признания. 
Таким образом, сильный всегда побеждает в борьбе, а изнуряя друг друга взаимным соперничеством, конкуренты двигают вперед технический прогресс, расширяют корзины товарного предложения, снижают цены и улучшают качество предлагаемой продукции и услуг. Потребители при этом преуспевают, а раз так – конкуренция расценивается, как мотор развития общества и его эволюции в сторону изобилия.
Решить комплексные социально-экономические проблемы в условиях жесткой конкуренции поможет знание и применение таких инструментов как: законы организации, научные подходы, принципы, методы, модели управления.
Выбранная тема курсовой работы актуальна, ввиду того, что повышение конкурентоспособности организации – залог повышение конкурентоспособности страны в целом.

В понятие конкурентоспособности организации вкладывается ее способность выпускать конкурентоспособную продукцию, ее преимущества по отношению к другим организациям данной отрасли. В масштабе страны, конкурентоспособность означает эффективную интеграцию в мировое хозяйство, соответствующее функционирование всех его структур для обеспечения суверенитета и высокого качества жизни населения. 
Целью курсовой работы является разработка рекомендаций по совершенствованию управления конкурентоспособностью организации розничной торговли ООО «Вигас».
Данная цель определила необходимость поставить следующие задачи: 
1) Проанализировать теоретические аспекты управления конкурентоспособностью;

2) Провести анализ деятельности организации розничной торговли ООО «Вигас»;

3) Разработать рекомендации;

4) Оценить эффективность разработанных рекомендаций на примере ООО «Вигас».
Объект работы – деятельность организации розничной торговли ООО «Вигас».

Предмет работы – управление конкурентоспособностью в ООО «Вигас».

Практическая значимость дипломного проекта заключается в том, что результаты проведенного исследования могут быть использованы руководством компании ООО «Вигас» с целью совершенствование управления розничной торговли данного предприятия, в результате чего предложенные мероприятия по улучшению розничной торговли, которые, отразятся на увеличении прибыли предприятия.

В свете вышеизложенного представляется, что управление конкурентными преимуществами на предприятии имеет существенный научный и практический интерес как для предприятия.

Глава 1. Теоретико-методические аспекты управления конкурентоспособностью в современной компании
1.1. Понятие конкурентоспособности

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

2.2. Неконкурентоспособные на внешнем и внутреннем рынках. К отраслям деятельности этой группы относятся: научное, нормативно-методическое и информационное обеспечение всех ветвей власти, социальная и производственная инфраструктура, сельское хозяйство.
2.3. Частично конкурентоспособные на внутреннем рынке – остальные отрасли народного хозяйства и сферы деятельности. 
Для повышения конкурентоспособности всех отраслей и сферы необходимо применять:

- экономические законы;

- законы организации;

- научные подходы;

- принципы и методы управления;
- стратегический маркетинг;

- инновационный менеджмент.
Оценку конкурентоспособности отрасли, предлагается осуществлять, исходя из конкурентоспособности 30 наиболее значимых по объему продаж товаров:
                                          30

Котр. = ∑ Ктi,,


                                          (1)
                                          i =1
где, i =1,2, 3….30 – товары отрасли, являющиеся лидерами по объему продаж в расчетном году;

Котр.= конкурентоспособность i-го товара в расчетном году, доли единицы.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

1.3. Конкурентоспособность организации: основные элементы и способы оценки 

Конкурентоспособность организации – это реальная или потенциальная возможность в существующих для организации условиях проектировать, изготовлять и сбывать товары, которые по ценовым и неценовым характеристикам более привлекательны для потребителя, чем товары их конкурентов.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Конкурентоспособность товара является главными исходными фактором увеличения доли рынка и роста прибыли от его продажи, улучшения экономического положения организации и других показателей.
Таким образом, конкурентоспособность товара – это степень реального или потенциального удовлетворения им конкретной потребности по сравнению с аналогичными товарами, представленными на данном рынке.

К показателям конкурентоспособности товара относится:

1. Технические показатели;

2. Соотношение цены и качества.

Технические показатели товара определяют оценкой соответствия его технического уровня, качества и надежности современным требованиям на рынке. Эти требования наиболее полно отражают их общественные и индивидуальные потребности при достигнутом (прогнозируемом) уровне социально-экономического развития и научно-технического прогресса.
Требования к качеству продукции включены в систему государственных стандартов Российской Федерации и включают:
- стандарты общих технических условий, которые содержат общие требования к группам однородной продукции;

- Стандарты технических условий, которые содержат требования к конкретной продукции.

Стандарт общих технических условий содержит следующие разделы:
- классификация, основные параметры и размеры;

- общие технические требования;

- требования охраны окружающей среды;

- методы контроля;

- правила приемки;
- транспортирование и хранение;

- указание по эксплуатации (ремонту, утилизации);

- гарантии изготовителя.

2. Соотношение цены и качества
Для того чтобы удовлетворять потребности человека, товар должен иметь определенные свойства, а степень соответствия между свойствами товара и удовлетворяемыми с его помощью потребностями определяет качество товара.
Качество товара (продукции) зависит от:
- качества сырья и материалов;
- уровня развития науки и техники;

- прогрессивности применяемой технологии;

- организации труда и производства;

- квалификации кадров.

Мерой качества товара служит степень удовлетворенности потребителя, определяемая соотношением стоимости и ценностью изделия. 

{Качество} = {Удовлетворенность потребителя} = {Ценность}/ {Стоимость} или в сокращенном виде: 
У = Ц/С 


                                          (2)
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Таблица 2

Классификация критериев конкурентоспособности продукции

	Признак классификации
	Критерий конкурентоспособности

	Вид удовлетворяемых потребностей
	- уровень качества
-социальная адресность

- подлинность

- безопасность

-потребительская новизна

-имидж

-информативность

-цена потребления

	Количество учитываемых характеристик
	-единичный
-групповой

-обобщенный


Таким образом, конкурентоспособность организации зависит от способности производить конкурентоспособную продукцию за счет умения эффективно использовать финансовый, производственный и трудовой потенциал. 
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Конкурентоспособность персонала (работника) предполагает приобретенное развитие личностного потенциала (работника), который в наибольшей степени соответствует высшему уровню качества труда и тем самым обеспечивает наибольшую выгоду. Работодатель ориентирован на найм высококвалифицированной и узкоспециализированной рабочей силы, согласен на дополнительные расходы и усилия по ее привлечению и созданию условий для ее эффективного использования (защищенность рабочего места от влияния рынка, гарантия занятости на длительную перспективу, удобные дни и часы работы, стопроцентная оплата больничных листов и т.д.).
Итак, персонал в условиях современной рыночной экономики становится центральной фигурой социально-экономической жизни общества. Рост конкурентоспособности персонала влечет за собой высвобождение инвестиционного и природного ресурсов, которые могут быть направлены на дальнейшее удовлетворение рыночной потребности в товарах и услугах. А в итоге на повышение благосостояние народа.
1.4. Особенности управления конкурентоспособностью в розничной компании
Конкурентоспособность розничного торгового предприятия достигается соответствием его совокупного потенциала условиям внешней среды. При меняющейся конъюнктуре необходимо регулярное уточнение и корректировка параметров, оказывающих влияние на конкурентоспособность, согласно выработанной стратегии. 

Системное управление конкурентоспособностью, представляет собой совокупность взаимосвязанных элементов, которые функционируют во времени как единое целое, решая при этом главную задачу - обеспечение достижения запланированных целей развития предприятия путем наилучшего удовлетворения потребностей всех заинтересованных экономических субъектов.

Механизм обеспечения конкурентоспособности розничного торгового предприятия, по мнению автора, должен включать: анализ макро- и микросреды деятельности предприятий; исследование составляющих конкурентоспособности предприятия; комплексную оценку конкурентоспособности предприятия с использованием разработанной автором методики; обоснование конкурентных стратегий предприятия; выбор средств и методов реализации стратегии; разработку плана мероприятий, направленных на обеспечение желаемого уровня конкурентоспособности предприятия; организацию и контроль исполнения мероприятий; оценку результатов деятельности механизма обеспечения конкурентоспособности предприятия.

Сердцевиной этого механизма является формирование конкурентных стратегий и тактики деятельности предприятия, направленных на достижение конкурентных преимуществ на товарных рынках.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Неконкурентоспособные предприятия, в первую очередь, должны применять оборонительные стратегии, направленные на выживание, и только после накопления необходимого потенциала выйти на следующий уровень конкурентоспособности. Достижение конкурентоспособности различных торговых предприятий - важнейшее условие развития торговли потребительскими товарами и роста эффективности общественного хозяйства в целом. Решение этой задачи напрямую зависит от уровня управления конкурентоспособности каждого хозяйствующего субъекта. 

Принцип – основное, исходное положение теории, правило деятельности субъекта управления в какой либо сфере деятельности или правило поведения личности. 
Основные принципы системы обеспечения конкурентоспособности мы рассмотрим на рисунке 3.
Принципы управления объектами


Принцип анализа объектов


Принципы прогнозирования


Принципы планирования


Принципы экономического обоснования


Принципы управления персоналом

Принципы управления качеством

Рис. 3. Принципы управления объектов

От обоснованности структуры и содержания совокупности принципов зависит успех в решении любой проблемы.
Принципы анализа объектов

Анализ – буквально означает расчленение, разложение изучаемого объекта на части, элементы, на внутренние присущие этому объекту составляющие.

Принципы анализа:

1) Принцип единства анализа и синтеза (разложение на составные части анализируемых сложных явлений, и в последующем рассмотрении их в целом во взаимосвязи)
2) Принцип выделения ведущего звена (постановка целей и установление способов достижения этой цели), при этом всегда выделяется основное звено;
3) Принципы обеспечения сопоставимости вариантов анализа по объему, качеству, срокам, методам получения информации и условиям применения объектов анализа и другим условиям;
4) Принцип оперативности и своевременности анализа;
5) Принцип количественной определенности (параметры обеспечения сопоставимости, связи между компонентами, степень неопределенности и риска при принятии решения).
6) Принципы прогнозирования
7) Вырезано.

8) Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Формирование конкурентных преимуществ в широком смысле трансформируется в задачу адаптации системы управления к изменениям конкурентной среды, что позволяет быстро и точно определять направления повышения конкурентоспособности. Решение данной задачи осложняется тем, что когда-то достигнутые успехи на рынке при отсутствии постоянной и целенаправленной работы будут через некоторое время аннулированы ответными действиями конкурентов. Это обстоятельство определяет необходимость формирования соответствующего подхода к управлению предприятием, который не только обеспечивал бы сам процесс адаптации, но и создавал условия для его эффективного функционирования на постоянной основе. 

Фундаментом для поиска конкурентных преимуществ является аналитическая работа по изучению состояния и тенденций развития рынка в целом и активности конкурентов в частности. В связи с этим особый интерес представляет диагностика основных характеристик конкурентной среды, факторов, которые определяют ее активность. Данные аналитические процедуры позволяют оценить шансы предприятия в конкретном целевом сегменте и создают условия для более рационального использования имеющихся ресурсов в процессе взаимодействия с конкурентами.

С практической точки зрения не менее важна технология изучения деятельности собственно конкурентов – основного элемента конкурентной среды предприятия. К сожалению, в настоящий момент на этот счет нет систематизированных предложений и рекомендаций. И поэтому анализ работы конкурентов часто проводится по аналогии с анализом производственно-хозяйственной деятельности собственного предприятия, что не дает ответа на ключевые вопросы анализа. Например, в чем состоят цели и намерения конкурентов, какова степень их доминирования на рынке, как предвидеть изменения в товарно-ассортиментной и ценовой политике конкурентов, в чем состоят преимущества товаропроводящих сетей конкурентов, чем отличается деятельность конкурентов в стимулировании реализации продукции и другие. В тоже время без ответов на подобные вопросы невозможно оценить степень агрессивности конкурента и реальные возможности опередить его в борьбе за увеличение рыночной доли.

Знания о конкурентах, их реальных и планируемых действиях являются основой для стратегической ориентации предприятия в конкурентной среде. Технология формирования стратегии конкуренции, ориентированная на использование сильных сторон деятельности предприятия с учетом активности конкурентов и особенности развития рынка, является важным инструментом формирования стратегических конкурентных преимуществ. Главная цель стратегии – определить принципы и правила достижения преимуществ над конкурентами в целевых сегментах рынка и элементах маркетинга.

Научной базой формирования конкурентных преимуществ являются методологические подходы, сформировавшиеся в рамках теории конкуренции. Первый, наиболее значимый вклад в изучение конкуренции внесла классическая политэкономия. Ее представители в ходе многолетних исследований постулировали принципы совершенной конкуренции, в рамках которой главным координирующим элементом рынка является ценовая система в абсолютно децентрализованной экономике.

1.5. Методики оценки конкурентоспособности
Методика оценки конкурентоспособности персонала

Оценку конкурентоспособности персонала следует осуществлять исходя из его конкурентных преимуществ, которые бывают внешними по отношению к персоналу и внутренними. 
Внешнее конкурентное преимущество персонала определяется конкурентоспособностью организации, в которой работает конкретный рабочий или специалист. Если у организации высокий уровень конкурентоспособности, то и персонал имеет хорошие внешние условия для достижения высокого уровня конкурентоспособности. 
Внутренние конкурентные преимущества персонала могут быть наследственными и приобретенными. Только исключительно одаренные люди в меньшей мере зависят от внешних условий. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Глава 2. Анализ внутренней и внешней среды магазина                                  ООО «Вигас»

2.1. Общая характеристика ООО «Вигас»

ООО «Вигас» - продовольственный магазин, место нахождения: г. Челябинск, Копейское шоссе, 17.
Продовольственный магазин ООО «Вигас» предлагает товары повседневного и массового спроса, тем самым, привлекая клиентов. Именно на продукты население тратит солидную часть своих доходов. В магазине ООО «Вигас» имеется налаженная культура обслуживания покупателей, своя технология продаж, большой ассортимент продукции.

Данный магазин ориентирован в основном на постоянных потребителей, т.к. он располагается в спальном районе, именно поэтому ассортиментная политика обычно строится исходя из вкусов и потребностей постоянного покупателя. Здесь представлено большое количество товарных категорий.

Общая площадь объекта – 200 м2., площадь торгового зала 120 м2., площадь складских помещений 80 м2., здание одноэтажное, имеется парковка. 

Ассортимент товаров от 1000 до 2500 наименований продукции. Цены в ООО «Вигас» средние.

Присутствие товаров по укрупненным группам следующие:

· Хлебобулочный отдел, в том числе и торты

· Молочный отдел

· Колбасный отдел

· Рыбный отдел

· Салаты

· Бакалея

· Консервация

· Овощной отдел

· Ликеро – водочный отдел

· Детское питание

· Бытовая химия

· Табак

Магазин ООО «Вигас» оснащен современной холодильной техникой, стеллажами, вентиляционным оборудованием, а также кассовыми аппаратами и весами для взвешивания продуктов питания.

Достоинства магазина ООО «Вигас»:

· Широкий ассортимент разнообразных товарных групп позволяет удовлетворить любые запросы посетителей;

· Продуманная внутренняя планировка (зонирование по товарным группам) позволяет получить эффект современного комплекса;

· Поток пассажиров маршрутных такси и автобусов, делающих пересадку в районе расположения магазина.

Элемент, без которого не может существовать ни одна организация, - ее структура. Этим понятием описывается внутреннее строение организации, ее «морфология» или «архитектоника», наличие отдельных частей и соотношения между ними, степень жесткости/гибкости организационной конфигурации, типы взаимодействий между внутренними элементами.

Продовольственный магазин ООО «Вигас» объединяет линейную и функциональную структуру управления, то есть ей присуща линейно-функциональная структура. В этой организации решение принимает директор магазина. Ему помогает специальный аппарат, состоящий из функциональных подразделений (рисунок 5).

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

2.2. Анализ основных показателей финансово-хозяйственной деятельности ООО «Вигас»

Важнейшими показателями, характеризующими экономический потенциал товаропроизводителя являются:

-
активы предприятия, характеризующие состав и размещение имеющихся в распоряжении фирмы и контролируемых средств;

-
основной капитал, характеризующий мощность фирмы (предприятия), речь идет о зданиях, сооружениях, оборудовании и т.д.;

-
объем валовой и товарной продукции в натуральном и стоимостном выражении;

-
размер прибыли, капиталовложений.

Все эти показатели следует рассматривать в комплексе и динамике, только при таком условии можно дать объективную оценку каждому предприятию

С позиции коммерческой деятельности, ООО «Вигас» имеет неплохие результаты своей деятельности. В частности, как свидетельствуют данные таблицы 5 финансовое состояние предприятия.

Таблица 5
Структура баланса ООО «Вигас»
	№
	Наименование статьи
	2007г.

(тыс. руб.)
	Доля в валюте баланса (%)
	2008 г. (тыс. руб.)
	Доля в валюте баланса (%)
	2009 г. (тыс. руб.)
	Доля в валюте баланса (%)

	1
	Внеоборотные активы
	11256
	5,98
	13405
	6,4
	18930
	7,5

	2
	Оборотные активы
	14900
	7,92
	15905
	7,6
	14370
	5,7

	3
	Капитал и резервы
	19600
	10,4
	22053
	10,5
	18690
	7,4

	4
	Долгосрочные обязательства
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	5
	Краткосрочные обязательства
	142221
	75, 6
	157843
	75,4
	198821
	79,2

	6
	Валюта баланса
	187977
	100
	209206
	100
	250811
	100

	7
	Собственные оборотные средства (п.3+п.4-п.1
	-140261
	
	62690
	
	-180131
	

	8
	Доля собственных оборотных средств в оборотных активах (п.7/п.2)
	-9,4
	
	-3,94
	
	-12,5
	


Оборотные средства являются неотъемлемой частью активов любого предприятия, в том числе и производственного магазина ООО «Вигас». Их абсолютная величина и доля в структуре активов влияют на эффективность работы и на финансовую устойчивость фирмы. Поэтому для анализа финансовой деятельности предприятия необходимо рассмотреть структуру баланса ООО «Вигас».
Проводя анализ результатов таблицу 5, в активах следует отметить тенденцию постепенного сокращения доли оборотных активов и увеличение доли внеоборотных средств. Если в 2007 году оборотные активы занимают 7,92 % в валюте баланса, то уже в 2008 году их доля сократилась до 5,7%. Эти изменения произошли за счет более быстрого постоянного роста внеоборотных средств – на 7,5% за три года по сравнению со снижением уровня оборотных активов за тот же период.

Все вышеизложенное доказывает: 

1) вследствие снижения доли оборотных активов снизилась мобильность средств, предприятие получило возможность более гибко управлять своими активами;

2) сократилась роль оборотных средств, от количества и структуры которых благополучие предприятия зависит теперь в большей степени.

Следовательно, финансовое положение ООО «Вигас» можно признать как удовлетворительное, о чем свидетельствует динамика основных экономических показателей за последние три года. Для наиболее продуктивной деятельности предприятия ООО «Вигас» необходимо повышать динамичный рост объемов оказания услуг, снижать при этом издержки, повышать качество услуг и квалификационный уровень всех сотрудников.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

2.3. Анализ управления маркетингов в продовольственном магазине ООО «Вигас»
Рассмотрим и проанализируем всех существующих конкурентов. Ситуация на рынке меняется каждую неделю. Из этого можно сделать вывод о нестабильности данного рынка, однако, необходимо уесть, что определенная часть рынка продовольствия, такие первостепенные продукты, как хлеб, молоко, мясо и т.д., обладают низкой ценовой эластичностью, то есть их объем потребления сокращается незначительно при росте цен. Поэтому фирма делающая ставку на эти продукты достаточно застрахована от убытков и резкого обвала рынка, это в Российских условиях очень важно и привлекает много фирм.
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Рис. 10. Динамика рынка продовольственных товаров

Анализируя график (рисунок 10.) можно сказать, что рынок продовольственных товаров в значительной мере зависит от поведения трех его основных участников: «Пятерочка», ООО «Молния» и ООО «Мир Еды» - им принадлежит около 79% рынка (учитываются, как розничные продажи, так и оптовые). Торговые точки основных конкурентов оценивались по пятибалльной системе с учетом важности оцениваемого параметра. Наиболее высокая оценка говорит об эффективности использования оцениваемого параметра и об общем впечатлении от него. Ограничение данного метода заключается в субъективности оценивающего лица, тем не менее, подобные оценки помогают выявить слабые и сильные стороны фирмы и ее конкурентов. 

Таблица 9
Сравнительный анализ торговых точек конкурентов 2008 - 2009 гг.

	Сравниваемые характеристики

	ООО «Мир Еды»

	ООО «Молния»

	«Пятерочка»


	
	2008 г.

	2009 г.

	2008 г.
г.


	2009 г.

	2008 г.
г.


	2009 г.


	Ассортимент товаров

	4.8

	4.2

	4.9

	4.9

	4.4

	4.0


	Цена

	4.7

	4.5

	4.2

	4.0

	4.8

	4.8


	Качество обслуживания

	4.5

	4.5

	4.5

	4.5

	4.5

	4.5


	Реклама на местах продажи

	3.5

	3.5

	4.2

	4

	3.5

	3


	Расположение

	5

	5

	5

	5

	4

	4


	Внешняя торговля

	3.5

	4

	3

	3

	3

	3


	Оформительский стиль

	4

	4

	4.5

	4.5

	4

	4


	Итого среднее значение:

	4.28

	4.24

	4.32

	4.27

	4.02

	3.9



С 2008 г. расстановка фирм не изменилась, однако количество суммарных баллов уменьшилось. Ухудшился предлагаемый ассортимент и обслуживание (нет возможности платежа кредитными карточками, отменены планы по установке банкоматов на местах продажи). Однако заметна положительная тенденция ООО «Мир Еды» по организации внешней торговли. Данная таблица условна, так как строится одним или группой исследователей и не всегда отражает мнение потребителей. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Глубина товарной линии показывает, в каком количестве различных вариантов предлагается каждый товар из ассортиментного ряда. Так, например, майонез «Провансаль» предлагается в банках трех размеров (100 гр. 150 гр. и 250 гр.) и в двух разновидностях «Провансаль» и «Провансаль - обезжиренный 37%». Менеджер товарной линии должен знать, какой процент от общего объема продаж и общей прибыли приходится на каждое отдельное наименование продукции. Предприятие должно четко себе представлять не только структуру товарной линии по объему и прибыльности, но и позиции их товарных линии к позициям конкурентов.

Спрос на рынке продуктов отличается своей неоднородностью, он слабо - эластичен для ассортиментных групп из основных продуктов и высокоэластичен для ассортиментных групп престижных продуктов.

Способность фирмы конструктивно реагировать на кризис зависит от характера бизнеса. Если бизнес оказывается убыточным, значит, в управлении отсутствовал главный элемент - стратегия продукта. Так, часто руководители компании не имеют представления о том, какой продукт в их рыночной нише может быть полезен потребителю до такой степени, что тот заплатит за него при любых условиях. Но независимо от конкретного механизма выработки стратегии продукта результат один: во время кризиса у компании непременно находится выход, если она в момент кризиса оказывалась с полезным продуктом на руках. Если фирма сможет развернуть продуктовый ряд, исходя из потребностей клиентов, а не только в расчете на спекулятивные операции, она сможет удержаться на плаву и даже получить прибыль.

2.4. Анализ конкурентоспособности продовольственного магазина ООО «Вигас»

Продовольственный магазин ООО «Вигас» использует активную ценовую стратегию, т.е. не придерживается пассивному следованию за лидером в ценах, а разрабатывает свою стратегию, учитывая собственные интересы. ООО «Вигас» придерживается стратегии средних цен. Стратегия высоких цен не возможна, так как наше предприятие занимает рыночную нишу, где покупатели весьма чувствительны к повышению цены и продовольственный магазин ООО «Вигас» может, потеряет значительную часть своих клиентов. 

Для укрепления своей финансовой устойчивости предприятию необходимо повышать свою конкурентоспособность. Существует несколько путей повышения конкурентоспособности предприятия.
Пути повышения конкурентоспособности предприятия с целью укрепления его финансовой устойчивости:

1. Сбыт товаров в те же сегменты рынка, где наиболее высокие требования к качеству.

2. Постоянное обучение и переподготовка кадров.

3. Повышение материальной заинтересованности работников и улучшение условий труда.

4. Проведение маркетинговых исследований рынка, с целью установления потребностей покупателей.

5. Анализ своих конкурентов, для выявления своих сильных и слабых сторон.

6. Использование наиболее эффективных рекламных мероприятий.

Таким образом, одним из важнейших вопросов эффективной реализации стратегии является стимулирование выполнения заданий требуемого объема, качества, в установленные сроки, без превышения запланированных затрат. Из перечисленных критериев приоритетным является качество как важнейший фактор конкурентоспособности.

Одной из важнейших функций управления реализации следует считать оперативное регулирование, за которым должны быть закреплены задачи мониторинга изменений во внешней среде и внутренней структуре системы, комплексной значимости системы, анализа результатов оперативного контроля, обновления и внесения изменений в стратегию повышения предприятия.
2.5. SWOT-анализ продовольственного магазина ООО «Вигас»
С помощью этой матрицы представляется возможным выявить и ранжировать проблемы стоящие перед предприятием, а так же определить направление использования существующего потенциала для их разрешения. К числу проблем можно отнести: недостаточный сбыт продукции в результате плохого использования конкурентных преимуществ, низкий уровень маркетинговых исследований, неопределенность целей и направлений развития предприятия.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Глава 3. Рекомендации для повышения конкурентоспособности                      ООО «Вигас»
3.1. Рекомендации по совершенствованию управления персоналом в          ООО «Вигас»
В главе 2 исследовательской работы были определены основные пути повышения конкурентоспособности предприятия с целью укрепления его финансовой устойчивости, среди которых:

· постоянное обучение и переподготовка кадров.

· повышение материальной заинтересованности работников и улучшение условий труда.

· проведение маркетинговых исследований рынка, с целью установления потребностей покупателей.

· анализ своих конкурентов, для выявления своих сильных и слабых сторон и другие.

На основании анализа конкурентоспособности предприятия и  проведенных маркетинговых исследований были определены «слабые» стороны деятельности ООО «Вигас». Выявлены параметры работы предприятия, которые необходимо совершенствовать и развивать. 
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Базовый уровень предполагает вежливое обращение и индивидуальное обслуживание клиента. Сейчас практически для всех отраслей это имеет весомое значение, даже на этапе выбора продукта. Второй уровень определяет высокую компетентность компании в вопросе решения проблем клиентов и реагирования в нестандартных ситуациях. Умение организовать работу компании так, чтобы запросы рассматривались оперативно, а проблемы возникали как можно реже.

Если запросы на втором уровне инициируются самим клиентом, то третья ступень связана с проявлением инициативны со стороны компании. Элементы сотрудничества обеспечивают предупреждение внештатных ситуаций, эффективное разрешение конфликтов, разработку максимально выгодных для клиента товарных и сервисных предложений. Сервис обеспечивает персонализацию отношений с клиентом, четкое понимание и удовлетворение его текущих и перспективных потребностей, а это в свою очередь, обуславливает удержание клиента и повышение его стоимости в долгосрочном периоде. Ответная реакция клиента проявляется также в форме признания особых (уникальных) качеств компании, ее идентификация в среде конкурентов. Благодаря увеличению количества таких клиентов компания приобретает положительную репутацию, способствующую формированию ее бренда. Таким образом, постановка качественного сервиса преследует две цели:

· сохранение имеющихся клиентов через построение с ними взаимовыгодного сотрудничества на индивидуальной основе;

· привлечение новых клиентов через формирование положительной репутации компании на рынке.

Очевидно, что для успешного внедрения клиенто-ориентированного подхода необходимо провести некоторые организационные преобразования, в первую очередь касающиеся изменение структуры компании (подразделения маркетинга), внедрение специализированных информационных систем, преобразование корпоративной культуры. 

Для разработки эффективной сервисной политики и стратегии удержания клиентов требуется создание специализированного отдела по работе с клиентами, целью которого стало бы управление взаимоотношениями с клиентами. Данный отдел формирует политику работы с потребителями, но в отличие от отдела продаж оперирует преимущественно не отдельными физическими лицами, а целыми сегментами или сообществами клиентов. В результате деятельность отдела позволяет снижать удельные затраты за счет применения однотипных процессов для членов одного клиентского сегмента.

В данный момент на предприятии ООО «Вигас» не существует служба маркетинга и рекламы. Для эффективной деятельности предприятия целесообразно ввести дополнительное рабочее место по связям с клиентом. Важным аспектом в деятельности предприятия является создание программы долгосрочного сотрудничества компании с клиентом. Данным вопросом будет заниматься координатор по связям с клиентами.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

3.2. Оценка эффективности рекомендаций
1. Оценка эффективности обучения продавцов-консультантов 

Для оценки эффективности обучения сотрудника компании необходимо сначала определить качество проведенного внутренним преподавателем обучения. 

В завершении процедуры обучения сотрудник предприятия должен оценить качество проведенного обучения. На основании общего впечатления после обучения по 10-бальной шкале оцениваются показатели, представленные в таблице 13.
Таблица 13

Оценка уровня качества проведенного обучения

	
	Плохо                              Хорошо

	Доступность изложения
	1    2    3    4    5    6    7    8    9    10

	Стиль  преподавания                            
	1    2    3    4    5    6    7    8    9    10

	Компетентность преподавателя          
	1    2    3    4    5    6    7    8    9    10

	Практическая ценность
	1    2    3    4    5    6    7    8    9    10

	Качество раздаточных материалов
	1    2    3    4    5    6    7    8    9    10


Далее просчитывается общая сумма полученных баллов:

- 40 баллов и выше (80%) – обучение сотрудника было качественным;

- от 30 до 40 баллов (60%) – обучение сотрудника было проведено с низким уровнем качества преподавания;

- менее 30 баллов – обучение было некачественным.

Результаты оценки должны предоставляться менеджеру по персоналу. Оценить эффективность проведенного обучения менеджеров для предприятия определить достаточно сложно, и возможно только после трех месяцев работы обученного сотрудника. За это время сотрудник может применить все полученные им после обучения знания на практике.

Эффективность обучения продавцов определяется по ряду показателей его работы:

1. На основе анализа анкет по удовлетворенности клиентов.

При эффективном обучении продавцов количество претензий клиентов по критерию некомпетентности сотрудника сократится. Это, в свою очередь, отразиться на степени удовлетворенности клиентов работой компании ООО «Вигас». 

2. На основе количества первичных контактов с клиентами и количества покупок. Только при выполнении данного условия проведенное обучение можно считать эффективным.

3. На основании категории товара, которую клиент приобретает (ходовая марка, либо не ходовая). 

При выполнении этих трех условий обучение сотрудника можно считать эффективным. И в зависимости от изменения объемов продаж данным сотрудником можно оценить экономический эффект от внедрения дополнительного обучения продавцов-консультантов.

2. Внедрение координатора по связям с клиентами

Внедрение дополнительного сотрудника в организацию проходит в несколько этапов:

1. поиск соискателя (публикация вакансии в СМИ, на телевидении, на радио, использование услуг специализированных агентств);

2. проведение собеседования;

3. организация наставничества и обучение;

4. адаптация сотрудника;

5. аттестация по истечении испытательного срока.

Затраты на внедрение дополнительного сотрудника в организацию включают: оплату услуг агентства, оплату наставничества и оборудование рабочего места.

Рабочее место координатора по связям с клиентами будет располагаться в кабинете службы маркетинга и рекламы. Для организации рабочего места нового сотрудника предприятия понадобится офисная мебель и оргтехника.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.

Таблица 19

Затраты на внедрение фирменного стиля одежды

	Сотрудники предприятия
	Количество сотрудников, чел.
	Стоимость фирменной одежды, руб.
	Затраты на одежду, руб.

	- женский пол
	11
	10 000
	110 000

	- мужской пол
	12
	12 000
	144 000

	Итого
	23
	-
	254 000


Расходы предприятия, связанные с внедрением фирменного стиля одежды, составят 254000 руб.

Внедрение данного мероприятия положительно повлияет на репутацию компании и обеспечит большее уважение и доверие клиентов к компании ООО «Вигас». В совокупности внедренные мероприятия повысят лояльность клиентов к компании, что является немаловажным моментом в деятельности предприятия. Но также увеличатся и объемы продаж товаров, а, следовательно, и прибыль предприятия. 

Количество претензий по работе предприятия ООО «Вигас» и его сотрудников, в результате внедрения предложенных мероприятий, сократится. Следовательно, степень удовлетворенности клиентов компании процессом покупки увеличится.
Заключение
Анализ понятийного аппарата в работах многих авторов показал множественность базовых понятий «конкуренция», «конкурентоспособность», «конкурентных преимуществ».

В качестве базового для нашей работы выбрано определение:  Конкуренция — процесс управления субъектом своими конкурентными преимуществами на конкретном рынке (территории) для содержания победы или достижения других целей в борьбе с конкурентами за удовлетворение объективных или субъективных потребностей в рамках законодательства либо в естественных условиях. Конкуренция является движущей силой развития субъектов и объектов управления, общества в целом

В результате анализа теоретических источников выявлены следующие характеристики конкурентных преимуществ: относительность, привязанность к конкретным условиям и причинам, подверженность неоднозначному влиянию множества разнородных факторов. 
Управление конкурентными преимуществами предприятия является одним из наилучших способов реагирования на сложившуюся конкурентную ситуацию. Процесс управления конкурентными преимуществами предполагает последовательность этапов: планирование, прогнозирование, организацию, координацию, контроль. Все виды деятельности объединяются в цепочку создания стоимости, которая полностью отражает деятельность организации, с помощью которой проводится анализ выполнения каждой функции по сравнению с конкурентами.

На основе этого, в дипломной работе рассмотрено управление конкурентоспособностью организации розничной торговли ООО «Вигас».

Поставленные задачи в дипломной работе были полностью решены:

1. раскрыты теоретические аспекты управления конкурентоспособностью;

2. проведен анализ деятельности организации розничной торговли ООО «Вигас»;

3. предложены основные рекомендации по совершенствованию управления конкурентоспособностью организации розничной торговли, на примере ООО «Вигас».

4. Оценена эффективность разработанных рекомендаций на примере ООО «Вигас».

Цель выпускной квалификационной работы - разработка рекомендаций по совершенствованию управления конкурентоспособностью организации розничной торговли ООО «Вигас», достигнута.

По результатам проведенного в работе исследования можно сделать следующие выводы:

Продовольственный магазин ООО «Вигас» предлагает товары повседневного и массового спроса, тем самым, привлекая клиентов. Именно на продукты население тратит солидную часть своих доходов. В магазине ООО «Вигас» имеется налаженная культура обслуживания покупателей, своя технология продаж, большой ассортимент продукции.

Данный магазин ориентирован в основном на постоянных потребителей, т.к. он располагается в спальном районе, именно поэтому ассортиментная политика обычно строится исходя из вкусов и потребностей постоянного покупателя. Здесь представлено большое количество товарных категорий.

В аналитической части анализируются: состояние рынков, определяются основные конкуренты, и проводится позиционирование ООО «Вигас» и основных конкурентов в динамике за 2008-2009 годы. Приводится исследование, и даются рекомендации по формированию и продвижению товарного ассортимента. Проведенное исследование заключалось в анализе средств массовой информации, посещение торговых точек конкурентов, собеседовании с торговыми менеджерами магазина «Вигас» и опросе покупателей, проведенном в виде анкетирования. Опрос проводился, детерминировано среди покупателей магазина «Вигас», в трех его точках. В ходе анкетирования было опрошено 120 респондентов. Критерием выборки являлась покупка определенных видов продовольственных товаров.

Финансовое положение ООО «Вигас» можно признать как удовлетворительное, о чем свидетельствует динамика основных экономических показателей за последние три года. Для наиболее продуктивной деятельности предприятия ООО «Вигас» необходимо повышать динамичный рост объемов оказания услуг, снижать при этом издержки, повышать качество услуг и квалификационный уровень всех сотрудников.

Исследуя рынок продовольственных товаров г. Челябинска, можно сделать вывод, что конкурентная среда отличается своей пассивностью, крупные торговые фирмы поделили рынок, нашли свои сегменты и не предпринимают активных действии по продвижению товара, боясь лишних расходов и подорожания продукции. Спрос не стимулирован, но у него есть резервы, и при активном стимулировании он может окупить расходы, связанные с продвижением товара. 
В целом положение можно охарактеризовать как выжидательное, все ждут прояснения ситуации на рынке и надеются, что какая ни будь фирма возьмет на себя роль лидера в ценообразовании и продвижении товара, а также возьмет на себя риск возможных потерь, за ней пойдут и все остальные. 

На основании анализа конкурентоспособности предприятия и  проведенных маркетинговых исследований были определены «слабые» стороны деятельности ООО «Вигас». Выявлены параметры работы предприятия, которые необходимо совершенствовать и развивать. 
Для этого можно предложить ряд мероприятий, который, в конечном счете, улучшит показатели деятельности рассматриваемого предприятия ООО «Вигас», и, следовательно, увеличит конкурентоспособность рассматриваемого предприятия.

1. Разработка программы обучения персонала компании.

На основании анализа неудовлетворенности клиентов работой продовольственного магазина ООО «Вигас» было выявлено, что большинство претензий клиентов направлено непосредственно на отдел продаж, продавцов. В частности, порядка 32% претензий клиенты высказали по работе продавцов - консультантов. В большинстве случаев они касались некомпетентности работников. Это приводит к необходимости проведения дополнительного обучения персонала компании.

2. Применение клиенто-ориентированного подхода, целью которого является построение индивидуальных отношений с каждым из клиентов компании.
3. В данный момент на предприятии ООО «Вигас» не существует служба маркетинга и рекламы. Для эффективной деятельности предприятия целесообразно ввести дополнительное рабочее место по связям с клиентом. Важным аспектом в деятельности предприятия является создание программы долгосрочного сотрудничества компании с клиентом. Данным вопросом будет заниматься координатор по связям с клиентами.

4. Введение единой формы для всех работников, использование бейджев с логотипом фирмы позволит создать дух единства, надежности и уверенности в фирме у клиентов. А так же окажет положительное влияние на корпоративную культуру организации. Фирменный стиль одежды предполагается вводить для следующих категорий работников: кассиры, продавцы-консультанты. 

Внедрение данного мероприятия положительно повлияет на репутацию компании, а также обеспечит большее доверие клиентов к компании.

5. На рынке наблюдается увеличение роста дохода и количества юридических лиц. Поэтому руководству необходимо обратить внимание на работу с данной категорией потребителей. 

6. ООО «Вигас» следует активизировать свою деятельность в изучение потребителей и конкурентов: систематически проводить анкетирования с целью изучения потребительских предпочтений, постоянно осуществлять оценку деятельности конкурентов, путем изучения их рекламы, товарного ассортимента, посещения торговых залов конкурентов. Это позволит вовремя противостоять действиям конкурентов и лучше понять потребности и желания своих клиентов, и, следовательно, удовлетворять их на качественно высоком уровне. 

7. Следует активно использовать мероприятия по стимулированию сбыта. Так как наилучшим источником информации являются рекомендации родственников и знакомых, необходимо всячески поощрять распространение ими информации о магазине и продукции. Можно предложить заниматься рассылкой каталогов и прайс-листов покупателям по адресам, которые остаются после покупки. Так же элементом, относящимся к стимулированию сбыта, может быть, система ценообразования. Например, проводить акции с предоставлением скидок на продукты и оповещать об этом в средствах массовой информации.
Реализация вышеперечисленных мероприятий будет способствовать прочному развитию предприятия ООО «Вигас» на рынке.
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