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Введение

Объектом моей практики является общество с ограниченной ответственностью «Сандалетто».

Продолжительность практики с 01.12.08 по 20.01.09.

Основной целью практики являлось приобретение опыта организационной, экономической, правовой и психологической работы, а также закрепление и углубление знаний, полученных во время обучения, приобретение практических навыков работы по специальности.

Во время прохождения практики мною были поставлены и решены следующие задачи:

· дать краткую характеристику предприятия;
· охарактеризовать менеджмент на предприятии;

· провести анализ хозяйственной деятельности;

· провести идентификацию проблем ООО «Сандалетто» на основе инструментов стратегического анализа;

· рассмотреть возможности повышения эффективности реализации стратегий организации;

· сделать выводы и разработать предложения по повышению эффективности хозяйственной деятельности исследуемого предприятия.

1. Анализ деятельности предприятия
1.1 Краткая характеристика предприятия

Основным видом деятельности ООО «Сандалетто» является производство и реализация обуви.

«Сандалетто» – это динамично развивающаяся сеть розничных магазинов, в которых представлена обувь, как российского производства, так и лучших европейских производителей, адаптированная специально для наших покупателей. Основной концепцией работы сотрудников Компании, стало убеждение, что человек, независимо от возраста и положения, должен выглядеть элегантно и чувствовать себя уверенно и комфортно. Поэтому покупателям предлагается обувь более чем от 20 проверенных фирм производителей, таких торговых марок как Vasconte, Twins, Bollina, Ricima, Bretti, Eberklaus, Wilmar и другие.

Тщательно продумывается местоположение магазинов: все они находятся в проходимых местах, в непосредственной близости от остановок общественного транспорта. 

Оформление магазинов выдержано в едином стиле, торговые залы отлично оборудованы, используется современная открытая выкладка товара. 

При каждом магазине имеются удобные подъезды и стоянки для автомобилей.

Используются различные средства рекламы: рекламные щиты, наружная реклама, печатные издания и звуковая реклама.

Разработанная накопительная система скидок позволила создать Клуб постоянных покупателей. Ежемесячно клиентская база пополняется более чем на 50 человек. С покупателями ведется постоянная работа: адресная рассылка, поздравления и подарки ко дню рождения и др. 

Продавцы-консультанты сети магазинов «Сандалетто» проходят регулярное обучение.
Обучение представляет собой комплексную программу, построенную по модульному принципу. Каждый модуль включает в себя цикл тренингов и семинаров, объединенных по задачам и содержанию. Подобная интенсивная подготовка позволяет узнать не только особенности производства обуви и правила ухода за ней, но и добиться реальных результатов, в виде приобретения конкретных практических навыков, помогающих находить индивидуальный подход к каждому покупателю. Что подтверждают отзывы покупателей сети магазинов «Сандалетто». 

1.2 Менеджмент на предприятии
Организационно правовая форма предприятия – Общество с Ограниченной Ответственностью (ООО) «Сандалетто».

Общество с ограниченной ответственностью создано в соответствии с Гражданским кодексом Российской Федерации и Федеральным законом Российской Федерации «Об обществах с ограниченной ответственностью»
.

Общество является юридическим лицом и строит свою деятельность на основании Устава и действующего законодательства Российской Федерации.

Организационная структура ООО «Сандалетто» представлена в Приложении 1.

Существующая организационная структура управления ООО «Сандалетто» является линейно-функциональной. В данной структуре имеет место частичное разделение управленческих функций в зависимости от их специализации. Основой этой системы являются линейные подразделения, осуществляющие в организации основную работу и обслуживающие их специализированные функциональные подразделения. 

В таблице 1.1 показана структура численности работников розничной сети «Сандалетто» за 2006-2008 годы.

В анализируемом периоде фактическая численность работающих снизилась на 4 человека.

Таблица 1.1 

Структура численности работников предприятия за 2006-2008 годы

	персонал
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	Отклонение 

2008 г. от 2006 г.

	
	Чел.
	Уд. вес, %
	Чел.
	Уд. вес, %
	Чел.
	Уд. вес, %
	Чел.
	Уд. вес, %

	Административно-управленческий
	10
	9,9
	11
	10,7
	13
	13,4
	+3
	+3,5

	Торгово-оперативный
	70
	69,3
	73
	70,9
	68
	70,1
	-2
	+0,8

	Вспомогательный
	21
	20,8
	19
	18,4
	16
	16,5
	-5
	-4,3

	Общая численность работников
	101
	100
	103
	100
	97
	100
	-4
	-


Незначительно изменилась структура работающих – увеличилась доля персонала управления на 3,5%, в то же время увеличилась численность торгово-операционного персонала (0,8%), а доля вспомогательного персонала снизилась (4,3%).

Заполнение и обработку документов осуществляют только компьютером. Работа бухгалтерии осуществляется на 2 компьютерах.

Бухгалтерская отчетность должна давать достоверное и полное представление об имущественном и финансовом положении организации, об его изменениях, а также финансовых результатах ее деятельности. Бухгалтерская отчетность организации должна включать показатели деятельности филиалов. Бухгалтерская отчетность подписывается руководителем и главным бухгалтером. До последнего времени в обработке учетной информации торговых предприятий широко применялся ручной труд. Однако объем учетной информации постоянно растет, и обрабатывать ее в оптимальные сроки без применения компьютеров становится невозможным. Использование компьютерной техники позволяет повысить оперативность и экономичность учета, и его совершенствование. Надлежащим образом оформленные и проверенные данные первичных документов заносятся в компьютер. Для компьютерной обработки бухгалтерских данных используется программа 1С Предприятие, гарант.

Эти программы относятся к классу много пользовательских комплексных программ автоматизации бухгалтерского и оперативного учета на предприятии. В рамках своих бухгалтерских функций они обеспечивают автоматизацию деятельности бухгалтерии по всем аспектам бухгалтерского учета, начиная от ввода первичных документов и формирования книги учета операций и кончая построением баланса предприятия, отчеты о финансовых результатах, справок для налоговых инспекций. В рамках оперативного учета программы обеспечивают полную поддержку цикла получения дохода, начиная от оформления заказа и выписки счета на оплату, до сведения расчетов по отгрузки продукции.

Программы позволяют проводить финансовый анализ деятельности предприятия. В основу систем заложены как стандартные принципы бухгалтерского учета, так и оригинальные модели поддержки системы учета, документооборота, разделения прав доступа.

Умение принимать решения необходимо для реализации управленческих функций, поэтому процесс принятия решений является основой теории управления. 

Говоря о моделях принятия управленческого решения на ООО «Сандалетто» будет уместным рассказать и о методах их принятия.

1) Методы, основанные на понятии «здравого смысла», когда руководитель, принимая решения, обосновывает их последовательными догмами и доказательствами, содержание которых опирается на накопленный им практический опыт. Этому методу свойственна строгая последовательность действий, предшествующих принятию решения. Во-первых, прослеживается четкость и отлаженность процедуры принимаемого решения, следствием чего может являться более высокое качество решения  и адекватность его принятия. Во-вторых, степень риска понести потери и убытки от принимаемых решений значительно ниже, чем в первом случае. И, в-третьих, над разработкой и последующим принятием решения трудится не только руководитель, но и коллектив, что, несомненно, сказывается на эффективности таких решений.

2) Методы, основанные на научно-практическом подходе, предполагающем выбор оптимальных решений на основе переработки большого количества информации, и помогающем обосновать принимаемые решения. Этот метод требует применения современных технических средств и, прежде всего, электронно-вычислительной техники. 

Поскольку руководитель имеет возможность выбирать решения, он несет ответственность за их исполнение. Принятые решения поступают в исполнительные органы и подлежат контролю за их реализацией. Поэтому управление является целенаправленным, должна быть известна цель управления. В системе управления обязательно соблюдается принцип выбора принимаемого решения из определенного набора решений. Чем больше выбор, тем эффективнее управление.

Информация перемещается внутри ООО «Сандалеетто» с уровня на уровень в рамках вертикальных коммуникаций. Она может передаваться по исходящей, то есть с высших уровней на низшие. Таким путем, подчиненным сообщается о текущих задачах, изменении приоритетов, конкретных заданиях, рекомендуемых процедурах и так далее. 
Помимо обмена по нисходящей, организация имеет в коммуникации по восходящей. 
В ООО «Сандалетто» каждый исполнитель, отдел, специализирован на выполнении отдельных видов деятельности, и каждый орган выполняет указания вышестоящего органа только в пределах своей компетентности.

Руководитель ООО «Сандалетто» решает довольно широкий спектр вопросов, таких как: основные, базисные вопросы, которые касаются корпоративной политики, направления развития фирмы и других важных аспектов деятельности организации.

Главный бухгалтер исполняет следующие обязанности:

· составление и сдача годовых, квартальных и месячных отчетов;
· прогнозирует средства, направляемые на оплату труда, на стимулирование работников по итогам работы за год, на выплаты социального характера за счет прибыли, остающейся в распоряжении предприятия  после уплаты налога на прибыль и других обязательных платежей, контролирует исполнение соответствующих статей затрат утвержденных смет;
· осуществление оперативного учета производства продукции и обеспечение передачи оперативной информации руководству;
· осуществление контроля за применением цен на предоставляемые услуги, материалы и тарифов на энергию и услуги;
· проведение анализа эффективности производства и снижения себестоимости продукции, повышения рентабельности производства.
Инженер по программному обеспечению осуществляет ремонт таких поломок как: установка программного обеспечения, восстановление EEPROM (разблокировка), диагностика, обновление Windows Mobile на КПК и коммуникаторах, перепрошивка Flash-ROM на КПК, обновление Firmware на КПК; настройка программ для КПК, настройка синхронизации с ПК; настройка bluetooth КПК, настройка wi fi КПК; настройки mms на карманных компьютерах; настройка GPRS КПК (любые операторы Мегафон, МТС, Билайн) и так далее.

В Приложении 2 приведена должностная инструкция менеджера торгового зала.

Во время работы задействованы формальные коммуникации, но существуют и неформальные связи между работниками и менеджментом разного уровня. Неформальные коммуникации выходят на первый план во время праздников и ежегодных корпоративных мероприятий по организации отдыха на природе.

Руководству следует улучшить коммуникации между руководителем и рабочей группой, так как это повышает эффективность рабочих и способствует лучшему информационному обмену.

1.3 Анализ хозяйственной деятельности

Магазин располагает комплексом помещений, необходимых для рационального функционирования торгово-технологического процесса. Все помещения магазина расположены с учетом обеспечения рациональной взаимосвязи между ними. Так планировка торговых помещений, а также помещений (зон) для приемки, хранения и подготовки товаров к продаже, вспомогательных и административно-бытовых помещений отвечают основным требованиям.
Основные фонды предприятия в нашем случае включают в себя:

· здание магазина «Сандалетто»;

· транспортное средство (ВАЗ 21111 2000 г. в.).

Основываясь на данных публикаций в прессе о продаже подобных объектов недвижимости и транспортных средств, мы приходим к выводу, что рыночная стоимость основных фондов предприятия составила (таблица 1.2):
Таблица 1.2 

Рыночная стоимость основных фондов
	
	2006
	2007
	2008

	Здание магазина
	2 млн. руб.
	2,4 млн. руб.
	2,7 млн. руб.

	автомобиль
	130 тыс. руб.
	100 тыс. руб.
	80 тыс. руб.


Стоимость основных фондов (здание + транспортное средство) равна в 2006 году – 2,130 млн. рублей, в 2007 году – 2,5 млн. рублей, а в 2008 году – 2,78 млн. руб.

В таблице 1.3 представлена динамика товарооборота на 1м2 площади за 2006 - 2008 гг.

Таким образом, из данных таблицы 1.3 видно, что на протяжении исследуемого периода наблюдается положительная тенденция увеличения товарооборота на 1м2  площади (как общей, так и торговой). При этом сама площадь остается неизменной.
Таблица 1.3 
Динамика товарооборота на 1 м2 площади за 2006 - 2008 гг.

	Показатели
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	Отклонение

по годам (+,-)
	Темп роста, %

	
	
	
	
	2007 г.

от 2006 г.
	2008 г.

от 2007 г.
	2008 г.

от 2006 г.
	2007 г. к

2006 г.
	2008 г. к

2007 г.
	2008 г. к

2006 г.

	Товарооборот, тыс. руб.
	34346,1
	54881,9
	82215,2
	20535,8
	27333,3
	47869,1
	159,8
	149,8
	239,4

	Общая площадь, кв. м.
	405
	405
	405
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Торговая площадь, кв. м.
	303
	303
	303
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Товарооборот на 1 кв. м.общей площади, тыс.руб.
	84,8
	135,5
	203
	50,7
	67,5
	118,2
	159,8
	149,8
	239,4

	Товарооборот 1 кв. м.

торговой площади, тыс. руб.
	113,4
	181,1
	271,3
	67,6
	90,2
	157,9
	159,8
	149,8
	239,4


Рассчитаем и проанализируем динамику основных показателей хозяйственной деятельности предприятия (таблица 1.4).

Таблица 1.4

Динамика основных показателей хозяйственной деятельности предприятия за 2006 – 2008 гг.
	показатели
	2006
	2007
	2008
	Отклонение
	Темп роста, %%

	
	
	
	
	2007 к 2006
	2008 к 2007
	2007 к 2006
	2008 к 2007

	Товарооборот, тыс. руб. 
	34346,1
	54881,9
	82215,2
	20535,8
	27333,3
	159,8
	149,8

	Валовой доход, тыс. руб.
	4647
	6714
	8358
	2067
	1644
	145
	125

	Издержки обращения, тыс. руб.
	1210
	1459
	1786
	249
	327
	121
	122

	Прибыль от реализации товаров, тыс. руб.
	3437
	5255
	6572
	1818
	1317
	152,9
	125,1

	Уровень рентабельности
	9,01
	9,57
	10,9
	0,56
	1,33
	106
	114

	Внереализационные доходы (прибыль)
	64
	58
	29
	-6
	-29
	91
	50

	Внереализационные расходы 
	9
	12
	42
	3
	30
	133
	350

	Балансовая прибыль
	3492
	5301
	6559
	1809
	1258
	152
	124


Из таблицы 1.4 видно, что в 2008 г. магазин значительно улучшил показатели всей деятельности. Так, видно, что товарооборот увеличился на 49,8% в 2008 году и на 59,8% в 2007. Валовой доход увеличился почти в 1,5 раз.

Прибыль от реализации товаров увеличилась на 25,1%. Уровень рентабельности возрос на 13,9%, составив в 2008 г. 10,9%.

Сумма издержек обращения увеличилась на 22,4%, положительным моментом является снижение уровня издержек в процентах к обороту.

Внереализационные доходы увеличились ровно на половину, одновременно в 3,5 раза возросли внереализационные расходы.

Исходя из этого, сумма балансовой прибыли в 2008 г. увеличилась на 1258 тыс. руб., или на 23,7%.

В таблице 1.5 приведен анализ выполнения плана финансовых результатов.

Таблица 1.5 

Анализ выполнение плана финансовых результатов

	Наименование показателя
	план
	Фактические данные
	отклонение
	% выполнения плана

	Товарооборот, тыс. руб.
	75000
	82215,2
	7215,2
	109,6

	Покупная стоимость товаров, тыс. руб.
	3980
	4212,3
	232,3
	105,8

	Валовой доход от реализации товаров, тыс. руб.
	7800
	8358
	558
	107,2

	Издержки обращения, тыс. руб.
	1500
	1786
	286
	119,1

	Прибыль от реализации товаров, тыс. руб.
	5800
	6572
	772
	113,3


По данным таблицы видно, что план по товарообороту перевыполнен на 9,6%. При этом покупная стоимость товаров имеет отклонение от плановой на 5,8%. Увеличение издержек обращения по сравнению с планом составило 286 тыс. руб. Прибыль от реализации товаров больше плановой на 772 тыс. руб. или на 13,3%.

Теперь проанализируем структуру валового дохода от реализации товаров (таблица 1.6).

Таблица 1.6 

Структура валового дохода от реализации товаров

	наименование показателя
	2007
	2008
	отклонение

	
	сумма, тыс. руб.
	удельный вес, %
	сумма, тыс. руб.
	удельный вес, %
	суммы, тыс. руб.
	удельного веса, %

	1. Материальные и приравненные к ним затраты
	332
	4,9
	379
	4,5
	+47
	-0,4


	2. Добавленная стоимость
	6382
	95,1
	7979
	95,5
	1597
	+0,4

	В том числе:

2.1 Расходы на оплату труда

2.2 Прибыль от реализации товаров
	1127

5255
	16,8

78,3
	1407

6572
	16,8

78,3
	280

1317
	0

0

	Валовой доход от реализации товаров
	6714
	100
	8358
	100
	+1644
	-


Из таблицы 1.6 видно, что удельный вес добавленной стоимости в структуре валового дохода от реализации товаров на протяжении исследуемого периода изменился не значительно (на 0,4%), хотя увеличился на 1597 тыс. руб. Удельные веса расходов на оплату труда и прибыли от реализации товаров не изменились.

Таблица 1.7 
Динамика издержек обращения предприятия за 2005 – 2007 гг.

	Статьи расходов
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	Отклонение 2008 г. от 2006 г.

	
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес, %

	Расходы на оплату труда, тыс.руб.
	908
	75
	1127
	77,2
	1407
	78,8
	+499
	+3,8

	Расходы на транспорт
	45
	3,8
	51
	3,5
	56
	3,1
	+11
	-0,7

	Содержание помещения
	34
	2,8
	42
	2,9
	45
	2,5
	+11
	-0,3

	Подработка, подсортировка товаров
	24
	1,9
	28
	1,9
	31
	1,7
	+7
	-0,2

	Расходы на рекламу
	100
	8,3
	98
	6,7
	125
	7
	+25
	-1,3

	Расходы по таре
	65
	5,4
	72
	4,9
	75
	4,2
	+10
	-1,2

	Прочие
	34
	2,8
	41
	2,8
	47
	2,6
	+13
	-0,2

	Итого:
	1210
	100
	1459
	100
	1786
	100
	+576
	-


Из таблицы 1.7 видно, что на протяжении трех лет увеличивается удельный вес расходов на оплату труда. Доли остальных расходов в структуре издержек снижаются.

Таблица 1.8 
Динамика показателей по труду и заработной плате за 2006-2008 гг.

	Показатели
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	Отклонение

по годам (+, -)
	Темп роста, %

	
	
	
	
	2007 г.

от 2006 г.
	2008 г.

от 2007 г.
	2008 г.

от 2006 г.
	2007 г. к

2006 г.
	2008 г. к

2007 г.
	2008 г. к

2006 г.

	Товарооборот, тыс. руб.
	34346,1
	54881,9
	82215,2
	205358,1
	273332,4
	478690,5
	159,8
	149,8
	239,4

	Общая численность работников, чел.
	101
	103
	97
	+2
	-6
	-4
	101,9
	94,1
	96

	Торгово-оперативный персонал, чел
	70
	73
	68
	+3
	-5
	-2
	104,3
	93,2
	97,1

	Выработка на одного работника, руб.
	3400,6
	5328,4
	8475,8
	1927,8
	3147,4
	5075,2
	156,7
	159,1
	249,2

	Выработка на одного продавца, руб.
	4906,5
	7518
	12090
	7021,5
	4491
	7183,5
	153,2
	160,8
	246,4


По данным таблицы 1.8 видно, что выработка на одного работника растет на протяжении всего исследуемого периода. Это связано с ростом товарооборота.

Таблица 1.9 
Динамика товарооборота в разрезе товарных групп за 2006-2008 гг.

	Товарные группы
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	Отклонение

2008 г. от 2006 г.

	
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес, %
	тыс. руб.
	уд. вес,

%

	Женская обувь
	172587,5
	50,3
	281488
	51,3
	550132,8
	66,9
	377545,3
	+16,6

	Мужская обувь
	56347
	16,4
	71859,6
	13,1
	154872
	18,8
	98525
	+2,4

	Детская обувь
	114527
	33,3
	195472
	35,6
	256147,2
	14,3
	141620,2
	-19

	Всего
	343461,5
	100
	548819,6
	100
	822152
	100
	478690,5
	-


По данным таблицы 1.9 видно, что удельный вес женской обуви возрастает на протяжении трех лет (на 16,6%). У группы «детская обувь» отмечается снижение доли в структуре, это вызвано, в том числе, снижением товарооборота в этой группе. В 2008 году имело место расширение ассортимента и объема продукции в товарной группе «мужская обувь».

Фирма в основном использует два способа ценообразования: 

· максимизация текущей прибыли;

· завоевание лидерства по показателям качества товара.

Таблица 1.10 

Динамика торговых надбавок на товары за 2006-2008 гг.

	Товарные группы
	Средний размер торговой надбавки, %
	Отклонения по годам

(+, -)

	
	2006 г.
	2007 г.
	2008 г.
	2007 г. от 2006 г.
	2008 г. от 2007 г.
	2008 г. от 2006 г.

	Женская обувь
	20
	25
	30
	+5
	+5
	+10

	Мужская обувь
	20
	22
	25
	+2
	+3
	+5

	Детская обувь
	15
	15
	10
	-
	-5
	-5

	В целом по предприятию
	18,3
	20,6
	21,6
	+2,3
	+1
	+3,3


По данным таблицы 1.10 видно, что наблюдается постоянное увеличение торговой надбавки в товарной группе «женская обувь». Это обусловлено инфляцией и сохранением стабильного спроса. В торговой группе «детская обувь» произошло снижение торговой надбавки.

Теперь рассчитаем показатели эффективности финансово-хозяйственной деятельности ООО «Сандалетто» (таблица 1.11).

В течение исследуемого периода возрастает рентабельность активов и прибыль на одного работника – это положительная тенденция. 

Рассчитаем показатели финансового положения ООО «Сандалетто».

Показателями платежеспособности являются коэффициенты ликвидности
.

Таблица 1.11

Показатели эффективности финансово-хозяйственной деятельности ООО «Сандалетто»

	показатель
	2006
	2007
	2008
	Отклонение по годам

	
	
	
	
	2007
	2008

	1. рентабельность активов, %
	7,11
	7,52
	8,41
	+0,41
	+0,89

	2. рентабельность собственного капитала, %
	6,91
	6,84
	8,5
	-0,07
	+1,66

	3. рентабельность продаж (уровень прибыли от реализации), %
	6,21
	9,57
	7,99
	+3,36
	-1,58

	4. рентабельность финансово-хозяйственной деятельности (уровень балансовой прибыли), %
	9,42
	9,65
	7,97
	+0,23
	-1,68

	5. эффективность торговой деятельности (рентабельность издержек обращения), %
	2,98
	2,66
	2,17
	-0,32
	-0,49

	6. рентабельность затрат на оплату труда, %
	2,74
	2,05
	1,71
	-0,69
	-0,34

	7. прибыль на одного работника, тыс. руб.
	48,12
	51,02
	67,75
	+2,9
	+16,73


1) Коэффициент абсолютной ликвидности (Кабс) представляет собой отношение наиболее ликвидных активов к краткосрочной задолженности (срок погашения которой истекает в рассматриваемом году):
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2) Коэффициент промежуточной ликвидности (Кпромеж):
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3) Коэффициент общей ликвидности (Кобщ):
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Показатели финансовой устойчивости характеризуют степень защищенности привлеченного капитала
.

1) Коэффициент собственности (Ксоб):
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2) Доля заемных средств (Кзаем):
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3) Коэффициент соотношения заемных и собственных средств (Кзаем соб):
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Сведем рассчитанные показатели в аналитическую таблицу 1.12.
Таблица 1.12 

Показатели финансового положения ООО «Сандалетто»

	показатель
	2006
	2007
	2008
	Рекомендуемое значение

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	0,125
	0,126
	0,121
	>0.2-0.25

	Коэффициент промежуточной ликвидности
	0,859
	0,862
	0,868
	>0.7-0.8

	Коэффициент общей ликвидности
	1,62
	1,64
	1,60
	>2.0-2.5

	Коэффициент собственности
	0,541
	0,596
	0,551
	>0.5

	Коэффициент заемных средств
	0,414
	0,404
	0,449
	<0.5

	Коэффициент собственных и заемных средств
	0,765
	0,679
	0,815
	<1


Нормальным считается коэффициент абсолютной ликвидности больший, чем 0,2÷0,25
. В исследуемый период (2006-2008 гг.) этот показатель не соответствует нормативному значению. Причем в 2008 году он уменьшился еще на 0,005, что говорит о негативной тенденции.

Приемлемым считается коэффициент промежуточной ликвидности больший, чем 0,7÷0,8. У рассматриваемого предприятия он попадает в эти значения. На протяжении последних трех лет коэффициент промежуточной ликвидности повышается (на 0,003 в 2007 году и на 0,006 в 2008). Это положительная тенденция.

Нормальным считается коэффициент общей ликвидности больший, чем 2÷2,5. В 2006, 2007 и 2008 годах этот показатель ниже нормального значения. Причем в 2008 году он еще снизился относительно 2007 года на 0,04, что говорит об ухудшении ликвидности активов предприятия.

Снижение показателей ликвидности говорит об общем ухудшении ситуации с обеспечением собственными оборотными средствами.

Понижение (хоть и незначительное) коэффициента собственности на 0,045 говорит об уменьшении доли собственных средств в источниках финансирования предприятия.

Рекомендуемым значением данного коэффициента является значение большее, чем 0,5
. В рассматриваемый период времени значение коэффициента удовлетворяет рекомендуемому значению.

Увеличение доли заемных средств на 0,045 говорит об увеличении зависимости предприятия от внешних источников средств.

Рекомендуемое значение доли заемных средств – не более 0,5. Полученные за 2006–2008 годы данные показывают, что значение коэффициента удовлетворяет рекомендуемому значению. Отсутствует большая зависимость предприятия от внешних источников.

Коэффициент соотношения собственных и заемных средств увеличился в 2008 году на 0,136, что показывает увеличение доли заемного капитала по сравнению с собственным.

Рекомендуемое значение коэффициента соотношения заемных и собственных средств – меньше 1. Полученные результаты соответствуют рекомендуемым значениям.

Показатели финансовой устойчивости предприятия ООО «Сандалетто» свидетельствуют о достаточной степени защищенности привлеченного капитала и отражают допустимый уровень риска деятельности предприятия с точки зрения зависимости от заемного капитала.
2. Стратегический анализ 
2.1 Идентификация проблем ООО «Сандалетто» на основе инструментов стратегического анализа
Проведем стратегический анализ для ООО «Сандалетто» с помощью построения матрицы GE/McKinsey, матрицы Hoffer/Shendel. Затем проведем SWOT-анализ.
1) Матрица GE/McKinsey
Попытка General Electric проанализировать при содействии консультационной фирмы McKinsey and Company свой весьма диверсифицированный портфель привела к построению матрицы из девяти ячеек, основанной на двух измерениях – долговременной привлекательности отрасли и сильных сторон/конкурентоспособности предприятия. 

Сильные стороны/конкурентоспособность каждого предприятия определяют его положение на горизонтальной оси матрицы, которое показывает, заслуживает ли оно быть отнесенным к слабым, средним или сильным. 

Баллы привлекательности отрасли и сильных сторон единицы служат основой для отнесения единицы к одной из девяти ячеек матрицы. В матрице GE привлекательность — сильные стороны площадь кругов пропорциональна размеру отрасли, а доли в круге отражают долю единицы на рынке
.
Подходу привлекательность — сильные стороны на основе девяти ячеек присущи следующие свойства. Во-первых, он позволяет осуществить немедленное распределение предприятий по различным группам по двум этим критериям. Во-вторых, он предполагает рассмотрение в явном виде более широкого набора стратегически важных факторов. Матрица BCG учитывает лишь два момента — темп роста отрасли и относительную долю на рынке; матрица GE из девяти ячеек при определении долговременной привлекательности отрасли и сильных сторон/конкурентоспособности предприятия принимает в расчет много факторов. В-третьих, что самое важное, в матрице из девяти ячеек подчеркивается направление ресурсов компании в предприятия, имеющие наибольшие шансы добиться преимуществ в конкуренции и более высоких результатов. 

Трудно возразить против правила, согласно которому ресурсы концентрируют на тех предприятиях, которые обладают высокой степенью привлекательности и конкурентными достоинствами, избирательно подходят к инвестициям в предприятия, занимающие среднее положение, и лишают инвестиций предприятия с невысокой привлекательностью и конкурентоспособностью, если только не предвидится резкое изменение ситуации. 

Тем не менее, матрица GE из девяти ячеек, подобно матрице рост — доля из четырех ячеек, не может дать подлинных ориентиров в конкретных ситуациях, возникающих при реализации стратегии компании; максимум того, что можно получить на основе анализа матрицы GE, — это представление об общей стратегической позиции, которую надлежит занять: агрессивная экспансия, укрепление и защита, ликвидация или отказ от единицы. Хотя такие рецепты ценны с общих позиций управления портфелем, они игнорируют проблему стратегической координации деятельности взаимосвязанных предприятий фирмы, а также вопрос о том, какие специфические конкурентные подходы и стратегические меры следует осуществить на уровне хозяйственной единицы.

Таким образом, проведем анализ бизнес – портфеля корпорации с помощью матрицы GE/McKinsey (рисунок 2.1).
Для построения матрицы БКГ отложим максимальное и минимальное значения изменения рынка сбыта на вертикальной оси матрицы. Полученный диапазон является возможным диапазоном изменения рынка.
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Рис. 2.1 – Модель GE
На горизонтальной оси матрицы отложим диапазон изменений роста рыночной доли стратегических хозяйственных единиц предприятия. 

Бизнес 1 – недорогая продукция отечественных производителей;

Бизнес 2 – мужская обувь отечественных производителей;

Бизнес 3 – дорогая детская обувь;

Бизнес 4 – женская обувь европейского производства;

Бизнес 5 – мужская обувь европейского производства.

2) Матрица Hoffer/Shendel
Было бы неразумно ограничивать анализ портфеля только одним видом матрицы. Каждой матрице присущи свои достоинства и недостатки и каждая по-своему характеризует сильные и слабые стороны портфеля. Использование этих двух видов матриц для оценки диверсифицированного портфеля способствует лучшему пониманию ситуации. В этой матрице хозяйственные единицы расположены с учетом стадии эволюции отрасли и сильных сторон в конкурентной борьбе. Матрица жизненного цикла характеризует, как предприятия диверсифицированной фирмы распределяются с учетом стадий жизненного цикла
.

Для того чтобы диверсифицированная компания получала хорошие результаты, значительная доля ее выручки и прибыли должна поступать от хозяйственных единиц, функционирующих в привлекательных отраслях. Особенно важно, чтобы ключевые предприятия относились к отраслям, имеющим хорошие перспективы роста и прибыльность выше средней. Хозяйственные единицы в наименее привлекательных отраслях могут быть кандидатами на ликвидацию, если только они не занимают достаточно прочные позиции, чтобы справиться с неблагоприятной отраслевой средой или не являются стратегически важными компонентами портфеля.

Матрица жизненного цикла для ООО «Сандалетто» приведена в Приложении 3.

3) Методология SWOT-анализа предполагает сначала выявление сильных и слабых сторон, а также угроз и возможностей, а далее — установление цепочек связей между ними, которые в дальнейшем могут быть использованы для разработки мероприятий по закреплению сильных сторон и ликвидации слабых мест, для формулирования стратегий организации
. 
Анализ внутреннего потенциала фирмы «Сандалетто» даст возможность определить ее сильные и слабые деловые стороны, позволит оценить их взаимосвязь с факторами внешней среды. Основная задача внешнего анализа — определить и понять возможности и угрозы, которые могут иметь место в настоящем или возникнуть в будущем. Перечень слабых и сильных сторон для каждого предприятия строго индивидуален, в сущности — это краткая, объективная и принципиальная его характеристика. 

Характерные черты сильных и слабых сторон ООО «Сандалетто», угроз и возможностей внешней среды представлены в Приложении 4. 

Таким образом, в результате проведенного SWOT-анализа были выявлены сильные стороны и возможности ООО «Сандалетто», при учете и ограничении влияния слабых сторон и угроз, что обеспечит фирме конкурентные преимущества. 

2.2 Повышение эффективности реализации стратегий организации
Рассмотрим варианты стратегического развития ООО «Сандалетто», основываясь на результатах анализа, проведенного в предыдущей параграфе.

Выводы по положению каждого бизнеса фирмы на рынке, его инвестиционной привлекательности, а также выводы о том, каким образом распределяются бизнесы фирмы с учетом стадий жизненного цикла, представим в виде таблиц 2.1 – 2.5. 

Таблица 2.1
Результаты анализа Бизнеса 1

	
	Матрица GE
	Матрица Hoffer

	Бизнес 1
	Бизнес при доле на рынке 14 % располагает средней конкурентоспособностью при средней же долгосрочной привлекательности отрасли. Таким образом, данный бизнес находится в квадранте среднего приоритета с точки зрения инвестирования. Для данного бизнеса стратегическим ориентиром является задача зарабатывать сегодня, при концентрации в наиболее выгодных сегментах, а также защита своих сильных сторон.
	Рынок данного бизнеса находится на стадии насыщения, при этом бизнес имеет среднюю конкурентную позицию при доле 14 %. 

Рекомендуется проводить стратегию увеличения прибыли. Чтобы повысить эффективность использования ресурсов необходимо определить те направления, где расходы могут быть снижены, доходы увеличены, и потенциал синергетического эффекта предельно использован


Вывод: 

На стадии насыщения жизненного цикла, когда конкуренция и темпы роста рынка стабилизируется, основной целью развития бизнеса должна стать его рентабельность, а не рост. Инвестиции должны сохраняться на уровне, необходимом для поддержания соответствующих объемов, а прибыль должна быть доведена до максимума.

Бизнес №1 имеет стабильное положение на рынке. Рентабельность бизнеса составляет 26,5%, это больше чем показатели рентабельности по отрасли и в среднем по региону. Хотя бизнес №1 и имеет хорошие показатели, но в данный момент важного значения на фирму он не оказывает, так как размер рынка, на котором работает данная фирма, является самым маленьким из всех рынков, на которых представлена данная фирма.

Таблица 2.2
Результаты анализа Бизнеса 2

	
	Матрица GE
	Матрица Hoffer

	Бизнес 2
	Данный бизнес имеет высокую конкурентоспособность при низкой долгосрочной привлекательности отрасли. Фирма занимает долю рынка в 90 %, поэтому для нее наиболее характерной будет стратегия с занятием самых выгодных сегментов рынка, дающих наибольшую прибыль. Средний приоритет инвестирования.
	Фирма работает на рынке, находящемся на стадии разложения, и имеет сильную конкурентную позицию. 

Для фирм, находящихся в аналогичном положении рекомендуется рассмотреть стратегию сокращения активов. Целью этой стратегии является пересмотр размеров и уровня использования активов для быстрого увеличения массы прибыли и развития своих возможностей. В некоторых случаях разумнее создать нишу, которая не исчезнет полностью и сосредоточится в ней.


Вывод:

Данный бизнес в настоящее время имеет для фирмы большое значение, в связи с тем, что он обеспечивает инвестиционными ресурсами сам себя и за счет доходов от него развиваются другие бизнес-единицы. По отношению к данному бизнесу, в связи с тем, что рынок, на котором он работает, находится на стации разложения, а доля бизнеса на рынке составляет 90%, фирма может применить два типа действий: 
· продолжить существование этого бизнеса до конца с целью принесения доходов, 
· продать имеющееся оборудование и закрыть бизнес с целью получения единовременных средств для вложения их в более перспективные бизнесы.
Таблица 2.3
Результаты анализа Бизнеса 3

	
	Матрица GE
	Матрица Hoffer

	Бизнес 3
	Данный бизнес при доле рынка в 8 % имеет низкую конкурентоспособность при средней долгосрочной привлекательности отрасли.

Возможные стратегии: небольшое расширение, минимизация инвестиций, либо переход в более привлекательный сегмент, либо выход из бизнеса
	Бизнес имеет слабую конкурентную позицию, и находится на стадии рынка насыщения.

На стадиях зрелости и насыщения, если доля бизнеса на рынке составляет до 15 % (в нашем случае 8 %), необходимо пересмотреть свой рынок, ограничив его сегментами, где больше всего проявляются конкурентные преимущества путем перераспределения материальных ресурсов и персонала в соответствии с новыми сегментами рынка.


Вывод к таблице 2.3:

Для данного бизнеса можно применить либо стратегию концентрации на наиболее выгодных сегментах, либо стратегию сокращения, то есть продажи его для получения средств для развития более перспективных бизнесов.

Таблица 2.4
Результаты анализа Бизнеса 4

	
	Матрица GE
	Матрица Hoffer

	Бизнес 4
	По данной матрице бизнес имеет среднюю конкурентоспособность при средней привлекательности отрасли, имея при этом долю рынка в 16 %. 

Основная цель – защита позиций. Необходимы инвестиции в сегменты, обеспечивающие стабильные прибыли и минимальные риски. Приоритет средний
	Бизнес имеет среднюю конкурентную позицию на рынке, находящемся на стадии насыщения, рекомендуемая стратегия – это стратегия увеличения  прибыли.


Вывод:

Данный бизнес имеет большое значение для фирмы. Бизнес работает на рынке, находящемся на стадии насыщения. Прибыльные бизнесы на этой стадии являются «генераторами наличности». За счет прибылей этого бизнеса возможно развитие других единиц фирмы.
Таблица 2.5
Результаты анализа Бизнеса 5

	
	Матрица GE
	Матрица Hoffer

	Бизнес 5
	Данный бизнес имеет высокую  конкурентоспособность при 27 % доле рынка и высокой долгосрочной привлекательности отрасли.

Стратегии должны быть направлены на удержание позиций: дополнительные инвестиции в развитие, глобальная диверсификация, поглощение конкурентов. Приоритет инвестирования высокий.
	Бизнес имеет высокую конкурентную позицию, находясь на стадии роста и имея 27 % долю рынка. В связи с этим, для него актуальной будет использование стратегии роста, цель которой состоит в поддержании конкурентоспособности на быстро растущих рынках. В связи с этим потребуются значительные ресурсы для укрепления позиций данного вида бизнеса, чтобы не оказаться вытесненным.


Вывод к таблице 2.5:

Данный бизнес для фирмы имеет важное стратегическое значение. По отношению к нему фирме следует применять лишь стратегию развития и укрепления позиций.

2.3 Выводы и предложения по повышению эффективности хозяйственной деятельности предприятия

Таким образом, необходимо определить какие действия нужно осуществлять по отношению к остальным бизнесам для того, чтобы фирма имела достаточно средств для дальнейшего эффективного существования. 

Бизнес 1 является самым небольшим бизнесом фирмы, довольно выгодным и имеет сильную конкурентную позицию, но находясь при этом на стадии насыщения. Поэтому для его дальнейшего эффективного существования актуальным будет сконцентрироваться на наиболее привлекательных сегментах рынка и постараться вывести рынок на новый уровень.
Что касается рынка 2, то к нему наиболее целесообразно применить стратегию «сбора урожая», которая предполагает отказ от долгосрочного взгляда на бизнес в пользу максимального получения доходов в краткосрочной перспективе. Эта стратегия применяется по отношению к бесперспективному бизнесу (как в нашем случае), который не может быть продан, но может принести доходы во время «сбора урожая». Данная стратегия предполагает сокращение затрат на закупки, на рабочую силу и максимальное получение дохода от распродажи имеющегося продукта. То есть, целью использования данной стратегии по отношению к бизнесу 2 является то, чтобы при постепенном сокращении данного бизнеса до нуля добиться за период сокращения получения максимального совокупного дохода для вложения его в более перспективные бизнесы фирмы.

Бизнес 3 имеет слабую конкурентную позицию, и находится на стадии рынка насыщения. Для данного бизнеса можно применить либо стратегию концентрации на наиболее выгодных сегментах, либо стратегию сокращения, то есть продажи его для получения средств для развития более перспективных бизнесов.

Бизнес 4 имеет важное значение для фирмы. Бизнес работает на рынке, находящемся на стадии насыщения. Прибыльные бизнесы на этой стадии являются «генераторами наличности». За счет прибылей этого бизнеса возможно развитие других единиц фирмы.

Бизнес 5 единственный бизнес фирмы, находящийся на перспективной стадии развития рынка. Но данный бизнес в денежном выражении является небольшим и не может обеспечить в будущем процветания фирмы, так как размер рынка, на котором работает бизнес, невелик.

В ООО «Сандалетто» существует недостаточность развивающихся бизнесов, что со временем может негативно сказаться на благосостоянии фирмы. Фирме рекомендуется приобретение или открытие бизнесов в новых перспективных отраслях. Тем более что три бизнеса фирмы работают на рынках, находящихся на стадии насыщения и приносят прибыль. 

Заключение

Основным видом деятельности ООО «Сандалетто» является производство и реализация обуви.

Информация перемещается внутри ООО «Сандалеетто» с уровня на уровень в рамках вертикальных коммуникаций. Она может передаваться по исходящей, то есть с высших уровней на низшие. Таким путем, подчиненным сообщается о текущих задачах, изменении приоритетов, конкретных заданиях, рекомендуемых процедурах и так далее. 

Помимо обмена по нисходящей, организация имеет в коммуникации по восходящей. 

В ООО «Сандалетто» каждый исполнитель, отдел, специализирован на выполнении отдельных видов деятельности, и каждый орган выполняет указания вышестоящего органа только в пределах своей компетентности.

Проведенный в работе анализ хозяйственной деятельности предприятия показал, что в 2008 году магазин значительно улучшил показатели всей деятельности. Товарооборот увеличился на 49,8% в 2008 году и на 59,8% в 2007. Валовой доход увеличился почти в 1,5 раз.

Показатели финансовой устойчивости предприятия ООО «Сандалетто» свидетельствуют о достаточной степени защищенности привлеченного капитала и отражают допустимый уровень риска деятельности предприятия с точки зрения зависимости от заемного капитала.

Во второй главе отчета был проведен стратегический анализ положения исследуемого предприятия и по его результатам выработаны рекомендации.
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Приложения

Приложение 1

Организационная структура ООО «САНДАЛЕТТО»


[image: image7]
Приложение 2
Должностная инструкция менеджера торгового зала

1.Общие положения

1.1 Название должности: Менеджер.

1.2 Основные квалификационные требования к менеджеру:

- Образование не ниже среднего специального;

- Опыт работы по профилю от полугода;

- Навыки работы с любой компьютерной программой для приема и отправки почты.

1.3 В своей работе менеджер руководствуется:

- действующим законодательством;

- правилами торговли;

- приказами и указаниями вышестоящих инстанций, непосредственного руководителя;

- правилами внутреннего трудового распорядка;

- другими правовыми актами, положениями и внутренними процедурами.

1.4 Подчинённость

Менеджер подчинён:

- Непосредственному руководителю — директору магазина.

1.5 Руководство

Менеджер является непосредственным руководителем для продавцов-консультантов и уборщиц.

1.6 Порядок замещения

Менеджер может быть замещён следующими сотрудниками:

- По основной работе продавцом-консультантом, другим менеджером магазина.

1.7. Порядок освобождения от занимаемой должности.

Менеджер может быть освобождён от занимаемой должности в соответствии с ТК РФ.

1.8. Режим работы менеджера

- График работы менеджера торгового зала определяется временем работы магазина. Менеджер обязан приступить к работе за 20 минут до открытия магазина и завершить работу через 20 минут после его закрытия;

- Перерыв на обед — 1 час, второй перерыв — 30 минут.

2. Цели

В соответствии с миссией компании «Сандалетто», целью работы менеджера является повышение объемов продаж и экономической эффективности салона, происходящее на основе:

- Формирования положительного имиджа салонов «Сандалетто» у покупателей;

- Обеспечения высококвалифицированного представления продукции фирмы покупателям и высококачественного обслуживания;

- Эффективного управления и контроля работы смены;

- Обучения новых сотрудников новых сотрудников эффективным приемам работы;

- Организации контроля, сбора и передачи директору куста информации, выводов, рекомендаций относительно потребностей покупателей и работы по программе «Постоянный покупатель».

3. Должностные обязанности

3.1 Менеджер должен знать:

- Ассортимент обуви, специальные свойства, преимущества, достоинства, характеристику и назначение обуви, материалы, из которых изготовлена обувь, конструкцию обуви, классификацию обуви, торговые марки обуви, представленные в коллекции, стилистические направления коллекции, основные направления моды;

- Знать о новых поступлениях;

- Основные требования, предъявляемые к качеству товара, основные дефекты обуви;

- Гарантийные сроки носки обуви;

- Правила и методы определения качества товаров, способы хранения и реализации товаров;

- Особенности маркировки товара, розничные цены и скидки;

- Принципы оформления интерьера и витрин, выкладки товара;

- Типовые правила работы на кассовом аппарате;

- Правила торговли;

- Закон «О защите прав потребителя»;

- Методы изучения покупательского спроса;

- Стандарты работы фирменной розничной сети «Сандалетто»;

- Принципы действующих в Компании «Сандалетто» систем оплаты труда;

- Порядок составления и оформления документов по товарно-денежному движению, учету рабочего времени и объемам продаж салонов в соответствии с правилами бухгалтерского учета (оформление товарных отчетов, отчетов о реализации, кассового отчета, предоставление реестра входящих документов в коммерческий отдел, составление расчета индивидуальных продаж, табель учета рабочего времени, ведение книги кассира-операциониста, порядок проведения и оформления инвентаризаций);

- Психологические принципы эффективного общения, касающиеся установления контакта с покупателем, определения потребностей покупателя, презентации товара, принципы эффективной аргументации, техники совершения дополнительных продаж, способы выхода из контакта;

— Психологические принципы управления коллективом, способы выхода из конфликтов:

- Порядок действия в экстремальных ситуациях (пожар, проверки, ограбление, налет).

3.2 Менеджер должен выполнять следующие обязанности:

3.2.1 Приступая к работе, менеджер должен:

- Ежедневно составлять план продаж на день с разбивкой по продавцам (информировать продавцов-консультантов о намеченном плане продаж и мотивировать их на его выполнение):

- Расставлять для торгового персонала приоритеты продаж на день, а именно:

а) проводить ежедневный анализ остатков товара;

б) выделять группы ассортимента с низкой скоростью продаж;

в) ориентировать продавцов на продвижение групп ассортимента с низкой скоростью продаж.

- Организовать проверку сменой физического наличия ассортимента товаров в соответствии с товарным остатком;

- Подробно ознакомиться и ознакомить смену:

а) с новыми видами товаров, поступивших в продажу, их свойствами и назначениями;

б) с распоряжениями руководства.

- каждое утро организовать «пятиминутку»;

- Проверить наличие ценников на товарах, крепление ценников, правильность их месторасположения (не закрывать название марки и т.д.), соответствие указанных на ценнике размеров обуви фактически имеющемся в наличии;

- Проверить соответствие внешнего вида продавцов-консультантов стандартам фирменной сети «Сандалетто».

- Проверить соответствие выкладки товара и порядка в торговом зале стандартам фирменной сети «Сандалетто»

— Провести инструктаж продавцов-консультантов по проводимым в салоне маркетинговым исследованиям и порядке заполнения анкет.

3.2.2 Работа в торговом зале

- Контролировать работу смены:

а) соблюдение трудового распорядка;

б) предоставление полной и правильной информации о товаре и услугах, скидках, рекламных предложений, предоставляемых компанией;

в) активность поведения продавцов-консультантов в торговом зале;

- Помогать, в случае необходимости, другим продавцам-консультантам, в обслуживании покупателей;

- Лично обслуживать постоянных и приоритетных клиентов или обеспечивать их обслуживание теми продавцами-консультантами, которые наиболее опытны и квалифицированы, или к которым привыкли клиенты;

- Предупреждать и разрешать конфликтные ситуации в салонах, рассматривает жалобы покупателей, принимает по ним меры лично, либо выносить на рассмотрение администрации;

- По необходимости лично участвовать в процессе опроса покупателей;

- Контролировать выполнение должностных инструкций продавцом.

3.3 Оформление торговой документации

- Составление и оформление документов по товарно-денежному движению, учету рабочего времени и объемам продаж салонов в соответствии с правилами бухгалтерского учета:

а) оформление товарных отчетов (1 раз в 7-10 дней);

б) отчетов о реализации товара (основного — 1 раз в месяц, сопутствующим товарам — 1-2 раза в месяц, чистящих средств —2 раза в месяц);

в) кассового отчета;

г) предоставление реестра входящих документов в коммерческий отдел, составление расчета индивидуальных продаж;

д) табель учета рабочего времени;

е) ведение книги кассира-операциониста.

- проведение и оформление инвентаризаций.

3.4 Операции с товаром

- Осуществлять прием товара, возврат товара в офис;

- Принимать новую обувь по качеству (в течение 10-ти дней);

- Осуществлять прием бракованной ношеной обуви от покупателя в соответствии с Процедурой возврата ношеной обуви, отправлять по необходимости бракованную обувь на экспертизу, организовывать возврат бракованной обуви в офис;

- Принимать решение по предоставлению покупателям 10% скидки на товар с незначительными дефектами и оформление соответствующего Соглашения согласно процедуре работы по браку;

- Оформлять переоценки товара;

- Производить инкассации денежных средств, инкассацию кредитных карт;

- Участвовать в проведении инвентаризации.

3.5 Менеджер также обязан:

- Выполнять установленные оперативные задания директора куста и заместителя директора куста;

- Постоянно повышать свою квалификацию;

- доводить до сведения смены графики обучения и аттестации торгового персонала, контролировать посещение этих мероприятий;

- Контролировать и организовывать работу промоутеров;

- Выполнять обязанности кассира-операциониста торгового зала;

- Отслеживать включение витрин в соответствии с графиком режима работы световых, светодинамических установок, вывесок и подсветки витрин (прилагается к настоящей инструкции);

- Оперативно передавать информацию директору салонов своей сети о вышедших из строя лампочках;

- Бережно хранить вверенные товарно-материальные ценности;

- Организовывать изучение потребительского спроса, организовывать правильное и полное заполнение анкет по оценке рекламных акций и сбор необходимо информации о постоянных покупателях;

- Организовывать и контролировать обзвон постоянных покупателей;

- Информировать администрацию о товарном запасе, о необходимости пополнения и расширения ассортимента;

- Организовывать оформление и систематическое обновление витрин фирменного салона;

- Организовывать выкладку ассортимента;

- Соблюдать правила техники безопасности и противопожарные мероприятия, требовать их соблюдения от смены;

- Контролировать соблюдение чистоты и порядка в торговом зале и чистоту витрин;

- Отвечать за своевременную передачу оперативной информации от смены к смене и руководству сети салонов.

4. Права

4.1 В процессе выполнения своих функций и обязанностей менеджер имеет следующие права:

- Вносить руководству предложения, направленные на совершенствование работы магазина;

- докладывать директору сети салонов о выявленных недостатках в пределах своей компетенции;

- Подписывать и визировать документы в пределах своей компетентности;

- Требовать от администрации обеспечения нормальными условиями труда и отдыха, обеспечение форменной одеждой, обеспечение бытовыми помещениями;

- Вносить предложения администрации о поощрении лучших работников и наказании за допущенные нарушения;

- Требовать от администрации обеспечения необходимым инвентарем и оборудованием;

- Требовать объяснения у работников торгового зала за нарушения правил торговли и внутреннего трудового распорядка;

- Требовать от директора сети салонов оказания содействия в исполнении должностных обязанностей, возложенных на него, и в реализации прав, предусмотренных настоящей должностной инструкцией.

4.2 В процессе выполнения своих функций менеджер не имеет права:

- Принимать пищу, курить, принимать знакомых, производить покупки в торговом зале;

- Сидеть во время обслуживания покупателей, облокачиваться на прилавки и оборудование.

5. Ответственность

5.1 Менеджер несёт ответственность:

- За нарушение правил торговли;

- За соблюдение закона «О защите прав потребителя»;

- За своевременность подготовки товаров к реализации;

- За соблюдение порядка и товарный вид образцов, выставляемых в торговом зале;

- За предоставление неправильной информации покупателям сменой;

- За наличие жалоб со стороны покупателей на культуру обслуживания;

- За сохранность товарно-материальных ценностей и их умышленную порчу;

- За соблюдением стандартов поведения и принципов эффективного общения в салонах;

- За выполнение плана продаж смены;

- За невыполнение распоряжений руководства;

- За полноту и качество заполнения анкет продавцами-консультантами смены;

- За сбор информации о постоянных покупателях и работу с ними;

- За невыполнение всех обязанностей, возложенных на него данной инструкцией.

6. Взаимоотношения и связи по должности

Менеджер взаимодействует с продавцами-консультантами салонов, директором и заместителем директора, менеджером по персоналу компании «Сандалетто», курирующими бухгалтерами.

Приложение 3
Матрица жизненного цикла для ООО «Сандалетто»
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Приложение 4

Матрица SWOT для ООО «Сандалетто»

	МАТРИЦА SWOT для

ООО «Сандалетто»


	Возможности

1.Выход на новые для компании рынки сбыта (РФ, СНГ)

2.Увеличение разнообразия во взаимосвязанных продуктах и номенклатуры

3.Вертикальная интеграция

4.Высокий уровень сервиса

5.Завоевание ослабленных позиций конкурентов (ухудшение позиций конкурентов)

6.Стабильный круг потребителей


	Угрозы

1.Наличие 2 прямых конкурентов

2.Неблагоприятная политика правительства (изменение законодательной базы и т.д.)

3.Замедление роста рынка

4.Возрастание силы торга у поставщиков и покупателей

5.Снижение уровня жизни основной массы населения

6.Негативное отношение населения к данной сфере бизнеса

7.Агресивный маркетинг со стороны конкурентов

8.Падение репутации в связи с большим количеством подделок и суррогата 

9.Снижение темпов роста зар.платы в среднем по ТР и РФ

	Сильные стороны

1.Высокая компетентность компании в данной сфере деятельности.

2. Общий уровень квалификации персонала.

3.Высокое гарантированное качество алкогольной продукции.

4.Возможности роста и развития 

5.Дальнейшее расширение складских площадей

6.Усиливающаяся конкурентная позиция

7.Невысокая цена продукции (доступность)

8.Высокие этические нормы
	ПОЛЕ СИВ

1).используя сильные стороны 1 и 5, компания может реализовать возможность 1

2) используя сильную сторону 2 можно реализовать возможность 5

3)используя сильную сторону 4 можно реализовать возможность 2

4) используя сильную сторону 3 можно реализовать возможность 5

5) используя сильные стороны 3,7,8 можно реализовать возможность 6

6) используя сильные стороны 4,5, можно реализовать возможность 1
	ПОЛЕ СИУ

1)используя сильные стороны 3,4,56,7,8 можно попытаться устранить угрозу 1

2)используя сильные стороны 2,3,8 можно устранить угрозу 8

3)используя сильные стороны 2,8 можно устранить угрозу 6

4)используя сильные стороны 1,5,7 можно устранить угрозу 9

5)компания не может оказывать существенного воздействия на внешнюю среду для устранения угроз 2,7,9

	Слабые стороны

1.Недостаток собственных средств для формирования запасов и затрат

2.Разрозненность, несогласованность действий и нездоровая конкуренция структуры г.Казани и отсутствие внимания руководства к данной проблеме

3.Отсутствие управленческих навыков в области менеджмента среди структурных лидеров 

4.Недостаточность номенклатуры продукции

5.Отсутствие внимания маркетингового отдела к разработке привлекательного каталога товаров
	ПОЛЕ СЛВ

1)за счет возможностей 1 и 2 компания может преодолеет слабую сторону 1

2)За счет сильной стороны 1 можно преодолеть слабые стороны 2 и 3

3) за счет возможности 2 и сильной стороны 4 можно преодолеет слабую сторону 4


	ПОЛЕ СЛУ

1)компания не может оказывать воздействия для устранения угроз 5,9

2)компания должна находиться в поиске возможностей для устранения угрозы 4 (вертикальная интеграция)

3)за счет сильной стороны 1 компания вполне может избавиться от слабой стороны 2

4) компания легко может избавиться от слабой стороны 4
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