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2 Организационно-экономическая характеристика ООО "Агат" и анализ его деятельности с целью проведения бизнес – планирования

2.1 Организационно-экономическая характеристика ООО "Агат".

ООО «Агат» – предприятие по изготовлению мебели, основанное в 2003 г. Предприятие находится в России г. Сатка, Челябинской области.

ООО «Агат» - победитель многих конкурсов. Набор мебели для гостиной "Премьера" и набор мебели для прихожей "Визит" награждены золотым знаком "Всероссийской марки (III тысячелетия) знак качества XXI века". "Агат" - единственная мебельная фабрика, участвовавшая в конкурсе и завоевавшая заслуженное признание. 

Весной 2004 г. ООО «Агат» принимала активное участие в самых крупных мебельных выставках России. IX специализированная выставка "Мебель. Интерьер-2003" (Челябинск, 2-5 апреля) принесла фабрике диплом журнала "Наша мебель" в номинации "Мебель России 2003". ООО «Агат» награждена дипломом пятой специализированной выставки "Мебель: стиль и дизайн" за высокое качество и современный дизайн мебели (Челябинск, 15-18 апреля 2003) Набор мебели для спальни "Женева" завоевал диплом лауреата смотра образцов Российской мебели на выставке "ЕвроЭкспоМебель 2003" в номинации "Лучшая дизайнерская разработка" с вручением Гран-при, (Москва, Сокольники, 12-17 мая). 

вырезано
Как видно из схемы (Приложение А) организационная структура ООО «Агат» является линейно-функциональной, то есть, основана на соблюдении единоначалия, линейного построения структурных подразделений и распределения функций между ними.

Линейно-функциональная структура ООО «Агат» реализует принцип демократического централизма, при котором подготовка и обсуждение решения производится коллегиально, а принятие решения и ответственность - только первыми руководителями единолично.

Структура ООО «Агат» синтезирует лучшие свойства линейной структуры (четкие связи подчиненности, централизация управления в одних руках) и функциональной структуры (разделение труда, квалифицированная подготовка решений).

Линейно-функциональная структура ООО «Агат» является наиболее распространенной, особенно среди средних звеньев управления. На нижних уровнях управления данной структуры более характерными являются линейные связи подчиненности, а на верхних - функциональные. Как и любая другая, данная структура имеет преимущества и недостатки, которые указаны в Приложении А. Организационная структура ООО «Агат» является безцеховой, так как зам. директора по производству, одновременно выполняющий функции начальника цеха, подчиняется непосредственно директору ООО «Агат». Поэтому такая ступень управления, как цех, отсутствует.

Таблица 2.1 Преимущества и недостатки линейно-функциональной структуры управления

	Преимущества
	Недостатки

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано

	вырезано
	вырезано


В условиях безцеховой структуры, применяемой на предприятии ООО «Агат», обслуживание всех производственных участков централизуется в соответствующих отделах управления предприятием. При этом отпадает необходимость создания соответствующих функциональных подразделений в цехе. В этом случае в цехе остается только линейный аппарат, все остальные функциональные службы сосредоточены в аппарате управления предприятием. Это обеспечивает оперативное руководство производством, способствует концентрации функций управления предприятием, что, в свою очередь, создает возможности для более эффективного решения вопросов планирования, учета и материально-технического снабжения, существенного улучшения подготовки производства и сокращения управленческих расходов.

вырезано

4. Сборка изделий мебели разделяется на три этапа: 

На этапе предварительной сборки устанавливают крепежную фурнитуру (петли, стяжки и т. д.) и собирают узлы. Выполняются эти операции на конвейере, монтаж нижнего основания, боковых стенок. Крепление фурнитуры осуществляется с использованием ручного электрифицированного инструмента. При сборке узлов так же применяется операция сверления.

На этапе общей сборки осуществляют сборку каркаса изделия из деталей и узлов, поступающих с предварительной сборки. Общая сборка включает в себя соединение щитовых деталей в каркас и постановку задней стенки, придающей каркасу жесткость. Сборка каркаса, в зависимости от типа изделия, осуществляется либо склеиванием, либо посредством винтовых стяжек, крепление задней стенки, навеска дверок. Детали предварительно соединяются вручную, затем обжимаются в специальном сборочном устройстве (стапеле) движущемся по конвейеру.

Окончательная сборка выполняется на конвейере, включает в себя операции по установке оставшейся фурнитуры (ручек и полкодержателей), по комплектованию изделий ящиками, полками, емкостями, проверяют качество открывания дверей, ящиков, исправляют мелкие дефекты. 

Отдельной операцией можно выделить вырезание отверстий в столешнице под мойку и рабочую поверхность газовой или электроплиты. При этом используется ручной фрезерный станок фирмы "MAKITTA".

5.Упаковка мебели с использованием гофрированного картона и скотча. Их применение весьма эффективно с точки зрения производительности и сохранности мебели при транспортировке.

Для выполнения этих операций на предприятии задействован высококвалифицированный персонал. Об этом свидетельствуют постоянные наблюдения, проводимые начальником производства за деятельностью каждого рабочего.

В случае выявления каких-либо отклонений связанных с нарушением трудовой дисциплины, невыполнением производственных заданий (или рабочий просто не справляется с порученной ему работой), об этом сразу же докладывается директору, и принимаются конкретные меры. Кроме того, на предприятии периодически проводятся мероприятия по повышению квалификации рабочих.

Весь технологический процесс с применяемыми материалами, оборудованием и методами контроля представлен в таблице 2.2

Три десятиминутных перерыва, позволяют рабочим, хоть на немного отвлечься от выполняемой ими работы и пообщаться друг с другом. Непосредственно в цехе оборудовано специальное место, где рабочие в свободное время могут поиграть в теннис, а так же отобедать на мини-кухне.

В целом руководители ООО «Агат» заботятся о рабочих и делают все возможное, чтобы их труд был уважаемым и престижным.

Ввиду малочисленности персонала фабрики, специальное помещение здравоохранения не предусмотрено. Производственные и административные помещения оборудованы средствами медицинской помощи в виде аптечек с набором необходимых лекарств и средств для оказания первой медицинской помощи. 

Таблица 2.2 Технологические процессы изготовления мебели

	Наименование операций
	Применяемые материалы
	Оборудование, приспособления
	Методы контроля

	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


Производственные работы на фабрике относятся к категории средней тяжести (затраты энергии от 150-250 ккал/час), связанные с постоянной ходьбой, переноской небольших до 10 кг тяжестей и выполняемых стоя, а конторские работы относятся к категории легких работ (затраты энергии до 150 ккал/час), связанные с сидячей умственной работой и не требующие большого физического напряжения. 

вырезано

2.2 Характеристика ресурсов ООО "Агат" и эффективность их использования

Состав и структура персонала ООО «Агат» представлены в таблице 2.3. Рабочие занимали в 2005 г. 68,29% от общей численности персонала предприятия. Административно-управленческий персонал предприятия занимается в структуре около 20%. Количество служащих за анализируемый период не изменилось.

Таблица 2.3 Состав и структура персонала предприятия
	Категории работников
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Рабочие
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	АУП
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Служащие
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Итого
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Среднесписочная численность работников на ООО «Агат» составила на 2005 г. 41 чел. (таблица 2.4). Сумма выработки товарной продукции на 1 работника в 2003 году составляла 940,3 тыс. руб., в 2005 г. этот показатель увеличился до 958,1 тыс. руб. Соответственно, трудоемкость производства на предприятии имеет тенденцию к снижению.

Таблица 2.4 Эффективность использования персонала предприятия

	Показатели
	2003г.
	2004г.
	2005г.
	Темп прироста, %

	Среднесписочная численность, чел.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Приходится выручки от реализации на 1 работника, тыс. руб.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Отработано всеми работниками чел.-часов
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Трудоемкость, чел-час
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Состав и структура основных средств представлена в таблице 2.5. В составе основных средств наибольшую долю занимают машины и оборудование. За три года их долю увеличился с 72,73% до 83,63%. Значительно уменьшилась доля сооружений с 16,50% до 6,38%. Непроизводственные основные фонды на предприятии отсутствуют.

Анализ основных фондов и эффективности использования основных производственных фондов ООО «Агат» можно провести, исходя из данных, представленных в таблице 2.6. Среднегодовая стоимость основных производственных фондов в 2003 г. составляла 13949 тыс. руб., за три года она увеличилась на 2,71% и составила в 2005 г. 14327 тыс. руб.

Таблица 2.5 Состав и структура основных средств

	Виды основных средств
	2003г.
	2004г.
	2005г.

	
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%
	тыс. руб.
	%

	Здания
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Сооружения
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Машины и оборудование
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Итого ОПФ
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Непроизводственные основные фонды
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Итого основных фондов
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Динамика уровня оснащенности предприятия в сочетании с совершенствованием организации производства отражается на изменении фондовооруженности труда. Наибольшее значение показателя фондовооруженности отмечается в 2003 г. и составляет 387,5 тыс. руб. в расчете на одного работника в год. В целом для предприятия характерна тенденция снижения этого показателя.

Об эффективности использования ОПФ также судят по показателю динамики фондоотдачи. Фондоотдача увеличилась в 2005 г. на 12,99% по сравнению с 2003 г. На размер фондоотдачи влияют различные факторы, но прежде всего это реализация продукции, которая с началом активной деятельности постоянно растет.
Таблица 2.6 Обеспеченность и эффективность использования основных производственных фондов

	Показатели
	2003г.
	2004г.
	2005г.
	Темп пророста, %

	Среднегодовая стоимость ОПФ, тыс. руб.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Среднегодовая численность работников, чел.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Фондовооруженность, тыс. руб. на 1 работника
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Фондоотдача, руб. 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Фондоемкость, руб.
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Фондорентабельность, %
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Данные о составе и структуре оборотных средств ООО «Агат» представлены в таблице 2.7. Наибольшую долю в структуре оборотных средств занимают фонды обращения, в т.ч. дебиторская задолженность (83,77% в 2005 г.), готовая продукция (9,69% в 2005 г.). Оборотные фонды предприятия в 2005 г. составили 2733,4 тыс. руб., или 5,89%. За анализируемый период доля оборотных фондов предприятия значительно уменьшилась, а фондов обращения, напротив, увеличилась, в основном за счет увеличения дебиторской задолженности.

вырезано

Объектами исследования выступают: место покупки, какая мебель уже имеется в наличии у потенциальных покупателей, недостатки мебели, что влияет на выбор мебели, какую сумму готовы заплатить за мебель и наиболее популярные мебельные фирмы.

Место покупки. Из мест покупки наибольшим доверием пользуются специализированные магазины. На выбор покупателей могут повлиять гарантия, возможность выбора и, конечно же, реклама (рис. 4).

вырезано

Рисунок – 3.2 Структура мест покупки мебели

Люди покупают мебель не на один день и по результатам исследования у более, чем половины населения есть кухонный гарнитур, стенка, мягкая мебель. А вот население обладатели шкафов - купе оказались в меньшинстве (рисунок 3.3).

вырезано

Рисунок 3.3 - Мебель, уже имеющаяся у потенциальных покупателей

Недостатки мебели. За время пользования купленной мебелью были выявлены недостатки мебели. К таким недостаткам относят некачественная сборка, некачественная фурнитура, затруднена самостоятельная сборка, недолговечность и др. Самый большой недостаток - это некачественная сборка, самый маленький - отсутствие услуг по доставке мебели. По видимому, люди привыкли возить своё имущество самостоятельно (рисунок 3.4). 

Что влияет на выбор мебели? Существование различных стилей обустройства квартир или домов не игнорирует наличие мебели. Но, выбирая желаемый стиль квартиры, человек учитывает качество, цену, цвет и другие критерии выбора. Например, те, кто выбирает спальный гарнитур, в основном руководствуется тем, чтобы цена соответствовала качеству, а выбирая детский гарнитур и компьютерный стол - практичность. Ниже представлено влияние такого фактора, как удобство (рисунок 3.5).

вырезано

Рисунок 3.4 - Недостатки мебели

Очевидно, что спальный гарнитур должен быть удобнее, чем тумба под ТВ. Но материал изготовления все -таки наиболее важен для мягкой мебели. Можно предположить, что влияние материала и удобства зависит от степени применимости и полезности мебели.

вырезано

Рисунок 3.5 - Удобство мебели

Сколько готовы платить? Более половины населения не могут приобрести мебель, но есть люди, у которых нет необходимости приобретать, их доля составляет около 30%, а также около 7% людей, у которых нет места для размещения мебели.

По какой же цене люди готовы покупать мебель? 4,3% готовы платить за гостиную и мягкую мебель соответственно свыше 30 тыс. руб. В среднем же более 30% населения готовы платить за мебель от 5 до 8 тыс. руб., почти столько же - 1000 - 3000 руб., около 10% - до 1000 руб. (рисунок 3.6).
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Рисунок 3.6 - Стоимость мебели

На мебельном рынке г. Сатки и Челябинской области около 50 предприятий, которые конкурируют между собой в производстве и продажи мебели. Но предпочитают мебель не каждого производителя. Исследование показало, что более 73% жителей города желают приобрести мебель отечественного производителя и только 8,1% - импортного. В Челябинской области покупатели предпочитают продукцию АО «Стайлинг», «МЦ-5», «Челябинский МДК» и др. (рисунок 3.7). 
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Рисунок 3.7 - Доля рынка мебельных фирм на рынке г. Челябинск

В маркетинге качество и технический уровень продукции - наиболее существенные элементы, определяющие конкурентоспособность. Организационно-коммерческие параметры конкурентоспособности в той или иной мере представлены как составляющие сбытовой функции маркетинга (сервис, ценовая политика, оптимизация системы товародвижения).

Качество продукции, включая новизну, технический уровень, отсутствие дефектов при исполнении, надежность в эксплуатации, является важнейшим средством конкурентной борьбы, завоевания и удержания позиций на рынке и в ООО «Агат» этому уделяется большое внимание. 

Рынок мебели города Сатки насыщен. Мебель подобного класса представлены: в салоне «Шик», «Лебедь», «Стайлинг», «МЦ-5». В настоящее время появляется все больше небольших фирм и индивидуальных предпринимателей, которые изготовляют недорогую мебель хорошего качества по индивидуальным заказам. 

В салоне фабрики «Агат» выгодно отличается обслуживающий персонал салона, который любого посетителя рассматривает как потенциального покупателя если не сегодня, то в будущем.

Менеджер салона сразу подходит к посетителю и подробно рассказывает о кухнях, представленных в салоне. Он объясняет как, из чего и где произведена данная мебель, помогает определиться с выбором по качеству и цене. Сразу, в салоне можно «нарисовать» понравившуюся в компьютерном варианте.

Безусловным плюсом для покупателя является то, что мебель фабрики «Агат» отличает привлекательный дизайн, современная отделка и они рассчитаны на разные вкусы и интересы: от классического до стильного и ультрамодного. Важно и то, что любую мягкую и корпусную мебель специалисты помогут подогнать под размеры комнаты.
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На предприятии устанавливаются годовые нормы продаж. Торговые квоты включают стоимостные или натуральные показатели объемов продаж в целом и по отдельным салонам, задания по прибыльности, перечень мероприятий по продвижению товара. Система вознаграждения сотрудников службы сбыта часто увязывается с уровнем выполнения квот, которые устанавливаются на основании ежегодного маркетингового плана. Рассчитывается прогнозируемый объем продаж, на основе которого планируется объем выпуска, численность рабочей силы и финансовые затраты. Затем менеджмент фирмы устанавливает квоты для регионов. Изначально для стимулирования усилий торгового персонала, размер квот превышает расчетные показатели. Даже если служба не справляется с заданными нормами, предприятие все равно достигнет прогнозируемых объемов продаж.

Каждому салону устанавливается определенная норма продаж, с учетом характеристик региона, в котором тот расположен. Индивидуальная квота салона должна быть как минимум равна результатам его деятельности за прошедший год, плюс определенный объем от разницы между потенциальным и прошлогодним объемами сбыта на данной территории.

В качестве дополнительной мотивации для стимулирования трудовых усилий торгового персонала менеджментом предприятия ООО «Агат» организуются торговые соревнования, участие в которых стимулирует сотрудников к достижению более высоких результатов деятельности. 

На рисунке 3.12 показаны методы при помощи, которых ООО «Агат» проводит стимулирование потребителей. Существует премия, как метод стимулирования направленный на увеличение объема покупок потребителями - это телевизор для магазинов, которые не входят в торговую сеть ООО «Агат», а регулярно берут и реализуют продукцию ООО «Агат». Для стимулирования покупателей используют торговые скидки (до 5% обычно приуроченные к праздникам, скидки дилерам доходят до 10%), поощрения, подарки, лотереи и конкурсы, дающие шанс что-либо выиграть (например, перед Новым годом в каждом салоне вместе с покупкой мебели покупатель может выиграть ценный приз (обычно это теле-, аудио-, видеотехника), соответственно появляется заинтересованность у покупателя, а у производителя увеличение продаж. ООО «Агат» часто выступает спонсором проводимых в городе мероприятий.

Анализируя сбытовую политику ООО «Агат» и динамику объемов продаж можно сказать, что мероприятия, проводимые отделом маркетинга, и направленные на формирование спроса и стимулирование сбыта, на увеличение рынков сбыта, интенсивная реклама, дали свои результаты.
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Рисунок 3.12 - Методы стимулирования потребителей продукции ООО «Агат»

На реализацию и прибыль влияют выбранные средства продвижения товара, а задача отдела маркетинга глубже изучить все возможности взаимосвязи элементов комплекса маркетинга и претворить их в жизнь, включая организацию сервиса, который обеспечи​вает комплекс услуг, связанных со сбытом и эксплуатацией мебели. В результате правильно организованного сервиса, сопровождающего товар на всем протяжении его «жизненного цикла» у потребителя, обеспечивается постоянная готовность техники к высокоэффективной работе.

Необходимость сервиса вытекает, прежде всего, из стремления производителя сформировать для своего товара стабильный рынок. В ООО «Агат» эта деятельность строится по принципу: «Вы покупаете и используете наше изделие - мы делаем все остальное». Помимо гарантийных обязательств по мебели и комплектуемой техники, сроки которых достаточно высоки (от 3 до 12 месяцев), ООО «Агат» может осуществить ремонт по устранению выявленных неполадок.

Высококачественный сервис высококачественного товара непременно вызывает расширение спроса на любой товар, способствует коммерческому успеху предприятия, повышает его престиж.
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 Для нашего исследования полезной была бы информация, характеризующая российский рынок корпусной и мягкой мебели итальянского производства. 
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Структура российского рынка корпусной и мягкой мебели итальянского производства представлена на рисунок 3.13

Рисунок 3.13 - Мебель для дома итальянского производства на российском рынке

Как видно из диаграммы, мягкая мебель на российском рынке занимает первое место. Доля этой мебели составляет почти 23% всех предложений. Некоторые продавцы мягкой мебели объясняют перспективность этого сегмента рынка тем, что мягкая мебель меняется в доме чаще, чем спальня или кухонная мебель. 
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Наибольшей популярностью на российском рынке мягкой мебели пользуется мебель из Италии (рисунок 3.14). Доля кухонной мебели этого производителя составляет 33% всех предложений на рынке. Далее следуют мебельщики из Германии (13%) и Финляндии (10%).Российские и польские производители в этом секторе рынка имеют по 8 процентов. Всего на рынке мягкой мебели представлена мебель из 19 стран.

Рисунок 3.14 -Предложение мягкой мебели на российском рынке в зависимости от страны-производителя

Оставшиеся 3,3 % предложений на российском рынке мягкой мебели приходятся: Югославия 1 %, Эстония 0,5 %, Голландия 0,5 %, Бельгия 0,6 %, Белоруссия 0,4 % и Канада 0,3 %. Т.е., самое выгодное положение на рынке продавцов занимают итальянские мебельщики. Это обусловлено, кроме всего прочего, их высокой активностью во внешнеэкономическом пространстве.

Широкий выбор итальянской мягкой мебели на отечественном рынке и большое число организаций, специализирующихся на ее продажах, обеспечивают разнообразие в ассортименте и увеличивают ценовой коридор.

Спектр предложений мягкой мебели можно разделить на две категории: мебель с ценами за один погонный метр ниже 100 долларов и мебель, стоимость которых за один погонный метр превышает 100 долларов. 
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В конечном итоге капвложения на предприятии ООО “Агат” вкладываются для достижения следующих целей:

· Снижение издержек производства и реализации продукции,

· Улучшение качества продукции и обеспечение ее конкурентноспособности,

· Увеличение объема продаж,

· Повышение технического уровня производства и др.

Главной целью инвестиций является, конечно же, получение большей прибыли и увеличения финансовой устойчивости предприятия. Для этого предприятие намерено закупить германское оборудование с операционным управлением.

Предприятие ООО “Агат” планируется оснастить современным оборудованием и технической оснасткой, прошедшей апробацию в условиях производства продукции фирмой «Heket» (Германия). Установка современного оборудования ведущей германской фирмы позволит производить высококачественную конкурентоспособную продукцию необходимого качества.

Для осуществления данного проекта потребуются капиталовложения в размере 6122 тыс. руб. Рассмотрим эффективность от расширения производства, которая определяется на основании следующих основных показателей:

· объем капвложений,

· срок окупаемости стоимости отдельных вводимых объектов,

· уровень доходов, расходов, прибыли, рентабельности, повышением качественных показателей.

· вырезано

· доходов: в 2006 году – 2540 тыс. руб., в 2007 году – 7620;

· прибыль, остающейся у предприятия после уплаты налогов: в 2006 году – 466,3 тыс. руб., в 2007 году – 1396,5 тыс. руб.

Показатели 2007 года и далее взяты на уровне 2006 года. Срок полного возмещения затрат (срок окупаемости) по расчетным показателям равен 4,38 года (6122 / 1396). Расчеты приведены без учета инфляционных процессов, что приведет к увеличению затрат и увеличению доходов за счет повышения цен. Данную продукцию планируется производить на экспорт через оптовых посредников. 

Таким образом, получение дополнительной чистой прибыли в год в размере 1396,5 тыс. руб. и небольшой срок окупаемости говорит о целесообразности данного проекта, за счет которого увеличится прибыль ООО «Агат».

Заключение

Реформа хозяйственного механизма и перестройка внутрифирменного управления – реальные пути выхода нашего общества из кризисного состояния. Виден переход нашей экономики на рыночные условия хозяйствования. Необходимо совершенствование управления системы сбыта на предприятиях. На смену «рынка продавца» приходит «рынок покупателя».


Проблема планирования бизнес-процессов не теряет своей актуальности. Сейчас, когда рынок насыщен товарами и стал стабильным, недооценка значения системы бизнес - планирования, и необходимости систематической работы над ее улучшением может привести к снижению конкурентоспособности фирмы на рынке. 


Вывод из этого прост – успех фирмы на рынке зависит от усиленного проведения и контроля над выполнением процессов бизнес - планирования, которая определяет оптимальные направления и средства, необходимые для обеспечения наибольшей эффективности процесса сбыта продукции и достижения намечаемых конечных результатов. 

Из произведенного финансово - экономического анализа и изучения деятельности ООО «Агат» можно сделать вывод, что предприятие активно работает и развивается; является ликвидным, то есть способным нормально функционировать после покрытия своих обязательств; имеет абсолютную финансовую устойчивость, то есть собственных средств у предприятия хватает; не смотря на тяжелую экономическую ситуацию в стране, предприятие получает прибыль, является конкурентоспособным, ведется расширение предложений на рынке товаров и услуг.


Но главнейшей для предприятия остается качественная проблема спроса, а важным критерием, позволяющим двигаться, в направлении увеличения сбыта продукции является отлаженность собственной системы организации труда,  рационального распределения чего позволяет достичь система бизнес-планов и прогнозирования деятельности предприятия.


Вывод – для решения данной проблемы необходимо внести изменения в существующую систему управления предприятием.
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