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Введение

Переход к рыночной экономике, появление большого разнообразия организационно-правовых форм предприятий, вовлечение в сферу торговой деятельности значительной части населения, развитие конкуренции, необходимость широкого внедрения современного оборудования и прогрессивных технологий обусловили потребность в новых подходах к организации коммерческой деятельности и технологических процессов на предприятиях торговли, в широком развитии частной инициативы и предпринимательства. 

Организация коммерческой деятельности в современных условиях строится на основе следующих принципов:

- полное равноправие торговых партнеров по поставкам товаров;

- хозяйственная самостоятельность поставщиков и покупателей;

- строгая материальная и финансовая ответственность сторон за выполне​ние принятых обязательств.

Актуальность выбранной темы дипломной работы заключается в том, что главная цель коммерческой деятельности - получение прибыли через удовлетворение покупательского спроса при высокой культуре торгового обслуживания. Эта цель в равной степени важна как для организаций и предприятий, так и для отдельных лиц, осуществляющих операции купли-продажи на рынке товаров и услуг. Коммерческая работа в торговле - это деятельность предприятия, направленная на решение особого комплекса задач. Изучение процессов их реализации - важный элемент оперативного исследования на уровне торгового предприятия. Цель дипломной работы - провести анализ коммерческой деятельности торгового предприятия ИП "Воротынцева В.В.", на основе полученных расчетных данных сделать соответствующие выводы и предложить рекомендации по дальнейшему повышению эффективности коммерческой деятельности на данном предприятии. 
Для достижения поставленной цели в работе решаются следующие задачи:
- рассмотреть теоретические аспекты коммерческой деятельности торговых предприятий;

- произвести анализ коммерческой деятельности торгового павильона ИП "Воротынцева В.В." на МУП рынке г. Новомосковска;

- определить основные направления совершенствования коммерческой деятельности ИП "Воротынцева В.В.".

В данной дипломной работе будет произведен анализ коммерческой деятельности на примере торгового предприятия ИП "Воротынцева В.В.", которое и является объектом исследования. 

Предметом дипломного исследования является коммерческая деятельность данного предприятия.

Именно на примере оказания услуг в сфере розничной торговли и будет произведен данный анализ, выработаны рекомендации по повышению эффективности коммерческой деятельности.
1 Теоретические аспекты коммерческой деятельности торговых предприятий
1.1 Экономическая сущность и виды коммерческой деятельности

Коммерция - слово латинского происхождения (от лат. commercium - торговля). Однако надо иметь в виду, что термин "торговля" имеет двоякое значение: в одном случае он означает самостоятельную отрасль народного хозяйства (торговлю), в другом - торговые процессы, направленные на осуществление актов купли-продажи товаров. Коммерческая деятельность связана со вторым понятием торговли - торговыми процессами по осуществлению актов купли-продажи с целью получения прибыли. Толковый словарь В. И. Даля определяет коммерцию как "торг, торговля, торговые обороты, купеческие промыслы". Иначе говоря, эти понятия предполагают осуществление актов купли-продажи с намерением купить дешевле, а продать дороже [17, с. 83].
Главной целью торговых предприятий является получение максимальной прибыли и товарооборот выступает как важнейшее и необходимое условие, без которого не может быть достигнута эта цель. Поскольку торговое предприятие получает определенную сумму дохода с каждого рубля реализуемых товаров, то задача максимизации прибыли вызывает необходимость постоянного увеличения объема товарооборота как основного фактора роста доходов и прибыли, относительного снижения издержек обращения и расходов на оплату труда. Эта цель в равной степени важна как для организаций и предприятий, так и для отдельных лиц, осуществляющих операции купли-продажи на рынке товаров и услуг. 
вырезано
Пользователи финансовой отчетности, их интересы и источники информации представлены в таблице 1.1 [9, с. 107] 
Таблица 1.1 Пользователи финансовой отчетности
	Пользователи информации
	Интересы
	Источники

	1
	2
	3

	Менеджеры предприятия
	вырезано
	вырезано

	Органы налогообложения
	вырезано
	вырезано

	Акционеры 
	вырезано
	вырезано

	Кредиторы 
	вырезано
	вырезано

	Поставщики 
	вырезано
	вырезано

	Покупатели 
	вырезано
	вырезано


По итогам анализа разрабатываются конкретные мероприятия, которые позволят улучшить финансовое состояние предприятия. Прежде всего, это мероприятия, направленные на увеличение производства и реализации продукции, повышение ее качества и конкурентоспособности, снижение себестоимости, рост прибыли и рентабельности, ускорение оборачиваемости капитала и более полное эффективное использование производственного потенциала предприятия, а также оценить свои возможности и выбрать стратегию развития предприятия.

Обязательным условием эффективного финансового анализа является заинтересованность в его результатах руководства предприятия. В Методических рекомендациях по реформе предприятий (организаций), утвержденных приказом Министерства экономики Российской Федерации от 1 октября 2005 г. № 118, отмечается, что качество финансового анализа зависит от компетентности лица, принимающего управленческое решение в области финансовой политики. В том же документе подчеркивается, что одной из задач реформы предприятия является переход к управлению финансами на основе анализа финансово - экономического состояния с учетом постановки стратегических целей деятельности предприятия.
вырезано

При возникновении договорных отношений между предприятиями у них появляется обоюдный интерес к финансовой устойчивости друг друга как критерию надежности партнера. Тем более, что хроническая неплатежеспособность, банкротство и другие негативные явления все более часто встречаются в повседневной деятельности предприятий. В настоящее время имеется целый ряд таких методик, большинство из которых похожи друг на друга; авторы также широко используют зарубежной опыт, пытаясь применить его к условиям нашей страны.

1.3 Управление коммерческой деятельностью торгового предприятия в условиях экономики России

В условиях формирования и развития рыночных отношений в России одним из важнейших факторов, способствующих рентабельной хозяйственной деятельности торговых предприятий, является эффективное управление ресурсами. Ресурсы торгового предприятия и требования рентабельной работы в определенной степени ограничивают маневрирование как ассортиментом товаров, так и ценами на них. Однако в условиях ориентации на спрос покупателей и его активное формирование предприятия должны определять, как использовать имеющиеся ресурсы. Именно ориентация на максимальное удовлетворение спроса потребителей способствует успешной реализации товаров, обеспечивая тем самым эффективность работы торгового предприятия. 

Сущность коммерческой деятельности предприятия торговли заключается в комплексе мероприятий, направленных на решение особых задач, связанных с обеспечением рентабельной работы на основе удовлетворения потребительского спроса. Изучение процессов реализации задач коммерческой деятельности — важный элемент оперативного исследования на уровне торгового предприятия и региона. 

вырезано

2 Анализ коммерческой деятельности торгового павильона ИП "Воротынцева В.В." на МУП рынке г. Новомосковска
2.1. Характеристика видов деятельности и организационная структура ИП "Воротынцева В.В."
Муниципальное унитарное предприятие - Новомосковский рынок номер в регистре-115854; организационная форма – Унитарные предприятия, основанные на праве хозяйственного ведения. Фактический, адрес - Российская Федерация, 301670, Центральный федеральный округ, Тульская область, г. Новомосковск, ул. Садовского/Трудовые резервы, 33-а, торговый павильон 2-ой этаж, ИП "Воротынцева В.В.", зарегистрирована 6 сентября, 2004 г. Основными видами деятельности предприятия являются: Организация сбыта товаров народного потребления, реализация любой женской одежды. Розничная торговля: женские кофты, свитера, блузки, футболки. Среди выше перечисленных видов деятельности основным направлением деятельности предприятия является сбытовая деятельность (Закупка и реализация женской одежды). ИП "Воротынцева В.В." занимается реализацией продукции таких фирмам как: "SEREL","ZEVIL", "Sina Triko", "Pakkoo", "Story", "Rexus", "REEL", "Hemera", "KAMERA", "Degaje", "Lolita", "Fonda", "Mondigo", "Pons", "BELEN", "Danza", "Noname", "SALSA", "Bessamo", "Ozer", "Pigeon".
ИП «Воротынцева В.В.» осуществляет розничную торговлю женской одеждой отечественных и зарубежных производителей на рынке города Новомосковск с 2004 года. Павильон ИП «Воротынцева В.В.» расположен на территории рынка муниципального унитарного предприятия - Новомосковский рынок.
вырезано

2.2 Основные технико - экономические показатели деятельности ИП "Воротынцева В.В."
2.2.1 Анализ структуры и динамики баланса, доходов и затрат ИП "Воротынцева В.В."
Анализ структуры (вертикальный анализ) и динамики (горизонтальный анализ) Баланса ИП «Воротынцева В.В.» как важнейшего документа финансовой отчетности.

Вертикальный анализ – это определение доли каждого из составных показателей в результирующем показателе.

При проведении вертикального анализа баланса рассчитаем долю каждой из статей в общем объеме валюты баланса на начало года, на конец года, а также – изменение доли каждой статьи на конец года по сравнению с началом года. Полученные данные представлены в Приложении В.

Анализ актива. Из таблицы (приложение В) видно, что основную долю в валюте баланса во всех периодах занимают оборотные активы (их доли в общей валюте баланса составляют: 57,78 % на начало 2005, 58,82 % на конец 2005 и 55,68 % на конец 2006 (однако за 2 года их доля снизилась на 2,1 %. Это произошло за счет снижения на 1,13 % доли основного вида оборотных активов для данного предприятия - товаров и на 1,35 % доли производственных запасов, а также дебиторской задолженности за товары, работы, услуги на 2,89 %. Доля основных средств (единственного для данного предприятия вида необоротных активов) увеличилась на 2,1 %. Таким образом, на предприятии наблюдается тенденция к уравниванию величин оборотных и необоротных активов.

вырезано

3) По остальным трем показателям также прослеживается положительная динамика. Особенно впечатляет рост динамики рентабельности основных средств: так, если в 2005 году 1 рубль основных фондов приносил предприятию 22,6 коп чистой прибыли, то в 2006 году – уже более 54 коп.

2.2.3 Анализ ликвидности и кредитоспособности ИП "Воротынцева В.В."
Анализ ликвидности ИП «Воротынцева В.В. .» проведем на основе трех основных показателей ликвидности:

- коэффициента абсолютной ликвидности (отношение высоколиквидных активов и текущим обязательствам);

- коэффициента промежуточной ликвидности (отношение текущих активов за исключением запасов к текущим обязательствам);

- коэффициента общей ликвидности (отношение всех текущих активов к текущим обязательствам). Расчеты приведем в виде таблицы 2.2:

Таблица 2.2 Анализ ликвидности ИП «Воротынцева В.В.»
	Показатель
	Формула
	На начало 2005 г
	На конец 2005 г
	На конец 2006 г.
	Прирост за 2005 год
	Прирост за 2006 год
	Итого прирост за 2 года

	К абс ликв
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	К тек ликв
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	К общ ликв
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	К самофинанс
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Таким образом, из таблицы 2.2 видно, что коэффициент абсолютной ликвидности существенно не дотягивает до нормы (нормальное значение К абсолютной ликвидности находится в пределах от 0,2 до 0,25) ни в одном из периодов. Это связано с небольшим количеством денежных средств, числящихся на балансе предприятия. За счет денежных средств текущие обязательства предприятия могут быть погашены только в течение 1/0,098 = 10 дней в начале 2005, 1/0,055 = 18 дней в конце 2005 и в течение 1/0,043 = 24 дней в конце 2006. К тому же данный показатель имеет существенную тенденцию к снижению, что не сулит надежд на попадание данного показателя в нормативные значения. Однако, как известно, высоколиквидные средства являются низко доходными, поэтому у низкого значения этого показателя есть свои плюсы.

вырезано

- по величине коэффициента финансирования сделаем вывод, что во всех периодах заемный капитал значительно перекрывал собственный, хотя для небольших торговых предприятий это вполне нормально;

Определение типа финансовой устойчивости

Для определения типа финансовой устойчивости предприятия достаточно знать три показателя: СОС, НИПЗ, Запасы, сравнивая величины которых можно определить тип финансовой устойчивости.

Оформим данные показатели для ИП «Воротынцева В.В.» в виде таблицы:

Таблица 2.7 - Величины СОС, НИПЗ и запасов для ИП «Воротынцева В.В.»
	Показатель
	нач. 2005
	кон. 2005
	кон. 2006

	СОС
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Запасы
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	НИПЗ
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Таким образом, можно сделать вывод, что во всех периодах прослеживается следующее неравенство: СОС < ЗЗ < НИПЗ. Следовательно, и в 2005, и в 2006 годах предприятие характеризовалось нормальной финансовой устойчивостью.
2.3 Маркетинговый анализ предприятия ИП "Воротынцева В.В."
В ходе проведения тщательного исследования конъюнктуры рынка женской одежды, на текущий момент, был проанализирован ассортимент одежды во многих магазинах города (на предмет того, есть ли незаполненная рыночная ниша) и потребности покупателей (чтобы понять каким товаром и как мы могли бы их удовлетворить). В целом, в плане ассортимента ситуация складывается следующая (о конкурентах более подробно чуть позднее): в небольших и даже павильонах женской одежды нет вообще, в небольших специализированных павильонах представлена в основном одежда для девушек - подростков (в очень малом ассортименте) и тинэйджеров. А в больших специальных магазинах для девушек (типа многочисленных "Детских миров") есть одежда для девочек 5-8 лет и уже подростков. Верхней одежды (курточки, пальто) довольно мало для детей 8-12 лет. В отношении ценовой политики были сделаны следующие выводы: так как практически весь ассортимент женской одежды импортируется, цены достаточно высоки, и, на взгляд автора работы, рассчитаны на семьи со средним достатком. Что касается качества: большинство вещей изготовлено из синтетических  тканей несимпатичных расцветок и представлены очень небольшим количеством размеров и по сезонности эта одежда почти на 80% состоит из летних вещей. Так как в последнее время появилось большое количество промтоварных рынков  (как оптовых, так и розничных), на которых многие предпочитают совершать покупки из-за низких цен и большого выбора, мы также проанализировали ассортимент и на них, чтобы выяснить, не потенциальные ли они  наши  конкуренты.

1) вырезано

2) ассортимент.
3 Основные направления совершенствования коммерческой деятельности ИП "Воротынцева В.В."
3.1 Планирование прибыли на базе предприятия ИП "Воротынцева В.В."
Распланируем прибыль и показатели доходов и расходов ИП «Воротынцева В.В.» в 2007-2008 годах по следующей схеме и при следующих условиях:

1) Определим средние показатели закупки и продажи товара в 2005-2006 годах, а также среднее соотношение между ценой закупки и продажи, которое в дальнейшем будем использовать как эталон для соотношения товарооборота и себестоимости в 2007-2008 годах;

2) Спрогнозируем среднюю цену продажи 1 штуки товара в 2007-2008 годах с учетом инфляции;

3) Плановые показатели чистой прибыли составляют: +30 % в 2007 году по сравнению с 2006 и +20 % в 2008 году по сравнению с 2007;

4) Планирование будем осуществлять на базе доходов и затрат в 2006 году;

5) Определим условно постоянные затраты предприятия. Это аренда помещений, транспортные расходы, расходы на рекламу, другие затраты. Их величину будем планировать только с учетом годовой индексации на уровень инфляции (10 % в год). То есть в 2007 году они будут больше в 1,1^2 раза по сравнению с 2006 (т.к. учитывается еще 2006 год), а в 2008 – еще в 1,1 раза больше. По такой же схеме спланируем другие доходы и отчисления из прибыли от реализации.

6) вырезано

3.2 Совершенствование отдельных элементов коммерческой деятельности ИП "Воротынцева В.В."
Одним из вариантов улучшения коммерческой деятельности ИП «Воротынцева И.В.» является обращение его в некую фирму, которая оказывает кон​сультационные услуги и предлагает программу повышения эффективности деятельности торговых предприятий. Предлагаемая программа способствует повышению устойчивости фирмы на рынке, что очень актуально в условиях резко возрастающей конкурентности рынка розничной торговли.

Цели составления и реализации данной программы:

- повышение товарооборота  в 1,3 – 2,5 раз; 

- повышение прибыльности;

- повышение мотивации и эффективности работы персонала, внедрение сис​темы контроля и учета с ликвидацией недостач; 

- повышение управляемости персоналом и его количественная и качествен​ная оптимизация; 

- настройка ассортимента с заполнением его прибыльным и ликвидным това​ром;

- обеспечение оборотными средствами (кредиты банков и инвестиционных компаний). 

Таблица 3.5 Основные этапы программы

	Наименование вида работы
	Содержание работы
	Достигаемые результаты по достижению этапа

	1
	2
	3

	1 этап. Концепция создания высокоприбыльного торгового предприятия

	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
	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано

	вырезано

	вырезано
	вырезано
	вырезано


3.2.1 Предложения по организации системы товароснабжения и по дальнейшей работе с поставщиками

Товароснабжение – это процесс реального доведения товаров до потре​бителя. Перебои с поставкой товара вызваны, прежде всего, неорганизован​ной работой фирмы поставщика. Так как организационную структуру пред​приятия поставщика мы поменять не можем вследствие отсутствия на то полномочий, то единственно верным решением в данной ситуации будет пе​ресмотр условий договора поставки. В частности, включить в данный дого​вор новые пункты, предусматривающие увеличение ответственности фирмы поставщика за просрочку поставок.

Закупочная деятельность торговой организации должна быть плано​мерно организована и экономически обоснована. Для этого необходимо, чтобы торговая организация вела систематическое изучение источников за​купки и поставщиков товаров.

За время существования предприятия на рынке оно нашло оптималь​ных поставщиков товаров, которые формируют ассортимент для него и по​ставляют товары на своём транспорте в необходимом количестве, должного качества и точно в срок, согласно заключенным договорам. Это позволяет без использования собственного транспорта получать необходимые объемы товаров от поставщиков на выгодных условиях.

Выбор поставщиков – задача сложная и ответственная, поскольку от них во многом зависит благополучие предприятия, и, в конечном счете, - прибыль и репутация фирмы перед клиентами. Проблема выбора является наиболее острой для новых фирм, меняющих номенклатуру продукции, сферу деятельности либо стратегию. Действующие фирмы, имеющие хозяй​ственные связи, испытывают иные трудности. Если такие фирмы успешно сотрудничают с поставщиком, то целесообразно сохранить эти виды связи, подкорректировав их в соответствии с новыми требованиями.

ИП «Воротынцева И.В.» работает с достаточно большим количеством постав​щиков, но основная их часть это крупные оптовые фирмы, которые зареко​мендовали себя на рынке с положительной стороны. Особо хочется подчерк​нуть, что у данных поставщиков довольно узкий специализированный ассор​тимент.

Систематическое изучение торговой конъюнктуры, установление по​стоянной связи с поставщиками позволяют своевременно определять изме​нение конъюнктуры рынка, изучать производственные возможности расши​рения ассортимента выпускаемой продукции. Все это дает возможность предъявлять поставщикам более обоснованные требования в отношении ко​личества, качества, ассортимента товаров.

Главный механизм системы управления запасами, который необходимо внедрить в работу всех ее элементов, состоит в реализации принципа обрат​ной связи. Это классический принцип любой управляемой системы. Суть этого принципа заключается в том, что, если руководящее звено системы оказывает управляющее воздействие на рабочий элемент системы, то в сис​теме должна существовать «обратная связь», которая дает данные о новом состоянии всей системы и оценивает результативность ее функционирова​ния. Система будет управляема, если после воздействия на нее можно опре​делить ее новое состояние, оценить его, и с учетом полученных новых дан​ных о системе можно принять следующее корректирующее воздействие на систему.

Несмотря на всю очевидность этого классического требования к управ​ляемой системе, товарная система ИП «Воротынцева И.В.» не обладает этим свойст​вом. Решив проблему складского учета и выдавая в структуру сбыта управ​ляющие воздействия, главный бухгалтер не получает правильного представ​ления о том состоянии, в котором находится система. 

вырезано

Объем и структура розничного товарооборота должны обеспечить, с одной стороны, удовлетворение потребностей населения в товарах в соответ​ствии с его спросом, а с другой – необходимый для дальнейшего развития предприятия размер прибыли.

Прогнозы бывают двух видов: «от общего к частному» (от объема к структуре) и от «частного к общему». Подход «от частного к общему» более эффективен для небольших и средних предприятий, следовательно, его и следует использовать для ИП «Воротынцева И.В.».

Методы прогнозирования могут быть разделены на три группы: коли​чественные, качественные и комбинации из этих двух методов. Методика планирования товарооборота с учетом потребности в прибыли. Данная мето​дика построена на идее достижения такого товарооборота, который обеспе​чит необходимый для самофинансирования размер прибыли, остающейся у предприятия после возмещения всех расходов, связанных с его функциони​рованием, уплаты налогов и осуществления других обязательных платежей.

Технология расчета прогнозного размера розничного товарооборота (объема продаж) включает три этапа.

На первом этапе определяется необходимая величина прибыли, остаю​щейся в распоряжении предприятия и направляемая для реализации про​граммы производственного и социального развития предприятия и удовле​творения интересов собственника. В соответствии с ныне действующим по​рядком важнейшими направлениями распределения чистой прибыли явля​ются: 

· финансирование прироста основного капитала (развитие материально-тех​нической базы); 

· финансирование прироста собственного оборотного капитала; 

· создание финансовых резервов; 

· погашение долгосрочных и среднесрочных кредитов банков; 

· приобретение ценных бумаг; 

· уплата налогов и других отчислений, производимых из чистой прибыли; 

· осуществление социального развития и поощрения трудового коллектива и др. 

На втором этапе осуществляется увязка рассчитанной потребности в прибыли с возможностями ее получения при планируемом объеме деятель​ности. В этих целях определяется необходимый размер валового дохода и допустимый уровень издержек обращения с использованием для расчетных данных о сложившихся размерах за предыдущий базовый период с учетом экспертной оценки их достоверности и оптимальности. Эти расчеты целесо​образно дополнить проверкой полученных результатов путем сопоставления их с прогнозной величиной объема продаж, определенной другими методами (на основе покупательных фондов населения, размера спроса на реализуемые товары, товарных ресурсов).

При получении нереально высокого для предприятия результата, тре​бующего резкого роста товарооборота, сбалансированность между объемом продаж и валовыми доходами, между необходимой и возможной прибылью может быть обеспечена управлением структурой товарооборота, размерами торговых надбавок, издержками обращения, достижением оптимальных от​ношений с владельцами кредитных ресурсов, выпуском и приобретением ценных бумаг. Если же рассчитанный объем товарооборота, исходя из потребности в прибыли, окажется ниже возможностей предприятия, то необ​ходимо предпринять решительные шаги по увеличению объемов реализации, по диверсификации его деятельности. В противном случае, может сложиться ситуация, ведущая к банкротству, поскольку заинтересованность в развитии предприятия, сотрудничестве с ним падает и у его контрагентов (банки, по​ставщики, работники) и у собственников.

На третьем этапе, после необходимых корректировок объема товаро​оборота, приведения его структуры в соответствие с покупательными фон​дами и спросом населения рассчитываются все другие показатели хозяйст​венно-финансовой деятельности предприятия (объем и структура товарного обеспечения, валовые доходы, издержки обращения, финансовый план, не​обходимая численность работников, потребность в кредитах).
Обоснованность плана розничного товарооборота можно проверить и по​средством определения критической точки продаж, которую иногда назы​вают порогом рентабельности. Она совпадает не с тем периодом, когда пред​приятие начинает нести убытки, а с тем отрезком времени, когда полученный доход не будет покрывать постоянные издержки.

Чем выше разность между фактической выручкой торгового предпри​ятия и выручкой в критической точке, тем выше запас финансовой прочности и финансовая устойчивость предприятия.

3.2.3 Предложения по изменению организационной структуры управления предприятия ИП "Воротынцева В.В."
Для совершенствования маркетинговой деятельности на предприятии по моему мнению необходимо провести реорганизационные мероприятия в следующем направлении:



Проанализировав организационную структуру управления ИП Воротынцева В.В., можно делать следующий вывод:


1. В структуре фирмы нет отдела, который должен заниматься разработкой перспективных планов развития и финансовой политикой фирмы. 


2. Этапы прохождения финансовых документов слишком затянуты, что на стадии развития фирмы считается недопустимым.



Исходя из вышеизложенного, предлагается изменить организационную структуру управления фирмы (рисунок 3.3) следующим образом:


1. Ввести в организационную структуру фирмы отдел Маркетинга и Рекламы, который будет отвечать за разработку планов развития предприятия, определение финансовой и рекламной политики фирмы, а также поиском новых поставщиков сырья и нового рынка сбыта выпускаемой продукции.


2. Убрать из подчинения Главному Менеджеру Коммерческого директора и Заместителя по закупкам, подчинив их непосредственно Директору фирмы.

· вырезано

· точно и своевременно находить и учитывать факторы, влияющие на полу​чаемую прибыль по конкретным видам реализуемых товаров и предостав​ляемых услуг;

· определять расходы на торговую деятельность (издержки обращения) и тенденции их изменения, что необходимо для определения продажной цены и расчета рентабельности;

· находить оптимальные пути решения коммерческих проблем торгового предприятия и получения достаточной прибыли в ближайшей и отдален​ной перспективе.

Решая задачи о рациональной организации системы товароснабжения, идет обеспечение планомерного, бесперебойного снабжения товарами роз​ничной торговой сети. Большую роль в увеличении эффективности деятельности торгового предприятия ИП “Воротынцева И.В.” играет маркетинг.
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