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Введение

В современных рыночных условиях необходимо уделять особое внимание конкурентоспособности фирмы. Конкуренция - одна из главных черт рыночного хозяйства, обеспечивающая творческую свободу личности, создающая условия для ее самореализации в сфере экономики путем разработки и создания новых конкурентоспособных товаров и услуг. 

С момента создания и в процессе функционирования каждый товаропроизводитель, промышленная компания, коммерческая фирма поставлены перед необходимостью решения проблемы обеспечения конкурентоспособности. Существуют различные подходы к понятию и оценке конкурентоспособности фирмы. 

К важным конкурентным преимуществам относятся: рентабельность производства, характер инновационной деятельности, уровень производительности труда, эффективность стратегического планирования и управления фирмой, адаптивность (способность быстрого реагирования на меняющиеся требования и условия рынка) и др. Очевидно, что чем шире у компании набор конкурентных преимуществ и выше их качественные характеристики, тем более благоприятные предпосылки она имеет для успешной деятельности на рынке, тем более устойчивые позиции она может занять на отдельных сегментах этого рынка. 

В рыночной экономике конкурентоспособность является решающим фактором коммерческого успеха предприятия. Это многоаспектное понятие, означающее и соответствие товара условиям рынка, и требованиям потребителей, и различным условиям его реализации, и уровня затрат потребителя за период эксплуатации. 

Актуальность выбранной темы заключается в том, что конечная цель любого предприятия - победа в конкурентной борьбе. Победа не разовая, не случайная, а как закономерный итог постоянных и грамотных усилий предприятия. Достигается она или нет - зависит от конкурентоспособности предприятия, т.е. от того, насколько оно лучше по сравнению с аналогами - продукцией и услугами других предприятии. 

Тема данного проекта является весьма актуальной пока на рынке товаров и услуг фигурируют различные фирмы-производители, борющиеся за внимание потребителя к своему товару, которое, по сути, является основой их успешности, роста и процветания. Как взаимосвязанное явление, развивающиеся, сильные компании становятся поставщиками лучших, более дешевых товаров и услуг, при отличающем их работу высоком уровне сервиса и внимания к желаниям и нуждам клиентов. 

Объектом исследования является предприятие ООО «Издательский Дом «Стиль», занимающееся издательской деятельностью на территории города Челябинска. 

Предметом исследования - процессы, механизмы и методы оценки конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль» и пути повышения её уровня. 

Целью данного исследования является оценка уровня конкурентоспособности ООО «Издательский Дом «Стиль» и разработка практических рекомендаций по повышению уровня конкурентоспособности фирмы. 

Основными задачами исследования являются:

- проанализировать факторы, влияющие на конкурентоспособность предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль»; 

- рассчитать интегральный показатель конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль»;

- предложить практические рекомендации по повышению уровня конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль». 

Степень изученности проблемы: данные вопросы получили разработку в научных исследованиях И. Герчиковой, С. Гревича, Д. Доти, Б. Джи, Е. Блажнова, Т. Ахтямова, В. Шкадрун и других авторов. Статьи в СМИ и Интернет – изданиях. 
Несмотря на довольно широкий спектр научно-исследовательских работ, проблема оценки конкурентоспособности предприятия  недостаточно изучено. 

Методологическая основа исследования. В данном исследовании используются статистические методы анализа, метод анализа и синтеза, индексные методы. Основным методом, используемым в ходе работы, является методика оценки конкурентоспособности организации В.Л. Белоусова. 

Необходимо отметить, что рассмотрению проблем обеспечения конкурентоспособности предприятия посвящено достаточно большое количество исследований и литературных публикаций. В данном исследовании будут использованы методы анализа и управления конкурентоспособностью предприятия, изложенные в источниках, указанных в качестве библиографического списка литературы. 
Структура работы. Данная выпускная квалификационная работа состоит из введения, основной части, заключения и списка использованной литературы.
Глава 1. Теоретические и методические основы оценки конкурентоспособности предприятия
1.1. Сущность конкурентоспособности предприятия

Конкурентоспособность любого товара может быть определена только в результате его сравнения с другим товаром и, следовательно, является относительным показателем. Она отражает отличие данного товара от товара конкурента по степени удовлетворения конкретных потребностей. Для того, чтобы выяснить конкурентоспособность какого-либо товара необходимо не просто сравнить его с другими товарами по степени их соответствия конкретной потребности, но и учесть при этом затраты потребителя на покупку и последующее использование для удовлетворения своих потребностей.

Таким образом, под конкурентоспособностью понимается комплекс потребительских, стоимостных (ценовых) характеристик товара, определяющих его успех на рынке, т.е. преимущество именно этого товара над другими в условиях широкого предложения конкурирующих товаров-аналогов [11]. И поскольку за товарами стоят их изготовители, то можно с полным основанием говорить о конкурентоспособности соответствующих предприятий, объединений, фирм, равно как и стран, в которых они базируются.

 Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Анализируя ключевые характеристики состояния предприятия и известные полходы к оценке и повышению его конкурентоспособности (КС), можно сформулировать основные принципы концепции обеспечения конкурентоспособности торгового предприятия «Крестьянское подворье» (рис. 1.3) [52]:

1. Задача обеспечения КС предприятия включает обеспечение КС продукции и собственно КС предприятия. 

2. Следует выделить разные критерии КС предприятия в зависимости от горизонта планирования и управления на предприятии.

3. Основным показателем КС предприятия на оперативном уровне является интегральный показатель КС продукции.

4. на тактическом уровне КС предприятия обеспечивается его общим финансово-хозяйственным состоянием и характеризуется комплексным показателем его состояния.

5. на стратегическом уровне КС предприятия характеризуется инвестиционной привлекательностью, критерием которой является рост стоимости бизнеса.

Обеспечение конкурентоспособности предприятия

	Оперативный уровень
	Тактический уровень
	Стратегический уровень

	Конкурентоспособность продукции
	Общее состояние предприятия
	Инвестиционная привлекательность

	Критерий: показатель КС продукции
	Критерий: комплексный показатель состояния предприятия
	Критерий: рост стоимости предприятия


Рисунок 3 - Критерии конкурентоспособности предприятия

Конкурентоспособность продукции представляет собой важный показатель КС предприятия, так как производство и сбыт конкурентоспособной продукции обеспечивают наличие денежного потока.

1.2. Основные методы оценки конкурентоспособности предприятия

Моделирование конкурентоспособности продукции имеет целью создание циф​ровой математической модели, заменяющей реальную продукцию в процессе ее изу​чения. Задачами моделирования конкурентоспособности продукции являются выделение наиболее значимых факторов, оказывающих влияние на конку​рентоспособность продукции предприятия; определение и оценка конкурентоспособности продукции предприятия на рынке; выделение закономерностей изменения отдельных параметров продукции и ее конкурентоспособности [74].
Достоинствами предлагаемого подхода являются следующие обстоятельства: это одна из первых попыток математического моделирования конкурентоспособности продукции. Также четко отмечается, что на рынке могут быть товары высокого, сред​него и низкого качества. Высокое качество товара вовсе не гарантирует его высокую конкурентную способность - доходы потребителей могут быть столь невысокими, что предпочтение будет отдано товару с очень низкими потре​бительскими свойствами, невысоким качеством и невысокой ценой. 

Под моделированием конку​рентоспособности продукции понимается моделирование товарной линии, близость продукции конкретного вида к идеальному товару. Однако, нет ни одного вида продукции, который мог бы быть описан термином «идеальный». В усло​виях конкуренции для этого применяют термин «лучший образец», который также не является идеалом.
 С точки зрения потребителя идеал - абсолютное качество, которое количественно измерить невозможно) по нулевой цене. Однако разработанный в настоящее время модели не дают понимания взаимосвязей между конкурентоспособностью продукции (в объек​тивной оценке, которую дает рынок), ее качеством и ценой.
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
где bi1/j2 — конкурентоспособность i-и продукции 1-го предприятия относительно j-и продукции 2-го предприятия по выбранному количественному критерию качества; 

Кi1 — реальный уровень показателя качества i-и продукции 1-го предприятия; 

KJ2 — то же j-й продукции 2-го предприятия. 

Аналогично могут быть смоделированы другие частные показатели конкурентоспособности продукции (потребительские предпочте​ния, наиболее важные качественные параметры, издержки эксплуатации и т.д.). Количество используемых в модели показателей зависит от коли​чества значимых для потребителей параметров конкурентоспособности продукции.
2. Объединение частных конкурентных преимуществ продукции предприятия в модель конкурентоспособности.

Практическая значимость данного подхода заключается в возможности получения максимально приближенных к действительности моделей конкурентоспособности про​дукции предприятия. В прикладных исследованиях на основании данных о важнейших параметрах конкретной продукции и коэффициентах реализации появляется обосно​ванная возможность моделирования и прогнозирования конкурентоспособности про​дукции предприятия [8]. 
Приведенная методика показывает реальность управления конкурентоспособнос​тью торгового предприятия «Крестьянское подворье». Для этого необходимо периодически проводить расчеты конкурен​тоспособности за предыдущие периоды, планировать значение интегрального показа​теля на будущий период. 
Интегральный показатель конкурентоспособности целесооб​разно ввести в стратегический и в текущий бизнес-планы предприятия, увязывать его динамику с вознаграждением высшего руководства предприятия по результатам года [9].
Многие хозяйствующие субъекты России ставят перед собой стратегическую цель - стать конкурентоспособной компанией. Для направления усилий работников на достижение стратегической цели необходимо разработать «Положение о материаль​ном стимулировании работников в зависимости от величины конкурентного потен​циала предприятия». Данное положение будет являться связующим звеном между материальной заинтересованностью работников и стратегической целью компании [95].
Описанная методика оценки конкурентного потенциала предприятия на основе системы показателей качества может быть внедрена в фирмы в соответствии с приказом. Для повышения эффективности управления конкурентоспособностью с менедже​рами компании целесообразно проводить научно-практические семинары. Системы оценки качества и конку​рентного потенциала предприятия планируется внедрять и в дальнейшем, это реальный инструмент управ​ления уровнем обеспечения качества продукции и ее конкурентоспособности, оценки эффективности работы менед​жмента компании.

При оценке конкурентоспособности товара решаются следую​щие задачи:
определение номенклатуры готовой продукции исходя из дей​ствующих производственных мощностей и требований к товару на рынке;
установление конкурентов — производителей аналогичной продукции, входящей в номенклатуру продукции действующего промышленного предприятия;
определение технико-экономических показателей для оценки конкурентоспособности товара и выбор методики их оценки;
расчет интегрального показателя конкурентоспособности товара;
определение номенклатуры продукции с позиции интереса потребителя и производителя, а также по уровню конкурентоспособности для включения в план производства, снятия с произ​водства и перехода на новую продукцию и разработки плана организационно-технических мероприятий по обеспечению уровня конкурентоспособности товара [13].
Установленная номенклатура продукции по данным перспек​тивного плана развития производства пересматривается исходя из действующих производственных мощностей и требований к товару со стороны покупателя. Поскольку требования внутреннего и внеш​него рынков не всегда совпадают, их устанавливают раздельно. На основе скорректированной номенклатуры продукции определяют перечень конкурентов, производящих аналогичные товары [20].
Анализ результатов оценки конкурентоспособности товара или услуг позволяет:
пересмотреть состав, структуру и расход используемых матери​альных ресурсов;

усовершенствовать проектирование, технологию производства то​вара, контроль его качества и т. п.;
пересмотреть цены на товары и услуги, инвестиционную поли​тику по НИОКР, производству и реализации товарной продукции;
обеспечить расширение кооперации и состава поставщиков, за​интересованных в совместной работе;
разработать план организационно-технических мероприятий, на​правленных на повышение уровня конкурентоспособности произ​водства товара и услуг;
уточнить перспективный план реализации и структуру продажи товара;
повысить качество подготовки технических заданий по созда​нию новых образцов товаров и услуг [22].
В случае заинтересованности товаропроизводителя в изготовле​нии товара с уровнем конкурентоспособности ниже, чем у конку​рента, необходимо экономически обосно​вать эту заинтересованность.

Принцип противоположности целей и средств при управлении обеспечения конкурентоспо​собностью продукции означает, что конкурентоспособность продукции как эко​номическую категорию следует рассматривать в двойственном аспекте, т.е. в про​цессе оценки и управления конкурентоспособностью необходимо учитывать ин​тересы обоих субъектов рыночных отношений (потребителей и производителей), целевые ориентиры которых взаимосвязаны и противоположны: для производи​теля важны параметры, которые влияют на уровень затрат, а для потребителя - параметры, влияющие на потребительские свойства продукции [24].
Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Во вторую группу объединены показатели, отражающие эффективность управления оборотными средствами: независимость предприятия от внешних источников финансирования, способность предприятия расплачиваться по своим долгам, возможность стабильного развития предприятия в будущем.
В третью группу включены показатели, позволяющие получить представление об эффективности управления сбытом и продвижением товара на рынке средствами рекламы и стимулирования.
И в четвёртую группу - показатели конкурентоспособности товара: качество товара и его цена.
В связи с тем, что каждый из этих показателей имеет разную степень важности для расчета коэффициента конкурентоспособности предприятия (ККП), экспертным путём были разработаны коэффициенты весомости критериев.
Расчет критериев и коэффициента конкурентоспособности предприятия производится по формуле средней взвешенной арифметической:
ККП=0,15 ЭП + 0,29 ФП + 0,23 ЭС + 0,33 КТ
где: ККП - коэффициент конкурентоспособности предприятия;
ЭП - значение критерия эффективности производственной деятельности предприятия;
ФП - значение критерия финансового положения предприятия;
ЭС - значение критерия эффективности организации сбыта и продвижения товара на рынке;
КТ - значение критерия конкурентоспособности товара;
0,15; 0,29; 0,23; 0,33 - коэффициенты весомости критериев.
ЭП = 0,31И + 0,19Ф + 0,40РТ + 0,10П
где: ЭП - критерий эффективности производственной деятельности предприятия;
И - относительный показатель издержек производства на единицу продукции;
Ф - относительный показатель фондоотдачи;
РТ - относительный показатель рентабельности товара;
П - относительный показатель производительности труда;
0,31; 0,19; 0,40; 0,10 - коэффициенты весомости показателей.
ФП = 0,29 КА + 0,20 КП 0,36 КЛ + 0,15 КО
где: ФП - критерий финансового положения предприятия ;
КА - относительный показатель автономии предприятия;
КП - относительный показатель платежеспособности предприятия;
КЛ - относительный показатель ликвидности предприятия;
КО - относительный показатель оборачиваемости оборотных средств;
0,29; 0,20; 0,36; 0,15 - коэффициенты весомости показателей.
ЭС = 0,37РП + 0,29КЗ + 0,21КМ + 0,14КР
 где: ЭС - критерий эффективности организации сбыта и продвижения товара;
РП - относительный показатель рентабельности продаж;
КЗ - относительный показатель затоваренности готовой продукцией;
КМ - относительный показатель загрузки производственных мощностей;
КР - относительный показатель эффективности рекламы и средств стимулирования сбыта;
0,37; 0,29; 0,21; 0,14 - коэффициенты весомости показателей.
В общем виде алгоритм расчета коэффициента конкурентоспособности промышленного предприятия предусматривает три последовательных этапа:
Этап 1-й. Расчет единичных показателей конкурентоспособности предприятия 1.1-4.2 (табл. 1.2) и перевод показателей 1.1-3.4 в относительные величины (баллы).
Для перевода показателей 1.1-3.4 в относительные величины производится их сравнение с базовыми показателями. В качестве базовых показателей (базы для сравнения) могут выступать:
· среднеотраслевые показатели; 

· показатели любого конкурирующего предприятия или предприятия-лидера на рынке; 

· показатели оцениваемого предприятия за прошлые отрезки времени. 

В целях перевода показателей в относительные величины используется 15-ти балловая шкала. При этом 5-ю баллами оценивается показатель, имеющий значение хуже, чем базовый; 10-ю баллами - на уровне базового; 15-ю баллами - лучше, чем базовый.
Этап 2-й. Расчёт критериев конкурентоспособности предприятия по представленным выше формулам.
Этап 3-й. Расчет коэффициента конкурентоспособности предприятия (ККП).
Данная оценка конкурентоспособности предприятия охватывает все наиболее важные оценки хозяйственной деятельности промышленного предприятии, исключает дублирование отдельных показателей, позволяет быстро и объективно получить картину положения предприятия на отраслевом рынке. Использование в ходе оценки сравнения показателей за разные промежутки времени дает возможность применять этот метод как вариант оперативного контроля отдельных служб.
Глава 2. Анализ факторов конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский дом «Стиль»

2.1 Организационная характеристика предприятия
ООО  «Издательский дом «Стиль» создано 17 февраля 2004 года. Выступая соучредителем 40 общественно-политических городских и районных газет Челябинской области, Издательский дом «Стиль» тесно сотрудничает с Главным управлением по делам печати и массовых коммуникаций Челябинской области, другими министерствами и ведомствами.

Основные задачи:

- издательская деятельность;

- содействие становлению рыночных механизмов в работе районных и городских газет Челябинской области;

- размещение рекламы и информации в тематических страницах «Стиль», а также в других СМИ Челябинской области и за её пределами;

- проведение встреч, практических семинаров, фестивалей, конкурсов и других публичных мероприятий для редакций городских и районных газет Челябинской области;

  - участие в выставочных мероприятиях.

Издательская деятельность

ООО  «Издательский дом «Стиль» приглашает к сотрудничеству по созданию и продвижению книгопечатной продукции различного формата: презентационных и юбилейных книг, аналитических и информационных изданий, полноцветных альбомов и журналов. Осуществим печать плакатов, листовок, буклетов, календарей, визиток. Изготовим представительскую продукцию: значки, медали, дипломы, авторучки, футболки. Наши возможности позволяют принимать и размещать заказы по Челябинской области.

Будучи опытной командой профессионалов, мы придерживаемся индивидуального подхода к каждому клиенту. Готовы совместно разработать концептуальную модель издания, грамотно организовать сбор и обработку информации, создать неповторимую художественную модель книги, провести фотосъемку и подборку иллюстративного материала, выполнить полную предпечатную подготовку и печать в типографии, выпустить книгу на нескольких иностранных языках. Осуществляем информационное сопровождение проекта и презентацию издания в средствах массовой информации.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Высокие результаты работы предприятий и отдельных сотрудников, приверженность принципам корпоративного единства поощряются в компании не только премиями. Лучшие из лучших получают специальные памятные знаки и дипломы. Трудовые коллективы предприятий получают Диплом «Лучшее косметическое предприятие». А отдельные сотрудники за свои успехи награждаются грамотами и благодарственными письмами. Эти мероприятия, безусловно, положительно влияют на общую атмосферу, царящую в коллективе и тем самым, повышает желание сотрудников более тщательно исполнять свои обязанности.

20 ноября 2000 г. на расширенном заседании учредителей была утверждена «Комплексная программа мотивации сотрудников». 

Система оплаты и мотивация труда

Политика организации в области кадров включает в себя не только набор кадров и их увольнение, но также и планирование персонала, определение способов привлечения персонала, непосредственно подбор, оценка, отбор и принятие сотрудников на работу, адаптация, обучение и повышение квалификации работников, а также их развитие и т.д. Поэтому руководитель несет полную ответственность за эффективность своего трудового коллектива. Это общепринятый факт, как и то, что руководители, которые не принимают на работу нужных подчиненных, не способны правильно руководить и, в конце концов, вынуждены оставить свою должность. В свете чего кадровая политика организации приобретает все большее значение.

При проведении вторичного анализа данных по проведению кадровой политики в организации было выявлено несколько проблем, одна из которых это отсутствие продуманной единой системы подготовки и переподготовки кадров. 

В связи с эти можно предположить, что для того чтобы выжить и процветать организации необходимо иметь и регулярно получать соответствующее число работников с надлежащим уровнем квалификации. Кадры являются душой организации. Она может располагать наилучшими производственными помещениями и оборудованием, но, сколько знаний и навыков, сколько искусства и сколько личностей требуется организации для того, чтобы выжить и преуспеть? Именно люди создают или разрушают организацию, люди, которые производят и поставляют изделия, осуществляют техническое обслуживание. Говорить об организации, значит говорить о ее жизненной силе, ее работниках. 

Получатся, что организация не способна повлиять на внутреннюю мотивацию в положительную для себя сторону, а лишь - в отрицательную. Когда сотрудник приступает к новой работе, он полон сил и энергии для решения поставленных задач. У него сильная внутренняя мотивация. Он должен наладить отношения с коллегами и клиентами, преодолеть все барьеры и преграды и разобраться в специфике новой для него работы. А как происходит демотивация? Как замедлить этот процесс и постараться остановить его? Ответ заключается в следующем: 

- при приеме не работу, при собеседовании менеджер по персоналу должен описать реальную картину в организации;

- нужно дать понять сотруднику, что вы цените его знания и профессиональные навыки;

- поддержать идеи и инициативы;

- дать возможность человеку лично и профессионально расти.

- в любой, даже небольшой компании есть свой «командный дух», поэтому привлечение сотрудников к общим корпоративным мероприятиям усиливает их мотивацию.

Задумываясь над этими несложными рекомендациями можно сделать работу компании максимально эффективной, удерживая ценных специалистов, а соответственно решить проблему, полученную при проведенном вторичном анализе данных. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
      Дополнительным достаточно слабым моментом явилось недостаточное знание менеджерами самого предмета продаж - продукции. Консультации по техническим характеристикам продукции могли дать очень немногие.

      Кроме того, было много отрицательных сторон в функциональном наполнении должности менеджера по продажам, ограничении их полномочий и т.п.

      Исходя из этого был проведен ряд мероприятий по регламентации деятельности менеджеров с расширением их полномочий по работе с клиентами.

      Далее представим Методику расчета премиальных для менеджеров

Методика расчета премиальных для менеджеров 

      Цель введения новой системы оплаты:  

      - увеличение доли оплаченных счетов;

      - увеличение оборота реализуемой продукции.

      Для расчета премиальных вычисляется показатель результативности:

Р = Фактический показатель/ Плановому ( в общем виде)

Результативность по обороту    = Фактич.оборот/ плановому х 100%

Результативность по опл.счетам = Оплаченных сч./ Выписанным сч. х100%

      За выписанные принимаются счета, по которым в течение 10 дней со дня выписки счета не произведена оплата и товар не снят с резерва.

      Далее высчитываем общую результативность, как произведение 

Робщ.= Робор.х  Р сч.

      Приведем пример расчета для группы розничной торговли.

      Для группы розничной торговли результативность по оплаченным счетам=1 (т.е. не учитывается). 

Премиальные составят = Оклад/2 х результативность общая

За плановый показатель по обороту принимается 7 200 000 руб. 
Индивидуальный план на данный момент не устанавливается и расчет производится по обороту всей группы.

За апрель показатель результативности составил 42,83%

Для оклада 4500 премиальные:

4500/2 Х 42,83% =963 руб.

4500 + 963=5463 руб.- общая сумма выплат.

За май показатель результативности - 50,73%

Премиальные для оклада 4500:

4500/2 Х 50.73%=1141 руб.

4500 +1141=5641руб.- общая сумма выплат.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Оценка ликвидности баланса ООО «Издательский дом «Стиль» показала, что коэффициент текущей ликвидности в 2005 году составил 1,169, в 2006 году составил 1,947, в 2007 году составил 8,506. В 2005 году и в 2006 году коэффициент текущей ликвидности ниже нормы (К т. л. ≥2), а в 2007 году в норме. Это означает, что 8,506 % срочных обязательств было покрыто срочными активами. Поэтому наблюдается положительная тенденция.

Коэффициент срочной ликвидности в 2005 году составил 0,861, в 2006 году составил 1,447, в 2007 году составил 6,382. Данный коэффициент должен быть К б. л. ≥1. Коэффициент срочной ликвидности в 2005 году был ниже нормы, а в 2006 году и в 2007 году был в норме.

Коэффициент абсолютной ликвидности в 2005 году составил 0,524, в 2006 году составил 1,037, в 2007 году составил 4,719. Данный коэффициент должен быть 0,2≤К а. л. ≈0,5. Коэффициент абсолютной ликвидности в 2005 году в норме, а с 2006 года выше нормы. По коэффициенту абсолютной ликвидности видно, что в организации ООО «Издательский дом «Стиль» много находится свободно денежных средств.

Поэтому можно сделать вывод о том, что баланс является абсолютно ликвидным.

Финансовая устойчивость и самостоятельность предприятия в выборе своей стратегии является фундаментальной основой его развития. Она определяется квалифицированным и эффективным менеджментом, обеспечивающим получение балансовой прибыли и уровень рентабельности производства в размерах, позволяющих капитализировать часть прибыли, механизмом амортизационной политики, системой налогообложения, использованием других внутренних ресурсов, в совокупности стимулирующих расширенное воспроизводство, обновление основных производственных фондов.

Кроме того, стабильная прибыльность предприятия, рост его капитализации, обеспечивающие ему возрастающую финансовую устойчивость, улучшают доступ предприятия к заемным ресурсам, что сопровождается ростом его деловой репутации в отношениях с другими экономическими субъектами, в том числе с различными государственными органами.

В настоящее время не существует детальной общепринятой, официальной методики оценки финансового состояния промышленного предприятия, аналогичной, допустим, методике оценки инвестиционных проектов.

Некоторые методические положения, определенные правительственными документами, имеют много нареканий при практическом применении из-за отсутствия четких критериев определения неплатежеспособности предприятия. В России, в отличие от стран с развитой рыночной экономикой, нет отработанной системы определения экономического рейтинга предприятий. Обладая рядом необходимых для этого свойств, существующая методология оценки финансовой устойчивости и платежеспособности не учитывает в полной мере многие практические аспекты деятельности каждого конкретного предприятия в условиях нестационарности экономики (неплатежи, инфляция, резкие, непредсказуемые колебания ставки рефинансирования, переменная норма дисконта, большой уровень затрат на обслуживание долга, сложная структура рисков и их слабая предсказуемость, нестабильная налоговая система, отличное от мировых стандартов соотношение макропоказателей).

2.3. Анализ маркетинговой среды предприятия ООО «Издательский дом «Стиль»

Рекламная политика для «Издательский дом «Стиль» является основным инструментом продвижения своего журнала на рынке. Реклама – неперсонированное сообщение, направленное на целевую аудиторию (предприятия всех отраслей) при помощи различных средств массовой информации для представления и продвижения продукции.

В качестве средств массовой информации, используемых «Издательский дом «Стиль», выступают: рекламно-информационные издания («ПРАЙС», «Пульс цен», «Большой Урал», «Скай-Нет»), наружная реклама, участие в выставках, информационный листки, также специалисты отделов продаж обзванивают потенциальных клиентов и напрямую предлагают услуги предприятия.

Каждый тип рекламы различается по способности выполнения специфической рекламной задачи. Рекламно-информационные издания предоставляют более детальную информацию о реализуемой продукции. Телефонные переговоры дают больший положительный результат так как выясняются текущие и будущие потребности предприятий и сразу же назначаются встречи по поводу заключения договоров.

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Компоненты рассчитываются по следующим формулам:

аналитический потенциал

Па = 0,5Пм + 0,2Пи + 0,3Пв, (7)

потенциал маркетинговых исследований

Пм = 0,20Пм1 + 0,18Пм2 + 0,12Пм3 + 0,12Пм4 + 0,15Пм5 + 0,05Пм6 + 0,18Пм7, (8)

потенциал маркетинговой информации

Пи = 0,16Пи1 + 0,16Пи2 +0,16Пи3 + 0,26Пи4 + 0,26Пи5, (9)
потенциал сегментации (выбора) целевого рынка
Пв = 0,18Пв1 + 0,04Пв2 + 0,12Пв3 + 0,02Пв4 + 0,12Пв5 + 0,10Пв6 + 0,16Пв7 + 0,18Пв8 + 0,08Пв9, (10)

производственный потенциал

Пп = 0,4Пт + 0,3Пц + 0,3Пс, (11)

потенциал товарной политики

Пт = 0,16Пт1 + 0,16Пт2 + 0,04Пт3 + 0,04Пт4 + 0,08Пт5 + 0,06Пт6 + 0,12Пт7 + 0,06Пт8 + 0,08Пт9 + 0,10Пт10 + 0,04Пт11 + 0,06Пт12, (12)

потенциал процесса ценообразования

Пц = 0,15Пц1 + 0,10Пц2 + 0,10Пц3 + 0,20Пц4 + 0,20Пц5 + 0,25Пц6, (13)

потенциал сбытовой политики
Пс = 0,12Пс1 + 0,04Пс2 + 0,04Пс3 + 0,20Пс4 + 0,10Пс5 + 0,10Пс6 + 0,16Пс7 + 0,16Пс8 + 0,08Пс9, (14)

коммуникативный потенциал

Пк = 0,4Пл + 0,3Пк + 0,2Пр + 0,1По, (15)

потенциал персональных (личных) продаж

Пл = 0,20Пл1 + 0,12Пл2 + 0,14Пл3 + 0,10Пл4 + 0,12Пл5 + 0,10Пл6 + 0,10Пл7 + 0,12Пл8 (16)

потенциал рекламной деятельности

Пр = 0,10Пр1 + 0,16Пр2 + 0,16Пр3 + 0,10Пр4 + 0,04Пр5 + 0,10Пр6 + 0,16Пр7 + 0,08Пр8 + 0,10Пр9, (17)

потенциал стимулирования сбыта продукции

Пк = 0,40Пк1 + 0,40Пк2 + 0,20Пк3, (18)

потенциал формирования общественного мнения

По = 0,16По1 + 0,12По2 + 0,12По3 + 0,10По4 + 0,08По5 + 0,20По6 + 0,20По7 + 0,02По8, (19)

Таким образом, если потенциал каждого слагаемого оценивать в процентах, полагая, что максимальное использование современного маркетингового инструментария составляет сто процентов, то можно оценить количественным образом интегральный потенциал маркетинга «Издательский дом «Стиль». В настоящей работе такая оценка была проведена путем опроса.

Результаты расчетов компонентов II и III уровня представлены в таблицы 17.

Таблица 17 
 Оценки использования потенциала маркетингового инструментария
	Потенциал маркетинговой деятельности
	Потенциал аспекта маркетинговой деятельности

	Обозначение
	Оценка, %
	Обозначение
	Оценка, %

	Пм
	37,5
	Па
	32

	Пи
	28,2
	
	

	Пв
	26,1
	
	

	Пт
	32,1
	Пп
	26

	Пц
	31,5
	
	

	Пс
	13,6
	
	

	Пл
	13
	Пк
	23

	Пр
	15,06
	
	

	Пк
	39,4
	
	

	По
	27,5
	
	


В таблице 6 представлены результаты оценки уровней использования потенциалов по отдельным разделам маркетинговой деятельности и интегральных потенциалов по различным уровням комплекса маркетинга на «Издательский дом «Стиль».
Приведенные в таблице результаты свидетельствуют о крайне низком использовании потенциалов по различным направлениям маркетинговой деятельности предприятий. Так, практически невостребованными являются потенциалы персональных (личных) продаж издания (13%) и инструментов стимулирования сбыта издания (13,6%).
2.4 Расчет интегрального индекса конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский дом «Стиль»

С помощью предложенной методики проведем расчеты конкурентоспособности фирмы ООО «Издательский дом «Стиль». 

ООО «Издательский дом «Стиль» - фирма, занимающаяся издательской деятельностью на территории города Челябинска. Оценивать конкурентоспособность предприятия будем по двум составляющим: маркетинговая и финансовая деятельность. При оценке конкурентоспособности маркетинговой деятельности предприятия будут учитываться ассортиментные группы тех журналов, которые издает ООО «Издательский дом «Стиль». Баланс фирмы за 2008 год на конец года составил 89955 тыс. руб. Внеоборотные активы - 32091 тыс. руб. Оборотные активы - 57864 тыс. руб.

Среди основных продаж: 

а) Приложение «Мода» - 12 810 тыс. руб.,

б) Приложение «Стиль и красота» - 62 034 тыс. руб.,

в) Приложение «Бизнес  и карьера» - 11 979 тыс. руб. 
г) Приложение «Мой ребенок» - 8 540 тыс. руб. 

Для подготовки расчета конкурентоспособности фирмы по предложенным коэффициентам предварительно проводится экономический анализ ее деятельности за отчетный период на основании расчета баланса и приложений к нему. 

Затем проводится расчет коэффициентов, используя методику В.Л. Белоусова [8, с.33], изложенную выше. 

Расчет показателей конкурентоспособное ли предприятия ООО «Издательский дом «Стиль» за 2008 приведен  в таблице (табл. 18). 

Таблица 18  
Показатели конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский дом «Стиль»

	Ассортиме

нтная

группа
	
	
	
	Показатель
	
	
	

	
	КРД
	КПП
	киоп
	КУЦ
	КСб
	Крек. Д
	кипп
	КИСО
	КТМК

	Приложение «Мода»
	6,559
	0, 19
	0,98
	1,03
	0,87
	0,85
	1,09
	0,91
	0,81

	Приложение «Стиль и красота»
	0,64
	0,24
	0,98
	1,5
	0,94
	0,95
	1,09
	0,91
	0.91

	Приложение «Бизнес  и карьера»
	0,39
	0,15
	0,75
	1,05
	0,72
	0,68
	0,83
	0,7
	0,66

	Приложение «Мой ребенок»
	0,5
	0,24
	0,8
	0,65
	0,74
	0,73
	0,89
	0,75
	0,79 |


Суммируя вышеперечисленные коэффициенты и находя среднеарифметическую величину, определим итоговый показатель конкурентоспособности маркетинговой деятельности для ассортиментных групп (КМТК) (см. Формулу 2): 

КМТК= КРД-+КПН+КИОП + КУЦ+КСб+Крек. Д / Е 

Далее проведем расчет показателя, характеризующего

конкурентоспособность маркетинговой деятельности фирмы с точки зрения всех продуктов (услуг) фирмы - по формуле (3): 

% ----, (3) 

где п - количество продуктов (услуг) фирмы. 

К 0»81 + 0,91 + 0,66 +0,79 _q7q 4

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Увеличение объемов продаж от мероприятий по стимулированию продаж должно составлять примерно 8900 тысяч рублей, примерно 2,2% от товарооборота 2007 года. 

Далее рассмотрим предложения, которые позволили бы продолжить в дальнейшем процесс формирования и развития конкурентного имиджа ООО «Издательский Дом «Стиль»». Эти предложения должны располагаться в трех основных направлениях:

во-первых, предложения в сфере улучшения внешнего вида предприятия для улучшения сложившегося о ней у покупателей, партнеров и т.д. устойчивого благоприятного отношения и улучшения за счет этого имиджа самого предприятия; 

во-вторых, расширение мероприятий по продвижению товара, для формирования устойчивого благоприятного отношения к изданию предприятия и к нему самому, что позволит улучшить имидж самого предприятия;

в-третьих, применение и расширение на предприятии системы «Паблик рилейшенз», применение предприятием со своей стороны общественно полезных действий. Улучшение продукции предприятия, к этим предложениям относятся:

расширение товарного ассортимента, разработка новых товаров и приложений;

изменение обложки на более красочную и запоминающуюся;

внедрение подарочных пробников косметики в журнале;

изменение каналов распространения. 
Сегодня многие производители насытили отечественные рынки, в том числе и г. Челябинске, разнообразным ассортиментом приложений издания. 

Для формирования своего благоприятного конкурентного имиджа предприятию необходимо представить на рынок товарный ассортимент не менее чем у конкурентов, а в идеале и значительно шире, чем у них, предоставление потребителям тех изданий, которой нет у конкурентов. 

Представленная на рынок книжная и журнальная продукция должна быть отдельна от основного издания, например приложения к журналу должны продаваться отдельно от самого журнала «Стиль», что не всегда отличает ООО «Издательский Дом «Стиль»». Для исправления данной ситуации необходимо провести опросы и статистические наблюдения по поводу привлекательности того или иного издания по объему продаж, в магазинах и среди населения. 

Изменение обложки обусловлено теми же факторами, что и предыдущая ситуация, и для решения этой задачи предприятию необходимо применять те же методы. 

Потребителю необходимо удобство для приобретения товара предприятия, поэтому ему необходимо улучшить каналы распространения. Для исправления данной ситуации необходимо провести опросы и статистические наблюдения по поводу структуры покупки изданий предприятия по регионам рынков и торговым точкам. 

Торговый знак предприятия, рекламный бренд его продукции, позволяет сделать эту продукцию более узнаваемой на рынке, выделить ее из числа однотипных прочих продуктов. Создание и развитие рекламного бренда, позволит более широко представить покупателям продукцию предприятия, расширить степень эффективности психологического воздействия имиджа продукции и организации, охват потребителей, что сформирует ситуацию предпочтения продукции предприятия у покупателей. 

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
Поэтому, если количественные показатели конкурентоспособности маркетинговой деятельности или финансовые показатели, используемые в методике В.Л. Белоусова, увеличиваются, то и общий коэффициент конкурентоспособности фирмы повысится. В данном исследовании практические рекомендации будут направлены на повышение показателей маркетинговой деятельности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль»» через изменение коэффициента рыночной доли, уровня цен и объема продаж. 

Оценим, как изменится уровень конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль»» после внедрения предложенных практических рекомендаций. 

После внедрения предложенных практических рекомендаций изменятся, коэффициент рыночной доли КРД, коэффициент изменения объема продаж КИОП, коэффициент уровня цеп КУЦ, метод расчета их представлен в приложении В. 

Таблица 24 

Показатели экономической эффективности рекомендаций по повышению конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль»»

	Ассортиментная

группа
	Показатель

	
	КРД
	КПП
	КИОП | КУЦ
	КСб
	Крек. Д КИПП
	КИСО
	ктмк

	Приложение «Мода»
	0,759
	0, 19
	1,18
	1,14
	0.87
	0,87
	1,09
	0,91
	1,3

	Приложение «Стиль и красота»
	0,84
	0.24
	1,18
	1.28
	0.94
	0.94
	1,09
	0.91
	1.5

	Приложение «Бизнес  и карьера»
	0.39
	0,15
	475
	1.04
	0.72
	0.72
	0,83
	0,7
	0,65

	Приложение «Мой ребенок»
	0,5
	0,24
	0,8
	0,95
	0,74
	0,74
	0,89
	0.75
	0,69


Суммируя вышеперечисленные коэффициенты и находя среднеарифметическую величину, определим итоговый показатель конкурентоспособности маркетинговой деятельности для конкретной ассортиментной линии (KMTK), используя формулу (6). 

КРД + КПП + КИОП + КУЦ + КСб + Кпек. Д + КИПП + КИСО

КМГК = - -----------------------------------------------^-------------------------

L
Далее проведем расчет показателя, характеризующего

конкурентоспособность маркетинговой деятельности фирмы с точки зрения

всех ассортиментных линий фирмы: до реализации предложенных мероприятий в 2008г. данный показатель был равен Kv= 0.79, после 0,83. 

Проведем окончательный расчет показателя конкурентоспособности фирмы после предложенных рекомендаций: 

КФ = КухКТЛхКОСС 9,4, до рекомендаций индекс конкурентоспособности был равен 8,7. 

Показатель конкурентоспособности после внедрения предложенных рекомендаций имеет положительную величину, причем по сравнению с 2008 г. он превышает на 1,3. Рост показателя произошел за счет увеличения коэффициента маркетингового тестирования, а в частности, увеличения таких показателей, как коэффициент рыночной доли, уровня цен и изменения объема продаж. При расчетном значении КФ - 9.4 ООО «Издательский Дом «Стиль»» теперь занимает сектор матрицы, соответствующий рыночным лидерам. 

Экономическая эффективность разработанных практических рекомендаций рассчитана и доказана. 

Заключение

Рынок товаров и услуг оказывает мощное влияние на экономику как отдельно взятой страны, так и на мировую экономику в целом, и фигурирующие на нем фирмы-производители - как составляющая рынка, неизменно будут оставаться в центре внимания экономистов. Производимые ими товары (услуги) также имеют немаловажное значение для формирования явных и скрытых течений и тенденций рынка, а предоставление конечному пользователю достоверной информации о них - залог честной конкурентной борьбы фирм, и, как следствие, выживание сильнейших из них, обладающих лучшей стратегией и тактикой, поставляющих лучшие товары но параметрам: качество, цена, сервис [52, с.53]. Любое, успешно функционирующее на рынке предприятие, является конкурентоспособным, что еще раз доказано в данной работе. 

Проведен расчет интегрального показателя конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль», на основании методики В.Л. Белоусова, значение которого соответствует сектору матрицы - лидеры. Для фирм-лидеров характерным поведением является оборона. 

Из полученных данных можно сделать вывод, что предприятие работает достаточно успешно, и является конкурентоспособным, что доказывают рассмотренные показатели финансовой, маркетинговой деятельности и показатель конкурентоспособности ООО «Издательский Дом «Стиль», рассчитанный на основе В.Л. Белоусова. Предприятие является лидером на рынке и стремится сохранить это положение. 

Предложены меры, которые предприятие может принять, чтобы повысить общие экономические показатели деятельности. 

Поставленные задачи решены, а именно: определено понятие конкурентоспособности предприятия, основных подходов и методов к ее оценке; рассчитан показатель конкурентоспособности, используя финансовые и маркетинговые показатели деятельности предприятия, методику конкурентоспособности В.Л. Белоусова, на примере ООО «Издательский Дом «Стиль». 

Таким образом, можно сделать вывод, что задачи выполнены, и. следовательно, достигнута поставленная цель, то есть, оценено финансовое состояние деятельности предприятия, проанализированы факторы конкурентоспособности предприятия ООО «Издательский Дом «Стиль», рассчитан интегральный индекс конкурентоспособности и предложены практические рекомендации, направленные на повышение уровня конкурентоспособности фирмы. 
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Приложение

Вырезано.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
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