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РЕФЕРАТ

Бакалаврская содержит 69 с., 11 рисунков, 19 таблиц, 34 источника.

КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ, ЦЕНОВАЯ ПОЛИТИКА, МАТЕ-

РИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКАЯ БАЗА, B2B, ЭКОНОМИЧЕСКИЙ ЭФФЕКТ,

EVENT-УСЛУГА, ЭФФЕКТИВНОСТЬ, КОНКУРЕНЦИЯ, ШАТРОВО-

ТЕНТОВЫЕ КОНСТРУКЦИИ, КОРПОРАТИВНЫЙ СЕГМЕНТ

В современном мире мы всё чаще замечаем, как стремительно развивает-

ся мировой рынок услуг и товаров, и наша страна не является исключением.

Люди становятся грамотнее и разборчивее, возникают новые потребности, а с

ними и новые сферы деятельности. К ним относится и такая сфера как Event,

другими словами – компании, занимающиеся организацией мероприятий любо-

го уровня сложности, от детских праздников до частных корпоративных вече-

ров и городских торжеств. В нашем городе этот рынок растет и развивается с

каждым годом, открываются новые направления, расширяется спектр оказыва-

емых услуг.

Объектом исследования является ООО «Центр Свадебного Сервиса».

Предметом исследования является коммерческая деятельность данного

предприятия.
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ВВЕДЕНИЕ

В современном мире мы всё чаще замечаем, как стремительно развивает-

ся мировой рынок услуг и товаров, и наша страна не является исключением.

Люди становятся грамотнее и разборчивее, возникают новые потребности, а с

ними и новые сферы деятельности. К ним относится и такая сфера как Event,

другими словами – компании, занимающиеся организацией мероприятий любо-

го уровня сложности, от детских праздников до частных корпоративных вече-

ров и городских торжеств. В нашем городе этот рынок растет и развивается с

каждым годом, открываются новые направления, расширяется спектр оказыва-

емых услуг. Сейчас мы не можем представить себе крупное мероприятие без

должной организации, но, не имея опыта в этом, мы вынуждены пользоваться

услугами подобных компаний. Каждый заказчик пытается сделать свое событие

уникальным, а это подразумевает работу целой группы специалистов, техников,

ведущих, сценаристов, артистов, декораторов и т.п. Динамика изменения этого

рынка указывает на то, что анализ данной отрасли особенно актуален в совре-

менных условиях.

Частным примером этой отрасли является Центр Свадебного Сервиса,

предоставляющий услуги по организации свадебных мероприятий премиум-

класса. На основе статистики, можно утверждать, что спрос на подобные услу-

ги растет, в связи с тем, что люди, подверженные влиянию глобализации, ме-

няют свои взгляды на устаревшие традиции, и хотят осовременить свою свадь-

бу, и с каждым годом число таких клиентов увеличивается.

Создание любого проекта подразумевает разумное распределение денеж-

ных средств на различные услуги, также включает в себя: индивидуальный

подход к заказчику, разработку сценарного плана проведения мероприятия,

подготовку помещения, координацию всех сотрудников, а также многое другое.

В данной работе будет рассматриваться деятельность компании, занима-

ющейся организацией мероприятий событийного характера.

Объектом исследования является ООО «Центр Свадебного Сервиса».
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Предметом исследования является коммерческая деятельность данного

предприятия.

Целью выпускной квалификационной работы является анализ деятельно-

сти и формулирование предложений по совершенствованию коммерческой дея-

тельности ООО «Центр Свадебного Сервиса».

Задачами работы являются:

- изучение теоретических основ совершенствования коммерческой дея-

тельности предприятия;

- анализ финансово-хозяйственной деятельности предприятия;

- оценка эффективности деятельности предприятия;

- разработка мер по совершенствованию коммерческой деятельности

предприятия.

В ходе решения поставленных задач были использованы: учебная лите-

ратура, интернет-ресурсы, бухгалтерская отчетность предприятия, уставные

документы.
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ КОММЕР-
ЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ

1.1 Содержание, функции и задачи коммерческой деятельности

Термин «коммерция» получил широкое распространение в России в связи

с переходом от централизованного управления экономикой на рыночные прин-

ципы. Коммерция – вид торгового предпринимательства или бизнеса, но бизне-

са благородного, того бизнеса, который является основой любой по-

настоящему цивилизованной рыночной экономики 1.

Коммерция – от латинского (commercium- торговля). Но надо иметь в ви-

ду, что термин «торговля» имеет двойственное значение: с одной стороны, он

означает самостоятельную отрасль народного хозяйства (торговлю), а с другой

– торговые процессы, направленные на осуществление актов купли продажи

товаров. Коммерческая деятельность связана со вторым понятием торговли –

торговыми процессами по осуществлению актов купли-продажи с целью полу-

чения прибыли 2.

Торговые операции осуществляются в сфере товарного обращения. Об-

щеизвестно, что процессы и операции, происходящие в сфере товарного обра-

щения, бывают двух видов:

– коммерческие;

– производственные.

Коммерческие (торговые) – это процессы, направленные на осуществле-

ние актов купли – продажи для получения прибыли и связанные со сменой

форм собственности. К ним относятся также такие торговые процессы, без ко-

торых невозможно нормальное проведение операций купли-продажи: это орга-

низация хозяйственных связей между продавцами и покупателями, изучение

покупательского спроса на товары, реклама, посредничество, сервисное обслу-

живание покупателей, в том числе выполнение для них некоторых дополни-

1 Абчук В.А. Коммерция. СПб., 2011. С. 75.
2Балацкий, Е. А. Коммерческая деятельность: тенденции становления и специфика функционирования // Эко-
номист. 2011. № 4. С. 34.
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тельных услуг, страхование товаров при их доставке покупателям. Операции

купли – продажи вместе с примыкающими торговыми процессами, перечис-

ленными выше, представляют собой торговлю в широком смысле слова.

Производственные процесс – это продолжение производства в сфере об-

ращения. Это доставка товаров от производителей к покупателям и потребите-

лям, хранение, упаковка, расфасовка и т.п.3

Таким образом, коммерция – это совокупность процессов и операций,

направленных на совершение купли-продажи товаров в целях удовлетворения

покупательского спроса и получения прибыли. Основная цель коммерции – из-

влечение прибыли. Вместе с тем прибыль, полученная в коммерческой дея-

тельности, может быть использована на развитие и расширение предпринима-

тельства для более полного удовлетворение потребностей общества. Содержа-

ние коммерческой деятельности включает в себя такие направления:

- закупка материально-технических ресурсов и товаров оптово - посред-

ническими и другими торговыми предприятиями;

- планирование ассортимента и сбыта продукции на предприятиях;

- организация сбыта продукции;

- выбор наилучшего партнера в коммерческой деятельности;

- организация оптовой продажи товаров и коммерческое посредничество;

- розничная торговля как форма коммерческо-посреднической деятельно-

сти 4.

Коммерческая деятельность должна выполнять следующие функции:

- обоснование поведения предприятия на рынке, усиление влияния на не-

го с целью оптимизации ассортимента и прибыли, повышение конкурентоспо-

собности, уровня обслуживания;

- комплексный подход к организации коммерческой деятельности, обес-

печение эффективной работы всех подразделений предприятия;

- управление куплей - продажей с целью обеспечения экономической за-

3 Виноградова С.Н. Организация и технология торговли. М., 2012. С. 224.
4 Каплина С. А. Организация коммерческой деятельности. М., 2012. С. 398.
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интересованности всех участников коммерческого процесса, стабильности хо-

зяйственных связей;

- изучение и развитие потенциальных потребностей, рынков, сегментов с

целью формирование конкурентных преимуществ;

- адаптация коммерческой деятельности к рыночной среде с целью свое-

временной и адекватной реакции на её изменения;

- оптимизация издержек, связанных с коммерческой деятельностью, под-

готовкой, совершением коммерческих сделок.5

Для достижения поставленных в коммерческой деятельности задач необ-

ходимо руководствоваться следующими основными принципами:

- неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга;

- гибкость коммерции, ее направленность на учет постоянно меняющихся

требований рынка;

- умение предвидеть коммерческие риски;

- выделение приоритетов;

- проявление личной инициативы;

- высокая ответственность за выполнение принятых обязательств по тор-

говым сделкам;

- нацеленность на достижение конечного результата – прибыли 6.

Гибкость коммерции должна проявляться в своевременном учете требо-

ваний рынка, для чего необходимо изучать и прогнозировать товарные рынки,

развивать и совершенствовать рекламу, а также внедрять в коммерческую дея-

тельность инновации.

Умение предвидеть коммерческие риски является очень важным принци-

пом для предпринимателя в сфере торговли. Коммерческий риск - это возмож-

ные убытки в коммерческой работе. Он может быть определен как сумма

ущерба, понесенного вследствие неверного решения и расходов до его реализа-

ции. Коммерческий риск может возникнуть из-за инфляции, заключения риско-

5Козлов В. К. Коммерческая деятельность предприятия: Стратегия, организация, управление. СПб., 2012. С.
322.
6 Панкратов, Ф.Г. Коммерческая деятельность. М., 2012. С. 580.
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ванной сделки, невыполнения договорных обязательств контрагентами. Также

коммерческий риск может возникнуть по причине нестабильности социально -

политической ситуации 7.

Выделение приоритетов в коммерческой деятельности не менее важно,

чем и в производстве. Реализация этого принципа предполагает постоянное

изучение и знание всех деталей коммерческой деятельности.

Личная инициатива зависит от каждого человека, работающего в сфере

коммерции, и определяется как личностными характеристиками, так и культу-

рой труда.

Высокая ответственность за выполнение принятых обязательств по торго-

вым сделкам - это принцип, который создает репутацию коммерсанту в дело-

вом мире. Осуществление этого принципа - залог эффективной коммерческой

деятельности.

Нацеленность на достижение в конечном результате прибыли является

одним из основных принципов коммерческой деятельности 8.

1.2 Основные методы совершенствования коммерческой деятельно-

сти предприятия

Коммерческая деятельность выступает в настоящее время как один из

важнейших факторов функционирования и развития промышленных фирм. Эта

деятельность постоянно совершенствуется в соответствии с объективными тре-

бованиями производства и реализации товаров, усложнением хозяйственных

связей, повышением роли потребителя в формировании технико - экономиче-

ских и других параметров продукции. Большую роль играют изменения в орга-

низационных формах и характере деятельности фирм 9.

Изменения условий производственной деятельности, необходимость

адекватного приспособления к ней системы управления сказываются не только

на совершенствовании его организации, но и на перераспределении функций

управления по уровням ответственности, формам их взаимодействия и т. п.

7 Ярыгин А.В. Коммерческая деятельность. М., 2014. С. 366.
8 Виноградова С.Н. Коммерческая деятельность. М., 2012. С. 54.
9 Половцева Ф.П. Коммерческая деятельность. М., 2013. С. 248.
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Речь идет о такой системе управления, которая порождена организационной

необходимостью и закономерностью хозяйствования, связанными с удовлетво-

рением индивидуальных потребностей, растущими доходами населения, регу-

лированием товарно-денежных отношений, широким использованием новей-

ших достижений научно-технической революции. Все это требует от фирм

адаптации к новым условиям, преодоления возникающих противоречий в эко-

номическом и научно-техническом процессах 10.

Методы совершенствования коммерческой деятельности.

Стратегическое планирование.

Стратегическое планирование – это существенный компонент, повыша-

ющий эффективность коммерческой деятельности на предприятии. Поскольку

главной задачей стратегического планирования является выработка основных

принципов и целей развития компании, а также разработка и реализация стра-

тегий, затрагивающих различные стороны деятельности фирмы, например,

стратегий в области деловой политики, маркетинга, распределения инвестиций

и ресурсов и т. д. Процесс стратегического планирования можно разделить на

следующие основные элементы: анализ, прогнозирование, планирование и

управление.

Фирма должна ориентироваться не на сиюминутное получение прибыли

любой ценой, а на решение проблем долгосрочного развития и устойчивого ро-

ста. Эти цели достигаются, прежде всего, за счет профессионально поставлен-

ного внутрифирменного планирования. Стратегическое планирование любой,

даже маленькой, фирмы должно включать следующие этапы:

- разработка общих, а затем и более конкретных (на краткосрочный пери-

од) целей развития фирмы;

- оценка текущего состояния компании;

- определение стратегии фирмы;

- разработка долгосрочного (а затем по мере надобности и краткосрочно-

го) плана;

10Панкратов Ф.Г. Коммерческая деятельность. М., 2014. С. 504.
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- контроль за достижением поставленных целей и соответствующая кор-

рекция плана, т.е. сопоставление плановых показателей с фактическими.

Стратегическое планирование делится на долгосрочное и краткосрочное,

в зависимости от периода, на который составляется план. В качестве объектов

долгосрочного планирования обычно выступают производственные мощности,

организационная структура предприятия, капитальные вложения, маркетинг и

т.п. Краткосрочные планы составляются по товарообороту, сырью, материалам

и т.п. Информационной основой стратегического планирования является пред-

варительное исследование деятельности фирмы и ее финансового состояния.

Также анализируется состояние отрасли, рыночной конъюнктуры, конкурен-

ции, внешней среды.

Главными составляющими стратегического планирования являются фи-

нансовое и налоговое планирование. Финансовое планирование нацелено на

разработку более эффективного использования имеющихся у предприятия фи-

нансовых ресурсов, а также на определение потребности в дополнительных

средствах и способов их привлечения. В процессе налогового планирования

главной задачей является снижение налоговых отчислений предприятия за счет

отнесения на себестоимость максимально возможной суммы расходов, связан-

ных с производственной деятельностью и научно-техническим развитием пред-

приятия, а также применением ускоренной амортизации (т.е. законное сниже-

ние налогооблагаемой прибыли). Кроме того, важным в налоговом планирова-

нии является максимальный учет налоговых льгот, предоставляемых предприя-

тиям законодательством.

Грамотное планирование является одним из наиболее важных компонен-

тов успешной деятельности предприятия. Оно становится неотъемлемой ча-

стью управления как небольшими, так и крупными корпорациями.

Тотальное управление качеством продуктов и услуг

Термин «тотальное управление качеством» стал общепринятым примерно

в середине 80-х годов.

Под тотальным управлением качеством подразумевается вовлечение ру-
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ководителей и исполнителей организации в процесс ведения бизнеса на основе

постоянного удовлетворения ожиданий клиентов. Этот процесс сопровождается

обязательствами всех работников по неуклонному его исполнению не на сло-

вах, а на деле.

Система тотального управления качеством предполагает серьезные изме-

нения в фирме, т.е. фактическом изменении системы мышления работников и

внедрении комплекса управленческих процедур, ведущих к настоящему «про-

мыванию мозгов» коллектива. Это довольно трудоемкий процесс. Существует

несколько подходов к внедрению системы тотального управления качеством,

их различие в основном в финансовых возможностях внедряющих.

Любая организация, осознавшая необходимость проведения практических

шагов на пути совершенствования качества продуктов и услуг, сталкивается с

четырьмя барьерами, которые ей необходимо взять, прежде чем будут видны

осязаемые результаты.

- первый барьер: ограниченное понимание руководителями различных

уровней, что такое совершенствование качества и как это связано с эффектив-

ностью организации коммерческой деятельности.

- второй барьер: ломка сопротивления внутри организации новациям по

теме.

- третий барьер: рассмотрение процесса совершенствования управления

качеством как очередной управленческой кампании, имеющей определенный

конец.

- четвертый барьер: рассмотрение процесса совершенствования управле-

ния качеством как статистического, а не как управленческого мероприятия.

Существует довольно много причин, по которым фирма может ввязаться

во внедрение системы тотального управления качеством. Вот несколько из них:

- улучшение качества позволяет легче продавать продукты и услуги и

увеличивать присутствие на рынке.

- улучшение морали работников, создание атмосферы удовлетворенности

своим трудом.
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- вопрос выживания, когда конкуренты проявляют агрессию на рынке и

необходима ответная реакция 11.

Что дает внедрение системы тотального управления качеством? На этот

вопрос можно дать, как минимум, шесть ответов:

− увеличение степени удовлетворенности клиентов продуктами и услу-

гами;

− усиление имиджа и репутации фирмы;

− увеличение лояльности клиента. любой клиент, наступив на порог

фирмы, посылает ей немую записку: я доверяю вам в том, что ваша фирма мо-

жет предоставлять продукты и услуги, качество которых меня удовлетворит;

− повышение производительности труда;

− рост морали работников;

− увеличение прибыли 12.

Не следует думать, что данная система является панацеей от всех бед и

абсолютно каждой фирме необходимо пускаться во внедрение системы.

Информационное обеспечение.

В условиях рыночной экономики информация выступает как один из ос-

новных товаров. Успех коммерческой деятельности связан с муниципальными,

банковскими, биржевыми информационными системами, информатизацией

оптовой и розничной торговли, служб управления трудом и занятостью, созда-

нием банка данных рынка товаров и услуг, развитием центров справочной и

аналитико-прогнозной котировочной информации, электронной почты, элек-

тронного обмена данными и др. Как правило, работа этих систем базируется на

локальных вычислительных сетях различной архитектуры или их объединени-

ях, получивших название корпоративных сетей.13

Наличие на предприятии информационной поддержки на базе компью-

терного обеспечения создает для пользователей новые возможности интеграль-

ного характера, благодаря прикладным системам ПК и другому оборудованию

11 Кондрашов В.М. Управление продажами. М., 2012. С. 319.
12 Дихтль Е. Практический маркетинг. М., 2011. С. 255.
13 Чечевицына Л.Н. Экономика предприятия. Ростов-на-Дону, 2012. С. 384.
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сети. Организуется автоматизированный документооборот, создаются различ-

ные массивы управленческой, коммерческой и другой информации общего

назначения и персонально используются вычислительные ресурсы всей сети, а

не только отдельного ПК. Появляются возможности использования различных

средств или инструментов решения определенных профессиональных задач

(например, средств машинной графики, подготовки отчетов, ведомостей, до-

кладов, публикаций и других документов). Кроме организации внутренних

служб, компьютерное обеспечение позволяют организовать внешние по отно-

шению к обслуживаемому учреждению службы, такие, как телексная (телетай-

пная) связь, почтовая корреспонденция, электронные доски объявлений, газеты

и пр., а также выход в глобальные (региональные) сети ЭВМ и использование

их услуг.

Исходя из современных требований, предъявляемых к качеству работы

управленческого звена коммерческой компании, нельзя не отметить, что эф-

фективная работа его всецело зависит от уровня оснащения офиса компании

электронным оборудованием, таким, как компьютеры, средства связи, копиро-

вальные устройства. В этом особое место занимают компьютеры и другое элек-

тронное оборудование, связанное с их использованием в качестве инструмента

для делопроизводства и рационализации управленческого труда. Их использо-

вание в качестве информационных машин, позволяет сократить время, требуе-

мое на подготовку конкретных маркетинговых и производственных проектов,

уменьшить непроизводительные затраты при их реализации, исключить воз-

можность возникновения ошибок в подготовке бухгалтерской, технологической

и других видов документации, что дает коммерческой компании прямой эконо-

мический эффект.

Совершенствование ценовой политики.

В соответствии с Методическими рекомендациями Министерства эконо-

мического развития и торговли РФ (Приказ от 01.10.97 г. № 118) под политикой

цен понимаются общие цели, которые предприятие собирается достичь с по-

мощью цен на свою продукцию.
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Политика цен предприятия, в свою очередь, является основой для разра-

ботки его стратегии ценообразования, то есть набора практических факторов и

методов, которых целесообразно придерживаться при установлении рыночных

цен на конкретные виды продукции, выпускаемые предприятием14.

Активная политика предприятия в сфере ценообразования состоит в уста-

новлении цен на продукцию, выпускаемую предприятием, на основе рассмот-

рения следующих факторов:

- цены, которые могут обеспечить реализацию продукции;

- объемы реализации этой продукции, возможные при этих ценах;

- объемы производства этой продукции, которые необходимы при таких

объемах реализации;

- средние затраты, которые соответствуют этим объемам производства;

- рентабельность продукции к затратам и активам предприятия, которые

могут быть достигнуты при избранных ценах и достигнутых объемах производ-

ства.15

Активная ценовая политика может быть признана успешной в том случае,

если она позволяет:

-восстановить или улучшить позицию предприятия на конкурентном

рынке этого вида продукции (внутреннем или внешнем);

-увеличить чистую прибыль предприятия.

Политика и стратегия ценообразования должны разрабатываться в соот-

ветствии с определенной (выбранной) маркетинговой стратегией предприятия.

Такой стратегией, например, может быть:

- проникновение на новый рынок продукции;

- развитие рынка продукции, выпускаемой предприятием;

- сегментация рынка продукции (то есть выделение из общей массы поку-

пателей их отдельных групп, различающихся требованиями к свойствам про-

дукции и чувствительностью к уровню его цены);

14 Лозовик Д.С. Совершенствование ценовой политики организации [Электронный ресурс] // Студенческий
научный форум – 2016 : офиц. сайт. Режим доступа: http://www.scienceforum.ru/2016/2161/18634 13.06.2016.
15 Половцева Ф.П. Коммерческая деятельность. М., 2011. С. 144.

http://www.scienceforum.ru/2016/2161/18634
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-разработка новых видов продукции или модификация уже существую-

щей для завоевания новых рынков (например, для удовлетворения особых тре-

бований потребителей, в том числе зарубежных) 16.

Совершенствование материально-технической базы и расширение ассор-

тимента предоставляемого оборудования

Материально-техническая база – это совокупность материальных, веще-

ственных элементов, средств производства, которые применяются и могут быть

использованы в экономических процессах. Материально-техническая база эко-

номики включает в себя отраслевую структуру с выделением основных и вспо-

могательных отраслей инфраструктуры. Для организации понятие материаль-

но-технической базы учитывает состояние компонентов: наличие и приспособ-

ленность производственных площадей, возраст парка оборудования, соответ-

ствие наличных материальных ресурсов производственной программе.

В то же время особенности материально-технической базы каждого пред-

приятия (наряду с другими производственными характеристиками) предопре-

деляют его структуру – организационное построение, соотношение входящих в

него подразделений и их взаимоотношения.

Из этого следует, что каждый субъект хозяйственной деятельности отме-

чен особыми признаками, сочетающими как экономические, так и организаци-

онные отношения, которые обусловлены спецификой применяемых средств

производства.17

Зафиксированное нормами права единство организационных и экономи-

ческих оснований деятельности хозяйствующих субъектов выступает как его

«организационно-правовая форма».

Под влиянием научно-технического прогресса в развитии материально-

технической базы предприятий происходят постоянные изменения. Вводятся

новые, совершенствуются действующие машины и оборудование, постоянно

улучшаются технологические процессы производства. В условиях организаций

16 Осипова Л.В. Основы коммерческой деятельности. М., 2013. С. 65.
17 Стоянова Е. Финансовый менеджмент. М., 2012. С. 433.
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эта работа обычно осуществляется в процессе реконструкции цехов, участков,

установок, обновления машинного парка и оборудования. Состояние матери-

ально-технической базы предприятия характеризуется не только числом, сро-

ком службы, степенью механизации и автоматизации наличного оборудования,

но и энергонасыщенностью производства, а также технологической структурой

действующих основных фондов (активной и пассивной частями). Развитие ма-

териально-технической базы фирм осуществляется посредством увеличения

общего количества основных средств, замены изношенных основных средств

такими же новыми, ремонта и модернизации основных средств, внедрения бо-

лее производительного и совершенного по техническому уровню оборудования

(техническое перевооружение), реконструкции зданий и инженерных сетей.

Вопросы развития материально-технической базы решаются в рамках

технической политики предприятия. В число важных задач технической поли-

тики современных организаций торговли входит:

- механизация операций по подготовке услуг;

- внедрение технологического оборудования, удовлетворяющего совре-

менным техническим, эксплуатационным, эргономическим, экономическим

требованиям;

- автоматизация учета товарно-материальных ценностей;

- автоматизация контрольно-кассовых операций с использованием маши-

носчитывающего кодирования товаров для оперативного анализа потребитель-

ского спроса.

Задачи развития материально-технической базы обусловливают потреб-

ность организаций в инвестициях. Основными источниками инвестирования

являются амортизационные отчисления и прибыль торговых предприятий, а

также привлечение заемных средств.

В случае с рынком услуг, целесообразнее увеличивать МТБ для повыше-

ния рентабельности и открытия новых возможностей для ведения бизнеса18.

18 Понятие и сущность материально-технической базы предприятия [Электронный ресурс] : офиц. сайт. Режим
доступа : http://www.studhistory.ru/pages/more/ponjatie-i-suschnost-materialno-tehnicheskoj-bazy-predprijatija.html.
13.06.2016.

http://www.studhistory.ru/pages/more/ponjatie-i-suschnost-materialno-tehnicheskoj-bazy-predprijatija.html
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Метод расширения продаж путем взаимодействия Бизнеса с Бизнесом.

Получение дополнительного объема заказов можно получить с помощью

более плотного сотрудничества с компаниями из смежных областей. То есть

модель взаимодействия Бизнеса с Бизнесом.

В последние годы новое направление маркетинга «Business to Business»

(В2В), связанное со взаимодействием организаций бизнеса, участников цепочек

и сетей создания ценности между собой, с участниками других цепочек и сетей,

с другими организациями (в том числе с государственными, с институтами в

сфере образования, здравоохранения и др.), быстро развивается.

Растущее значение этого направления определяется не только тем, что

рынки В2В превосходят рынок конечных пользователей «Business to Consumes»

(В2С) по суммарному объему сделок, по роли в создании ценности. но и тем,

что от взаимодействия на рынках В2В в значительной мере зависят возможно-

сти повышения конкурентоспособности и эффективности развития как отдель-

ных организаций, так и экономики в целом.19

Повышается общая роль маркетинга В2В в становлении и развитии со-

временной рыночной экономики, философии и практики управления. Если тра-

диционный маркетинг стал, по словам Ж. Ж. Ламбена «архитектором потреби-

тельского общества», то маркетинг В2В может выступить в роли архитектора

более конкурентоспособных цепочек создания ценности, рыночных сетей, кла-

стеров, более эффективных частно - государственных партнерств и националь-

ных инновационных систем. И, следовательно, будет способствовать повыше-

нию эффективности национальных экономик и мировой экономики в целом.

Маркетинговые подходы к управлению должны обеспечить рациональное ис-

пользование возможностей «невидимой руки» рынка, маркетингового взаимо-

действия участников рынков на основе согласования их интересов, корпора-

тивного и государственного управления процессами развития экономики, в том

числе нерыночными средствами.

Как показывает практика, подавляющее большинство отечественных

19Бек М. А. Маркетинг В2В. М., 2008. С. 327.
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предприятий не имеет четкой стратегии на рынке В2В. Поэтому, для того что-

бы оставаться конкурентоспособным в изменяющихся условиях современного

рынка, предприятиям необходимо быстро и гибко реагировать на все измене-

ния, происходящие в окружающей его среде, что возможно лишь при наличии

эффективно разработанной маркетинговой стратегии по ведению дел на рын-

ке.20

Однако, несмотря на это, до сих пор существуют следующие проблемы в

этой области:

− отсутствует нормативная и информационная база данных для планиро-

вания и проведения кампании по организации деловых продаж, которая могла

бы явиться методической основой для подготовки решений по проведению

программы в действие;

− проблемы, осложняющие развитие отечественного рынка В2В, во мно-

гом сходны с аналогичными проблемами В2В-рынка во всем мире. Клиенты

сталкиваются с двумя группами рисков – технологическими и коммерческими;

− в настоящее время до сих пор нет обоснованной теории о том, какие ин-

струменты маркетинговых коммуникаций должны быть использованы в про-

мышленном маркетинге в первую очередь, а какие неэффективны и являются

пустой тратой времени и денег;

− более того, в нашей стране одной из важных проблем маркетинговой

деятельности в сфере производства и реализации товаров промышленного

назначения и услуг является то, что большинство крупных и средних фирм о

маркетинге практически не задумывается.21

Конкретно, касаемо сферы услуг, можно выделить несколько путей со-

вершенствования коммерческой деятельности, проведя аналогию с методами

для сферы торговли, адаптированной под услуги:

- расширение спектра оказываемых услуг (аналогично с расширением ас-

сортимента). Данный метод направлен на повышение коммерческой эффектив-

20 Фирсова И.А. Управленческие решения. М., 2013. С. 399.
21 Грант Р. Современный стратегический анализ. СПб., 2012. С. 544.
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ности за счет увеличения количества оказываемых компанией услуг, то есть

повсеместный отказ от услуг подрядчиков ввиду увеличения материально-

технической базы и штата сотрудников, а также привлечения внештатных спе-

циалистов. Этот метод эффективен в том случае, если компания располагает

нужными средствами и достаточным объемом заказов, а также гарантирован-

ным спросом на те услуги, которые она собирается внедрять.

- проведение форумов и презентаций услуг для знакомства с потенциаль-

ными клиентами, а также знакомство клиентов со специалистами.

- проведение рекламной компании, направленной на привлечение клиен-

тов. Данный метод несет специфический характер, так как продажа услуг сама

по себе не является материальным товаром и требует более подробного изуче-

ния клиентом. Поэтому, планируя проведение подобной компании, нужно учи-

тывать и преподносить это в различных интересных формах: концерты, выстав-

ки, званые ужины и т.п.

В целом, методы совершенствования коммерческой деятельности для

сферы услуг схожи со сферой торговли, только имеют специфический характер

и подбираются индивидуально под конкретную нишу.

1.3 Экономический эффект и эффективность. Система показателей

оценки эффективности коммерческой деятельности предприятия

Вся целесообразная деятельность человека связана с проблемой эффек-

тивности. В основе этого понятия лежит ограниченность ресурсов, желание

экономить время, получать как можно больше продукции из доступных ресур-

сов.

Проблема эффективности - это всегда проблема выбора. Выбор касается

того, что производить, какие виды продукции, каким способом, как их распре-

делить и какой объем ресурсов использовать для текущего и будущего потреб-

ления.

Уровень эффективности оказывает влияние на решение целого ряда соци-

альных и экономических задач, таких как быстрый экономический рост, повы-

шение уровня жизни населения, снижение инфляции, улучшение условий труда
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и отдыха 22.

Эффективность (от латинского слова «effectus» - исполнение, действие).

Экономическая эффективность – это получение максимально возможных благ

от имеющихся в распоряжении предприятия ресурсов. Для этого предприятию

необходимо постоянно соотносить выгоды и издержки, то есть вести рацио-

нальную деятельность – максимизировать выгоды и, соответственно, миними-

зировать затраты.

Для определения принципов и методов оценки эффективности коммерче-

ской деятельности рассмотрим взаимоотношения между двумя главными эко-

номическими категориями - эффект и эффективность.23

Очевидна единая направленность этих категорий. И эффект, и эффектив-

ность отражают рост и развитие экономического объекта, т.е. его способность к

прогрессивным количественным изменениям, отраженным в объемных показа-

телях, и к прогрессивным качественным изменениям, дополняющим количе-

ственные, и связанными, как правило, со структурной динамикой объекта. При

этом наиболее сильна взаимосвязь данных категорий с понятием развития с

присущими ему качественными изменениями, так как именно с их помощью

чаще всего достигается желаемый результат, тогда как экономический рост

может быть вызван увеличением ресурсов, и, в принципе, не отражает необхо-

димости использования интенсивных факторов24.

Вместе с тем, между категориями «эффект» и «эффективность» наблюда-

ются существенные различия. Эффект является отражением результата дея-

тельности, т. е. того состояния, к которому стремится экономический объект.

Понятие «эффект» и «результат» можно воспринимать как одинаковые, и ори-

ентировать на него построение конкретной управленческой системы. Такое

управление, получившее в международной практике наименование «управле-

ние по результатам», направлено на количественный прирост результирующих

22Проблемы выбора в экономике [Электронный ресурс]: офиц. сайт. Режим доступа :  http://economylit.
online/obschie-rabotyi_719/problema-vyibora-ekonomike-ekonomicheskaya.html. 13.06.2016.
23 Самойлов А. А. Система показателей оценки экономической эффективности деятельности // Экономический
анализ: теория и практика. – М.: 2013. - № 6. – 354 с.
24Калиев, О. М. Понятие экономической эффективности коммерческой деятельности. Казань, 2014. С. 99 - 103.

http://economylit


23

показателей, хотя и подразумевает изменение качественных характеристик.

Эффективность, в отличие от эффекта, учитывает не только результат де-

ятельности (прогнозируемый, планируемый, достигнутый, желаемый), но рас-

сматривает условия, при которых он достигнут. Эффективность определяется

соотношением результата (эффекта) и затрат, обуславливающих этот результат.

Эффективность любой деятельности принято выражать с помощью отношения

результата к затратам. Целевая ориентация такого отношения - стремление к

максимизации. При этом ставится задача: максимизировать результат, который

приходится на единицу затрат.

Эффективность экономической деятельности ещё более четко подчерки-

вает оценочный характер категории «эффективность».

Она всегда связана с отношением ценности результата к ценности затрат

и может меняться с изменением оценок.

Чтобы предприятие успешно функционировало, необходимо проводить

глубокий анализ его коммерческой деятельности, в зависимости от постоянно

меняющейся рыночной среды. Это позволяет сделать предприятие устойчиво

прибыльным и конкурентоспособным, обеспечить его развитие, предвидеть бу-

дущее. 25

Проводя систематический и глубокий анализ коммерческой деятельности,

можно:

- быстро, качественно и профессионально оценивать результативность

коммерческой работы как предприятия в целом, так и его структурных подраз-

делений;

- точно и своевременно находить и учитывать факторы, влияющие на по-

лучаемую прибыль по конкретным видам реализуемых товаров и предоставля-

емых услуг;

- определять расходы на торговую деятельность (издержки обращения);

- находить оптимальные пути решения коммерческих проблем торгового

25 Савицкая, Г. В. Анализ эффективности деятельности предприятия: методологические аспекты. М.: 2014.  С.
160.
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предприятия и получения достаточной прибыли в ближайшей и отдаленной

перспективе.

Для всесторонней оценки эффективности деятельности предприятия

необходима система показателей.

Финансовые результаты деятельности предприятия оцениваются с помо-

щью абсолютных и относительных показателей. К абсолютным показателям

относятся: прибыль (убыток) от реализации продукции (работ, услуг), прибыль

(убыток) от прочей реализации, доходы и расходы от внереализационных опе-

раций, балансовая (валовая) прибыль, чистая прибыль.

В качестве относительных показателей используют различные соотноше-

ния прибыли и затрат. Эту группу показателей называют также показателями

рентабельности.

Выручка от реализации – это общий финансовый результат от реализации

продукции. Согласно российским нормативным документам, он включает в се-

бя: выручку от реализации готовой продукции, полуфабрикатов собственного

производства; работ и услуг; строительных, научно-исследовательских работ;

товаров, приобретенных для последующей продажи; услуг по перевозке грузов

и пассажиров на предприятиях транспорта и т.д.

Разница между выручкой от реализации продукции (работ, услуг) без

налога на добавленную стоимость и акцизов и затратами на производство реа-

лизованной продукции (работ, услуг) называется валовой прибылью от реали-

зации.26

Общий финансовый результат (прибыль, убыток) на отчетную дату, кото-

рый называют также балансовой прибылью, получают путем расчета общей

суммы всех прибылей и всех убытков от основной и неосновной деятельности

предприятия. В балансовую прибыль включают: прибыль (убыток) от реализа-

ции продукции, работ, услуг; прибыль (убыток) от реализации товаров; при-

быль (убыток) от реализации материальных оборотных средств и других акти-

вов; прибыль (убыток) от реализации и прочего выбытия основных средств; до-

26 Литовченко, В.П. Финансы. М. 2011. С. 167.
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ходы и потери от валютных курсовых разниц; доходы от ценных бумаг и дру-

гих долгосрочных финансовых вложений, включая вложения в имущество дру-

гих предприятий; расходы и потери, связанные с финансовыми операциями;

внереализационные доходы (потери).

Балансовая прибыль за вычетом налогов (обязательных платежей) назы-

вается чистой прибылью. Чтобы прогнозировать значения прибыли, управлять

ею, необходимо проводить объективный системный анализ ее формирования,

распределения и использования. Такой анализ важен как для внутренних, так и

для внешних партнерских групп, поскольку рост прибыли определяет рост по-

тенциальных возможностей предприятия, увеличивает размеры доходов учре-

дителей и собственников, характеризует финансовое состояние предприятия.

Для характеристики экономической эффективности предприятия необходимо

знать не только абсолютную величину прибыли, но и ее уровень. Уровень при-

были характеризует рентабельность торговых организаций. Наиболее распро-

страненный показатель рентабельности торговли - отношение суммы прибыли

к товарообороту. Однако этот показатель не является единственным показате-

лем рентабельности торговой деятельности.

К другим показателям эффективности этой группы можно отнести: отно-

шение прибыли к фонду заработной платы, сумму прибыли, приходящуюся на

одного работника торгового предприятия. Одним из качественных показателей

эффективности коммерческой работы являются издержки обращения. Издерж-

ки обращения представляют собой выраженные в денежной форме затраты,

связанные с осуществлением торговой деятельности. 27

В качестве обобщающей оценки эффективности хозяйственной деятель-

ности предприятия, занимающегося коммерческой деятельностью, могут быть

использованы следующие комплексные показатели: показатель эффективности

использования экономического потенциала предприятия, показатель эффектив-

ности финансовой деятельности, показатель эффективности трудовой деятель-

27 Экономика фирмы [Электронный ресурс] : офиц. сайт. Режим доступа : http://www.grandars.
ru/college/ekonomika-firmy/balansovaya-pribyl.html. 13.06.2016.

http://www.grandars
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ности, показатель темпа интенсивности развития предприятия, показатель тем-

па экономического роста предприятия.

Показатель эффективности использования экономического потенциала

предприятия (формула (1):

ИЭП
ПРИВ

ТЭ =
ФЗП+(ОС+ОФ)×К

, (1)

где Т – товарооборот;

ФЗП – средства на оплату труда;

ОС – среднегодовая стоимость оборотных средств;

ОФ – среднегодовая стоимость основных средств;

КПРИВ – нормативный коэффициент равный 0,12.

Данный показатель позволяет оценить эффективность использования эко-

номического потенциала предприятия и сравнить имеющиеся у него ресурсы с

основным конечным результатом деятельности – товарооборотом. Чем выше

значимость этого показателя, тем лучше выполняется предприятием его основ-

ная функция – обеспечение потребности в товарах и услугах, тем эффективнее

используются ресурсы предприятия.28

Показатель эффективности финансовой деятельности, формула (2):

ВАЛ
ФД

ПРИВ

ПЭ =
ФЗП+(ОС+ОФ)×К

, (2)

где ПВАЛ – сумма валовой прибыли.

На основании трех рассчитанных показателей может быть исчислен инте-

гральный показатель экономической эффективности торгово-хозяйственной де-

ятельности, формула (3):

28 Тагунов В.Д. Методология оценки эффективности КС. М., 2011. С. 133.
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3
ЭХД ИЭЛ ФД ТДI = Э ×Э ×Э , (3)

Интегральный показатель экономической эффективности торгово-

хозяйственной деятельности целесообразно анализировать в динамике, в этом

случае определяется темпы его изменения и по полученным результатам можно

делать выводы о повышении или снижении эффективности всей деятельности

предприятия, функционирующего в сфере товарного обращения.

ЭХДОТЧ
IЭЭЭ

ЭХДБАЗ

I
Т = ×100

I
, (4)

где ТЭХД – темп изменения интегрального показателя экономической эффек-

тивности торгово-хозяйственной деятельности, %.

Показатель темпа интенсивности развития предприятия, функционирую-

щего в сфере товарного обращения, формула (5):

ПТ ООС ФО
ИНГ

ФЗЛ ОС ОФ

Т ×Т ×ТТ = ×100
Т ×Т ×Т

, (5)

где ТИНТ – темп интенсивности развития предприятия, в процентах;

ТПТ – темп изменения производительности труда работников, в процен-

тах;

ТООС – темп изменения скорости обращения оборотных средств пред-

приятия в оборотах, в процентах;

ТФО – темп изменения фондоотдачи, в процентах;

ТФЗП – темп изменения расходов на оплату труда, в процентах;

ТОС – темп изменения среднегодовой стоимости оборотных средств, в

процентах;

ТОФ – темп изменения среднегодовой стоимости основных средств, в

процентах.
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Показатель темпа экономического роста предприятия.

В процессе проведения экономического анализа необходимо изучать тем-

пы экономического роста предприятия. этому можно дать на основании каче-

ственных показателей торгово-хозяйственной деятельности предприятия,

функционирующего в сфере товарного обращения, формула (6):

5
ЭР ПТ ООС ФО ЗО УРТ = Т ×Т ×Т ×Т ×Т , (6)

где ТЗО – темп изменения затратоотдачи;

ТУР – темп изменения уровня рентабельности.

Использование предложенной методики проведения экономического ана-

лиза позволяет более глубоко и детально изучить все стороны деятельности

предприятия, функционирующего в сфере товарного обращения, что ведет как

к эффективному использованию имеющихся ресурсов, так и к выявлению не-

использованных резервов. Результаты такого анализа являются базой для при-

нятия обоснованных управленческих решений.29

Также можно применить и другой метод. В нем для характеристики эко-

номической эффективности предприятия, а также в целях проведения сравни-

тельного анализа необходимо знать не только абсолютную величину прибыли,

но и ее уровень. Уровень прибыли характеризует рентабельность торговых ор-

ганизаций - один из показателей эффективности их деятельности. Наиболее

распространенный показатель рентабельности торговли - отношение суммы

прибыли к товарообороту. Однако этот показатель не является единственным

показателем рентабельности торговой или коммерческой деятельности, так как

он показывает лишь долю чистого дохода торговли в сумме товарооборота.

В связи с этим особое значение для оценки эффективности коммерческой

работы приобретает сопоставление прибыли с произведенными затратами (из-

держками обращения), формула (7):

29 Экономика и организация деятельности торгового предприятия / под ред. А.Н.Соломатина. М. 2010. С. 295.
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(П / Р) × 100 %, (7)

где П - прибыль торгового предприятия за определенный период (в сумме);

Р - расходы торгового предприятия (в сумме).

Этот показатель позволяет судить об эффективности коммерческой дея-

тельности, так как показывает, какова доля прибыли на каждый рубль расходов

по ведению коммерции.30

К другим показателям эффективности этой группы можно отнести: отно-

шение прибыли к фонду заработной платы; сумму прибыли, приходящуюся на

одного работника торгового предприятия; отношение прибыли к основным и

оборотным средствам и некоторые другие.

Одним из качественных показателей эффективности коммерческой рабо-

ты являются издержки обращения (расходы по осуществлению коммерческой

деятельности). Издержки обращения представляют собой выраженные в де-

нежной форме затраты, связанные с осуществлением торговой деятельности. В

последнее время в связи с ростом цен на тарифы по перевозкам товаров, энер-

гоносители, услуги и др. наблюдается резкое возрастание издержек обращения

в торговой деятельности, приводящее отдельные торговые предприятия к убы-

точности и даже банкротству. В связи с этим экономия издержек обращения

имеет важное значение для повышения эффективности коммерческой деятель-

ности.31

Результатом деятельности торгового предприятия является стоимость ре-

ализованных товаров и услуг. Поэтому эффективность коммерческой деятель-

ности торгового предприятия может быть выражена обобщающим показателем,

рассматриваемым как отношение стоимости реализованных товаров и услуг к

затратам на их реализацию по формуле (8) 32:

30 Любушин Н.П. Экономический анализ. М., 2012. С. 423.
31 Скляренко В. К. Экономика предприятия. М., 2011. С. 528.
32 Горфинкель В.Я. Экономика предприятия. М., 2011. С. 111.
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Стоимость реализаованных товаров (услуг)×Реальные издержки обращения
Эффективность=

Затраты на реализацию товаров и услуг
, (8)

В то же время для более полной оценки эффективности коммерческой де-

ятельности предприятия возможно использование обобщающего показателя,

когда сопоставляются результаты деятельности предприятия со всеми затра-

ченными средствами.33

Рассмотрев теоретическую часть, можно сделать вывод, что коммерция –

это совокупность процессов и операций, направленных на совершение купли-

продажи товаров в целях удовлетворения покупательского спроса и получения

прибыли.

Коммерческая деятельность должна выполнять следующие функции:

- обоснование поведения предприятия на рынке, усиление влияния на не-

го с целью оптимизации ассортимента и прибыли, повышение конкурентоспо-

собности, уровня обслуживания;

- комплексный подход к организации коммерческой деятельности, обес-

печение эффективной работы всех подразделений предприятия;

- управление куплей - продажей с целью обеспечения экономической за-

интересованности всех участников коммерческого процесса, стабильности хо-

зяйственных связей;

- изучение и развитие потенциальных потребностей, рынков, сегментов с

целью формирование конкурентных преимуществ;

- адаптация коммерческой деятельности к рыночной среде с целью свое-

временной и адекватной реакции на её изменения;

- оптимизация издержек, связанных с коммерческой деятельностью, под-

готовкой, совершением коммерческих сделок.

Для достижения поставленных в коммерческой деятельности задач необ-

ходимо руководствоваться следующими основными принципами:

- неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга;

33 Молоткова Н. В. Основы коммерческой деятельности. Тамбов, 2011. С. 56.
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- гибкость коммерции, ее направленность на учет постоянно меняющихся

требований рынка;

- умение предвидеть коммерческие риски и т. д.

Выделяются следующие основные методы совершенствования коммерче-

ской деятельности: стратегическое планирование, тотальное управление каче-

ством продуктов и услуг, информационное обеспечение, совершенствование

ценовой политики, совершенствование материально-технической базы и рас-

ширение ассортимента предоставляемого оборудования.

Под экономической эффективностью понимается получение максимально

возможных благ от имеющихся в распоряжении предприятия ресурсов.

В качестве обобщающей оценки эффективности хозяйственной деятель-

ности предприятия, занимающегося коммерческой деятельностью, могут быть

использованы следующие комплексные показатели: показатель эффективности

использования экономического потенциала предприятия, показатель эффектив-

ности финансовой деятельности, показатель эффективности трудовой деятель-

ности, показатель темпа интенсивности развития предприятия, показатель тем-

па экономического роста предприятия.

В целом можно сказать, что данные теоретические методы повышения

коммерческой эффективности предприятия являются наиболее актуальными

для нашей специфичной сферы свадебных услуг.
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2 ОРГАНИЗАЦИОННО-ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ООО
«ЦЕНТР СВАДЕБНОГО СЕРВИСА»

2.1 Анализ финансово-экономической деятельности предприятия

В данной работе рассматривается общество с ограниченной ответственно-

стью «Центр Свадебного сервиса», которое является частным коммерческим

предприятием и осуществляет свою деятельность в соответствии с Конституци-

ей Российской Федерации, Гражданским Кодексом Российской Федерации, Фе-

деральным законом Российской Федерации «Об обществах с ограниченной от-

ветственностью», Уставом и другими актами действующего законодательства

Российской Федерации.

ООО «Центр Свадебного Сервиса» – это юридическое лицо, которое име-

ет уставной капитал, имеет в аренде обусловленное имущество, не учитываемое

на его самостоятельном балансе, расчетный счет в отделении Сбербанка, а так-

же вправе от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и лич-

ные неимущественные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в

суде.

Юридический статус фирмы – Общество с ограниченной ответственно-

стью. ООО «ЦСС» является действующим предприятием, зарегистрированным

в установленном порядке по адресу: Россия, Амурская область, г. Благове-

щенск, ул. Зейская, 171.

Режим работы предприятия – с 9.00 до 18.00 с перерывами на обед с 13.00

до 14.00. Суббота и воскресенье является выходным днем.

Предметом деятельности ООО «ЦСС» является:

 организация мероприятий различного уровня и характера;

 продажа сопутствующих товаров;

 предоставление в аренду тентово-шатровых комплексов;

 техническое обеспечение мероприятий;

 оказание посреднических услуг в сфере Event.

Предприятие существует на рынке Благовещенска с 2011 года и в насто-
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ящий момент является ведущей в г. Благовещенске компанией, которая предла-

гает полную организацию мероприятий, в частности свадеб премиум-класса.

Существенным преимуществом ООО «ЦСС» перед другими компаниями

Амурской области, создающие event-проекты, является то, что предприятие

удовлетворяет запросы потребителей, осуществляет свои задачи качественно и

имеет сертификат в четыре звезды по мнению International WEDDING Federa-

tion. Рано или поздно любая сфера в процессе своей эволюции приходит к во-

просу сертификации, которая позволяет стать лучшими и, соответственно, бо-

лее успешными. Это означает, что обществу необходимы некие гарантии. Та-

кими гарантиями могут быть: качество услуг, соответствие стандартам и прин-

ципам (национальным, региональным и, желательно, международным) работы,

принятым в свадебном бизнесе, признание, уверенность в своей конкуренто-

способности.

Кроме того, предприятие предоставляет весь спектр услуг, связанных с

организацией мероприятий, от помощи в планировании места проведения до

полной установки всех декораций, оборудования и работы с подрядчиками,

осуществляющих деятельность в сферах, тесно связанную с проведением event-

проектов. Высокая квалификация персонала позволяет ООО «ЦСС» выявлять

конкретные потребности и желания клиентов, оказывать помощь по любым во-

просам, касающиеся организации, проведения, подбора ведущих и координато-

ров проекта, написании индивидуального сценария, и др. Предприятие также

предлагает небольшой ассортимент свадебных аксессуаров, в частности сва-

дебных органайзеров для невест, больших декоративных букв и шаров, поду-

шечки для колец, робот-фотограф «PartyFot».

Важнейшей особенностью предприятия, дающее ему существенное кон-

курентное преимущество на рынке Event-мероприятий, является тесное сотруд-

ничество с подрядчиками, зарекомендовавшие себя в этой сфере как квалифи-

цированные специалисты, осуществляющие качественное выполнение работ

любой сложности, к примеру такие как видеосъемки, фотосъемки, декорирова-

ние, флористика и др. Кроме того, компания «Центр Свадебного Сервиса» име-
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ет крупных партнеров, занимающихся предоставлением услуг и товаров, к

примеру студия-парикмахерская «Золотые ножницы», ресторан «Бельэтаж».

При создании будущих проектов сотрудничество помогает предоставлять кли-

ентам уже готовые и опробованные услуги, тем самым повышая доверие и рей-

тинг не только от потребителей, но и от самих партнеров.

Целью деятельности ООО «Центр Свадебного Сервиса» в соответствии с

Уставом является организация и проведение мероприятий событийного харак-

тера, в частности свадеб премиум-класса на территории Благовещенска и

Амурской области и получение прибыли в процессе этой деятельности.

На рисунке 1 представлена организационная структура предприятия.

Учредителем ООО «ЦСС» является гражданин Российской Федерации, дей-

ствующий от своего имени, он же осуществляет руководство текущей деятель-

ностью организации, выполняя функции директора.

Собрание учредителей общества

Директор

Бухгалтерия Клиентский отдел Сценарная группа

Рисунок 1 – Организационная структура ООО «Центр Свадебного Сервиса»

Директор организует работу предприятия, управляет всей его деятельно-

стью, осуществляет подбор, прием на работу и расстановку кадров, устанавли-

вает распределение должностных обязанностей, размеры заработной платы, а

также размеры надбавок и доплат к должностным окладам и порядок премиро-

вания. Отвечает за качество оказываемых услуг и осуществляемых работ, ведет

переговоры с новыми поставщиками, осуществляет анализ и наблюдение за ка-



35

чеством и новизной предлагаемой ими работы.

В непосредственном подчинении директора находятся бухгалтер, офис-

менеджер и клиент-менеджер.

Рассматривая структуру организации в комплексе, можно условно разде-

лить подразделения предприятия на управляющие и производственные.

Структурные подразделения, участвующие в управлении:

директор – руководитель организации. Является единственным учреди-

телем предприятия. Осуществляет управление предприятием;

 клиентский отдел – входит клиент-менеджер, который организует ра-

боту всех производственных служб предприятия, их эффективное взаимодей-

ствие. Относится к категории руководителей и подчиняется непосредственно

директору; офис-менеджер - секретарь, отвечает на заявки клиентов, следит за

работой непосредственно в офисе, пишет отчеты по выполненным проектам.

Подчиняется директору;

- бухгалтерия – бухгалтер относится к категории руководителей и подчи-

няется непосредственно директору. Обеспечивает организацию бухгалтерского

учета на предприятии и контроль за рациональным, экономным использовани-

ем всех видов ресурсов, сохранностью собственности, активным воздействием

на повышение эффективности деятельности предприятия;

- сценарная группа – написание сценарного плана исходя из пожеланий

клиента, выбранной площадки, количества приглашенных гостей, составленной

сметы с клиент-менеджером.

Отдельные структурные подразделения не входят в организационную

структуру предприятия, так как работают на договоре найма.

Можно выделить следующие подразделения, участвующие в производ-

стве товаров и услуг:

 дизайнер-группа;

 монтажно-техническая группа;

- творческая группа (артисты, танцоры, ведущие, видео- и фотографы,

кейтеринговые компании)
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 группа координаторов проекта.

Рассмотрим подробнее функции каждого из производственных подразде-

лений.

Дизайнер-группа – разработка индивидуального оформления площадки

исходя из пожеланий клиента, составленной сметы с клиент-менеджером.

Монтажно-техническая группа – монтаж и демонтаж оборудования, пред-

назначенного для проведения мероприятий (звуковое оборудование, телевизо-

ры, микрофоны).

Творческая группа – организация танцевальных, вокальных постановок,

ведение мероприятия, поставка кейтеринговых услуг.

Группа координаторов проекта – контроль проведения мероприятия, хода

написанного сценария, устранение форс-мажорных ситуаций.

В таблице 1 описаны основные функции подразделений.

Таблица 1 – Распределение функциональных обязанностей между структурны-

ми подразделениями
Наименова-
ние подраз-

деления

Основные функции Общее число
сотрудников,

чел.

Основные спе-
циалисты

Директор Управление финансовыми ресурсами,
рисками, потоками денежных средств,
определение стратегии организации,
контроль за ходом производства, за-
ключение договоров с предприятиями

1 Директор

Бухгалтерия Учет хозяйственной деятельности,
начисление заработной платы, налого-
вый учет, установление результатов
финансово-хозяйственной деятельно-
сти предприятия

1 Бухгалтер

Клиентский
отдел

Контроль за работой офиса, ответы на
заявки клиентов, составление отчетов
о проведенных проектах

1 Офис-
менеджер

Работа с клиентами, контроль за рабо-
той производственных отделов, работа
с подрядчиками

2 Клиент-
менеджер

Сценарная
группа

Разработка индивидуального хода ме-
роприятия для каждого клиента 1 Сценарист
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Таким образом, структура предприятия организована так, чтобы опти-

мальным образом выполнить все существующие и потенциальные проблемы,

встающие перед предприятием при выполнении деятельности по организации

мероприятия, распределяя основные функции не только между персоналом

компании, но и привлекая других специалистов в событийной области, упро-

щая выполнение всех этапов проведения event-проектов.

Важное место в аналитической деятельности фирмы подобной специали-

зации занимает диагностика внешней среды.

Внешнюю среду организации рассматривают как систему, которая вклю-

чает определенные факторы, например, конкуренты, подрядчики, потребители.

Рассмотрим основные элементы внешней среды ООО «ЦСС».

Важное место в анализе внешней среды отводится конкурентам.

На свадебном рынке нашего города существуют организации, творческие

группы, креативные агентства и отдельные ведущие, которые напрямую ведут

работу с клиентами.

«ЦСС» занимает лидирующие позиции в свадебной индустрии, так как

предоставляет широкий спектр услуг и использует наиболее современный под-

ход к организации мероприятий.

Основными конкурентами фирмы являются: праздничное агентство

«Пятница», творческая группа «Друзья» и креативная группа «Элен и Ребята».

Рассмотрим каждого из них в отдельности.

Праздничное агентство «Пятница» образовалось в 2014 году. Так же как и

в «ЦСС», их коллектив состоит из небольшого количества человек и организа-

ционная структура управления очень схожа со структурой анализируемой фир-

мы. Главным управляющим «Пятницы» является директор, в его подчинение

входит менеджер-координатор и свадебный распорядитель. Принципы работы

«ЦСС» и «Пятницы» очень похожи. Они также предоставляют широкий спектр

услуг и берут на себя ответственность за проведение свадебного дня. В пере-

чень услуг праздничного агентства «Пятница» также входит проведение корпо-

ративов, выпускных вечеров, тим-билдингов.
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Творческая группа «Друзья» образовалась в 2013 году. Главным управ-

ляющим является директор. Он же, является и ведущим и менеджером в своей

фирме. Проводит встречи с клиентами, полностью занимается подготовкой к

свадебному проекту, организует и ведет весь свадебный день. Такой принцип

работы, конечно, может существовать, но от этого напрямую зависит качество

проведенных проектов.

Креативная группа «Элен и Ребята» образовалась в 2013 году. Они зани-

маются организацией и проведением корпоративных мероприятий, выпускных

вечеров, тим-билдингов, а также тематических свадеб. В их коллективе управ-

ляющим является директор. В его подчинение входит менеджер, который про-

водит встречи с клиентами, занимается организацией и проведением мероприя-

тия.

В данной сфере нет особого отличия в наименовании и количестве видов

работ, основное различие вносит качество предоставляемых услуг.

«ЦСС» является наиболее востребованным организатором, о чем свиде-

тельствуют данные в таблице 2.

Таблица 2 – Объем работы праздничных агентств за 2015 год

Мероприятия ООО «ЦСС»
Праздничное

агентство
«Пятница»

Творческая
группа «Дру-

зья»

Креативная
группа «Элен и

Ребята»
Банкет 50 37 26 33
Выездная реги-
страция 33 28 10 10

Романтическая
встреча 26 10 0 8

Корпоратив 25 25 20 23
День рождения 20 18 15 18
Всего: 154 118 71 92

Наглядно можно проанализировать данные на рисунке 2.

Как видно из рисунка 2, услуги «ЦСС» пользуются большим спросом у

молодоженов, так как в фирме налаженная структура работы, то есть каждый

сотрудник отвечает за свой комплекс работ, что облегчает подготовку молодых

к свадьбе. А также фирма в своей работе использует наиболее современный
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подход и ориентируется на последние модные тенденции, что очень важно.

Рисунок 2 – Объем работ праздничных агентств за 2015 г.

Под современными тенденциями подразумеваются: выездные регистра-

ции вне ЗАГСа, профессиональный декор свадеб с учетом всех пожеланий за-

казчиков, использование современного звукового и светового оборудования,

привлечение специалистов разных отраслей: барменов, музыкантов, художни-

ков, танцоров, певцов и т.п. Ведь каждая пара мечтает, чтобы их свадьба была

единственной и неповторимой.

Для наглядного отображения уровня расходов, доходов и прибыли пред-

приятия построим соответствующие диаграммы, в которых отображены данные

за три предшествующих года.

Рисунок 3 – Расходы ООО «ЦСС» за 2013 - 2015 гг.
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Как мы видим, с каждым годом расходы компании растут, и подробный

вывод мы можем сделать, проанализировав структуру расходов.

Подробную структуру расходов можно посмотреть в ниже приведенной

таблице.

Таблица 3 – Структура расходов ООО « Центр Свадебного Сервиса»

в тыс. руб.
Статьи расхода 2013 г. 2014 г. 2015 г.

Оплата труда 960 1 200 1 200
Аренда помещений
(склад, офис) 420 420 420

Покупка оборудования 540 1 100 240
Расчет с поставщиками услуг 620 860 1 440
Техническое оснащение 600 700 1 800
Реклама 120 240 120
Декорации 400 500 600
Проведение имиджевых мероприятий (WEDDING SHOW,
Выставка Свадебных товаров и услуг) 240 480 480

Итого 3 900 5 500 6 300

Для повышения качества оказываемых услуг, с каждым годом компания

увеличивала расходы на покупку оборудования, привлечение новых поставщи-

ков услуг, проведение имиджевых мероприятий и техническое оснащение. Тем

самых увеличивая перспективный доход, что мы можем увидеть на следующей

диаграмме.

Рассмотрим диаграмму, на которой представлены доходы за 2013 - 2015

гг.:

Рисунок 4 – Доходы ООО «ЦСС» за 2013 - 2015 гг.
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Исходя из представленной диаграммы, можно сделать вывод, что с каж-

дым годом выручка компании увеличивается в связи с увеличением поступаю-

щих заявок от клиентов.

Исходя из представленных данных, можно сделать вывод, что при повы-

шении чистой прибыли и выручки, увеличиваются и расходы. Это связано с

увеличением количества выполняемых проектов, для которых производится за-

купка индивидуального реквизита, оборудования, найма дополнительных по-

ставщиков услуг и персонала, осуществляющего обслуживание непосредствен-

но на проводимом проекте.

Рисунок 5 – Прибыль ООО «Центр Свадебного Сервиса»

за 2013 – 2015 гг.

Анализируя полученную диаграмму, можно определить, что уровень до-

ходов стабильно растет с каждым годом из-за того, что количество заказов и

количество привлеченных клиентов увеличивается, тем самым повышая дохо-

ды компании. По сравнению с 2013 годом, доход ООО «ЦСС» к 2014 увеличил-

ся на 37,5 %, и соответственно к 2015 на 9 %.

Прибыль компании напрямую зависит от количества поступивших заявок

на проведение проектов. Рассмотрим диаграмму на рисунке 6, на которой пред-

ставлено количество клиентов за три предшествующих года.
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Рисунок 6 – Количество поступивших заявок от клиентов

Сделаем вывод из представленных данных, что количество обратившихся

клиентов с каждым годом увеличивается, тем самым повышая доход компании

и количество выполненных проектов. При составлении диаграммы было учте-

но, что от одного клиента поступало несколько заявок на проведение проектов

разного типа. По сравнению с 2013 годом, количество заявок в 2014 году уве-

личилось на 35 %, а в 2015 году - на 52 %.

Другим элементом внешней среды являются подрядчики.

Поскольку «ЦСС» – это небольшая команда профессионалов, то для пол-

ноценного проведения мероприятий необходимо привлечение подрядчиков.

Подрядчики – это специалисты разных областей деятельности, которые выпол-

няют работы по договору, заключенному с ООО «ЦСС».

«ЦСС» выполняет следующие обязательства при подготовке и реализации

свадебного проекта: разработка сценария, подготовка реквизита, подсчет бюд-

жета, организация и контроль всего проекта. Но все это невозможно реализо-

вать без подрядчиков. Например: видеографы, фотографы, визажисты, артисты,

пиротехнические специалисты, кондитерские, звукооператоры, видеоинженеры

и т.д. «ЦСС» предлагает услуги подрядчиков за сумму, включающую в себя це-

ну предоставляемой услуги и дополнительной суммы, в виде 15 %, так называ-

емым «агентским вознаграждением».
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Таблица 4 – Список подрядчиков компании и стоимость оказываемых услуг
Подрядчик Наименование услуги Стоимость услуг, руб.

SHOW TECHNOLOGY Техническое оснащение От 30 000\мероприятие
Центр Фейерверков Фейрверки Средний чек 50 000
Event-decorator Декоратор От 10 000\мероприятие
ИП Калентьев Техническое оснащение 10 000\мероприятие
ИП Грибов Техническое оснащение 10 000\мероприятие
Максим Ивановский Ведущий 18 000\мероприятие
Илья Дементьев Ведущий 18 000\мероприятие
Алексей Галаган Ведущий 20 000\мероприятие

Широкий круг подрядчиков позволяет ООО «ЦСС» выбирать для сотруд-

ничества тех, кто предлагает наиболее выгодные условия: качество услуг, усло-

вия транспортировки, вид оплаты, различные виды скидок и т.д.

Наконец, важным звеном внешней среды являются потребители.

Клиентами ООО «ЦСС» являются пары, которые хотят организовать не

стандартную, модную и современную свадьбу. Фирма предоставляет широкий

спектр услуг таких как: романтическая встреча, выездная торжественная реги-

страция, фуршет, прогулка, банкет.

География клиентов фирмы выходит за пределы Благовещенска. Свадебные

проекты проводились в Белогорске, Шимановске, Свободном и Хабаровске.

Рисунок 7 – Населенные пункты, в которых компания проводила типовые

мероприятия (отмечены красной точкой)
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Для упрощения работы с клиентами на сайте фирмы есть небольшая фор-

ма для подачи заявки на свадьбу, которую легко и быстро заполнить, а также

большое количество интересующей молодоженов информации. Через некото-

рое время менеджер связывается с клиентом и приглашает на первую встречу.

Не нужно тратить время на поиск необходимой информации.

Рисунок 8 – Стартовая страница сайта www.cssblag.ru

Конкурентное преимущество компании мы также можем оценить по

уровню коммуникации с клиентами по сравнению с другими компаниями.

Таблица 5 – Использование инфокоммуникационных ресурсов ООО « Центр

Свадебного Сервиса» по отношению к конкурентам (5-бальная

система оценки)
Уровень коммуника-

ции
ООО «ЦСС» Праздничное

агентство
«Пятница»

Творческая
группа «Дру-

зья»

Креативная
группа «Элен и

Ребята»
Реклама 2 3 2 1
Участие в выставках 5 4 3 2
Работа с тендерами 4 1 1 4
Организация пиар-
событий

5 3 4 3

SMM-продвижение 3 4 4 2
Интернет-активность 4 4 4 2
Волонтерство на го-
родском, областном и
федеральном уровнях

5 2 2 3

Средний бал 4 3 2,8 2,4

www.cssblag.ru
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Бальная система:

− 0 – отсутствие вовлечение или не использование ресурса;

− 1 – частичное вовлечение или небольшое использование ресурса;

− 2 – редкое вовлечение или малое использование ресурса;

− 3 – периодичное вовлечение, посредственное использование ресурса;

− 4 – частое вовлечение, частое использование ресурса;

− 5 – регулярное вовлечение, постоянное и грамотное использование ре-

сурса со всеми возможностями.

Проанализировав информацию, представленную в таблице 5, мы можем

видеть то, что компания ООО « ЦСС», по оценке экспертов, занимает лидиру-

ющую позицию в сравнении с конкурентами по использованию инфокоммуни-

кационных ресурсов. Тем не менее, мы видим, что оценка не максимальная, и

есть куда стремиться. Необходимо учитывать, что компании - конкуренты

намного моложе, и темпы их развития не уступают нашей компании.

Одним из способов поиска клиентов является проведение ежегодной

«Выставки свадебных товаров и услуг». На ней собираются все представители

свадебной индустрии. Но главным образом, эта выставка проводится для моло-

доженов. Участники выставки знакомят потенциальных клиентов со своими то-

варами и услугами, проводят бесплатные мастер-классы и семинары. Прово-

дится она обычно в марте, перед свадебным сезоном и организатором ее высту-

пает Центр Свадебного Сервиса.

2.2 Оценка эффективности деятельности ООО «Центр Свадебного

Сервиса»

Характеризуя деятельность в ООО « ЦСС», необходимо рассмотреть объ-

ем и структуру выручки от реализации предоставляемых услуг.

Таблица 6 – Структура предоставляемых услуг ООО «ЦСС»

Вид услуги
2013 2014 2015 2015 в % к

2013выручка,
тыс. руб.

уд. вес,
%

выручка,
тыс. руб.

уд. вес,
%

выручка,
тыс. руб.

уд. вес,
%

1 2 3 4 5 6 7 8
1 Банкет 2475,0 54,2 3300,0 51,4 3500,0 46,8 141,4
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Продолжение таблицы 6
1 2 3 4 5 6 7 8
2 Выездная регистра-
ция 450,0 9,9 629,0 9,8 693,0 9,3 154,0

3 Романтическая
встреча 230,0 5,0 377,0 5,9 390,0 5,2 169,6

4 Корпоратив 1190,0 26,0 1785,0 27,8 2500,0 33,4 210,1
5 День рождения 225,0 4,9 323,0 5,1 400,0 5,3 177,7
Всего: 4570,0 100 6414,0 100 7483,0 100 163,7

Видно, что наибольший прирост выручки отмечается по организации

корпоративов и дней рождений, соответственно на 110,1 % и 77,7 %. В то же

время более низкий темп роста этого показателя отмечается по организации

банкетов – 41,4 %.

Рассматривая стоимость услуг в отчетном году, видно, что доминирую-

щее положение занимают организация банкетов и корпоративов, соответствен-

но – 46,7 % и 33,4 %.

Существенный удельный вес в структуре выручки от оказания услуг за-

нимает также проведение выездных регистраций. В то же время отмечается не-

значительный удельный вес в общем объеме таких услуг как проведение дней

рождения и романтических встреч - соответственно 5,3 % и 5,2 %.

Сравнивая данную структуру стоимости услуг с базовым периодом, сле-

дует отметить наибольшее увеличение удельного веса в стоимости организации

корпоративов – 7,37 %.

Вместе с тем имеет место снижение доли проведения банкетов и выезд-

ных регистраций.

Диагностика экономического состояния фирмы предусматривает анализ

не только уровня результативности предоставляемых услуг, но главным обра-

зом и оценку рентабельности деятельности данной организации. При этом в

маркетинговой деятельности важное значение отводится анализу эффективно-

сти предоставления отдельных видов услуг с целью оптимизации структуры

перечня услуг.
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Таблица 7 – Рентабельность реализации отдельных видов услуг в ООО «ЦСС»
Вид услуги 2013 2014 2015

прибыль,
тыс. руб.

рента-
бельность,

%

прибыль,
тыс. руб.

рента-
бель-

ность, %

прибыль,
тыс. руб.

рентабель-
ность, %

1 Банкет 319,5 14,8 456,5 16,1 520,0 17,4
2 Выездная ре-
гистрация 60,0 15,4 88,8 16,4 102,3 17,3

3 Романтиче-
ская встреча 29,9 14,9 52,2 16,1 59,8 18,1

4 Корпоратив 153,0 14,8 256,2 16,8 380,0 17,9
5 День рожде-
ния 30,0 15,4 47,5 17,2 62,0 18,3

Всего: 592,4 14,9 901,2 16,3 1124,1 17,7

Как видно из таблицы, рентабельность, в целом, по анализируемой фирме

имеет тенденцию к увеличению. Также следует вывод, что деятельность ком-

пании носит высокорентабельный характер и с каждым годом рентабельность

увеличивается за счет увеличивающегося объема работ и растущего спроса на

услуги.

Рассмотрим состояние финансово-экономической деятельности фирмы.

Таблица 8 – Анализ финансово-экономической деятельности в ООО «ЦСС»

Показатели Годы Отклонение 2015
г. от 2013 г.2013 2014 2015

Получено прибыли, тыс. руб. 592,4 901,2 1124,1 531,7
Получено прибыли в расчете на 1 работ-
ника, тыс. руб. 118,5 180,2 187,4 68,9

Окупаемость затрат, тыс. руб. 1,14 1,16 1,18 0,04
Рентабельность деятельности, % 14,9 16,3 17,7 2,8
Рентабельность продаж, % 13,0 14,1 15,0 2,0

Как следует из данных таблицы 8, результативность деятельности ООО

«Центр Свадебного Сервиса» в анализируемом периоде последовательно по-

вышается. При этом в 2015 г. в сравнении с 2013 г. абсолютный размер прибы-

ли возрос вдвое, а его относительный уровень в расчете на одного работника

фирмы – на 58 %, окупаемость затрат увеличилась на 0,04 руб., уровни рента-

бельности деятельности и продаж повысились, соответственно на 2,8 % и 2,0 %.

Проанализируем стоимость услуг компании в сравнении с конкурентами.
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Таблица 9 – Стоимость услуг компании в сравнении с конкурентами

в тыс. руб. за единицу услуги
Наименование услуги ООО

«ЦСС»
Праздничное

агентство
«Пятница»

Творческая
группа «Дру-

зья»

Креативная
группа «Элен и

Ребята»
Банкет 75 65 60 40
Выездная регистрация 21 21 21 15
Романтическая встреча 15 15 12 12
Корпоратив 100 100 80 70
День рождения 20 20 20 15

Видно, что некоторые компании пытаются конкурировать с помощью

демпинга, но мы остаемся в прежнем ценовом диапазоне за счет позициониро-

вания ООО «ЦСС» как агентства премиум-класса. В целом, цены на услуги

разнятся не кардинально, но само сравнение услуг подобной сферы не компе-

тентно, так как они совершенно неидентичные, потому что их оказывают спе-

циалисты разных уровней.

С точки зрения маркетинга премиум сегмента, чем больше покупатель

платит за услугу, тем тщательнее он будет следовать ни столько прямой массо-

вой рекламе, сколько «экспертным» советам. Продукт в премиальном сегменте

для покупателя так же важен, как и услуга, и сервис, его сопровождающие.

Секрет успеха марок сегмента премиум в умении продавать не только продукт,

но и статус, подчеркнутый качеством, услугой, сервисом.

Если говорить об услугах, то стоит перечислить свойственное для преми-

ум сегмента:

- в итоговом товаре присутствуют технологические новинки последнего

поколения;

- самые современные и качественные материалы;

- высококачественная поддержка специалистами;

- персонализованная продажа;

- обязательное сопровождение товара услугами максимально высокого

класса.

Рынок премиум сегмента довольно узкий, тех фирм, которые способны



49

предложить товар и оказывать услуги соответствующего уровня мало, поэтому

количественная конкуренции в этом сегменте отсутствует, тогда как качествен-

ная конкуренция очень жесткая. К сожалению, или к счастью для нашей компа-

нии, конкуренции в данном сегменте практически нет. Такая тенденция про-

слеживается по всему Дальнему Востоку. Это обуславливается малой целевой

аудиторией и отсталостью региона от многих современных тенденций в раз-

личных сферах.

Можно увидеть перспективность данной сферы услуг, проанализировав

объем услуг за последние три года.

Таблица 10 – Объем услуг оказанных ООО Центр Свадебного Сервиса за пери-

од 2013 - 2015
Мероприятия 2013 2014 2015

Банкет 36 42 50
Выездная регистрация 13 24 33
Романтическая встреча 11 18 26
Корпоратив 5 15 25
День рождения 14 18 20
Всего: 79 117 154

Для более подробного анализа эффективности рассчитаем показатель эф-

фективности использования экономического потенциала предприятия за период

2013 - 2015:

ИЭЛ
ПРИВ

ТЭ =
ФЗП+(ОС+ОФ)×К

, (9)

где Т – товарооборот (сумма получена за реализацию услуг);

ФЗП – средства на оплату труда;

ОС – среднегодовая стоимость оборотных средств;

ОФ – среднегодовая стоимость основных средств;

КПРИВ – нормативный коэффициент равный 0,12.

Расчет среднегодовой стоимости оборотных и основных средств рассчи-
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тывается по формуле (10):

н.г. к.г.
ср

С +СС =
2

, (10)

Для дальнейших расчетов требуется проанализировать стоимость оборот-

ных и основных средств.

Таблица 11 - Стоимость основных и оборотных средств предприятия за период

2013 - 2015 гг.

в тыс. руб.
Средства Начало 2013 Конец 2013 -

начало 2014

Конец 2014 -

начало 2015

Конец 2015

Основные средства 100 300 900 1 300

Оборотные средства 130 460 570 840

На основании полученных данных проведем дальнейший анализ для рас-

чета показателя эффективности:

2013 год:

– среднегодовая стоимость основных средств = 200 тыс. руб.;

– среднегодовая стоимость оборотных средств = 295 тыс. руб.

Из этого следует:

Эиэп= ( )× , =4,48

2014 год:

– среднегодовая стоимость основных средств = 600 тыс. руб.

– среднегодовая стоимость оборотных средств = 515 тыс. руб.

Из этого следует:

Эиэп= ( )× , =4,81

2015 год:

Среднегодовая стоимость основных средств = 1100 тыс. руб.
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Среднегодовая стоимость оборотных средств = 705 тыс. руб.

Из этого следует:

Эиэп= ( )× , =5,28

Для полной картины построим график зависимости показателя эффектив-

ности от среднегодовой стоимости оборотных и основных средств (для четкого

масштаба умножим показатель эффективности на 100), рисунок 9.

Рисунок 9 – График зависимости показателя эффективности использования

экономического потенциала предприятия от среднегодовой стоимости

основных и оборотных средств

Из анализа следует то, что компания с каждым годом наращивает потен-

циал и эффективно использует основные и оборотные средства предприятия.

Так же стоит отметить, что большой рост показателя эффективности дал увели-

чение основных средств компании.

Ещё одним немаловажным фактором, показывающим эффективность

коммерческой деятельности предприятия, является относительный уровень из-

держек обращения, который показывает долю издержек обращения в объеме

0

200

400

600

800

1000

1200

2013 2014 2015

Основные средства Оборотные средства Показатель эффективности



52

товарооборота предприятия торговли (в процентах) или долю, которую зани-

мают издержки в сумме отпускных цен конкретного предприятия.

Он рассчитывается по формуле (11):

и.о.

и.о.
У = ×100 %

Т/Об
∑ , (11)

где Уи.о. – относительный уровень издержек обращения (%);

∑и.о. – абсолютная сумма издержек обращения за определенный период

времени;

Т/Об – товарооборот торгового предприятия за тот же период времени.

Таким образом, можно рассчитать уровень издержек для каждого перио-

да:

2013 год:

УИО= ×100 % = 85,3 %

2014 год:

УИО= ×100 % = 85,7 %

2015 год:

УИО= ×100 % = 84,2 %

Из полученных цифр видно, что они практически полностью соответ-

ствуют заявленной ценовой политике компании, и что основным доходом явля-

ется посредническая комиссия в 15 % от общей сметы. Динамика же обуслав-

ливается расширением спектра оказываемых услуг и приобретением основных

средств за последний период.

Для дальнейшей оценки эффективности необходимо провести анализ от-

носительно конкурентов на рынке, составив карту конкурентоспособности,

предварительно оценив широту ассортимента на рынке услуг.
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Таблица 12 – Ассортимент предоставляемых event - услуг на рынке г. Благове-

щенск («+» - наличие, «-» - отсутствие)

Мероприятия ООО «ЦСС»
Праздничное

агентство
«Пятница»

Творческая
группа «Дру-

зья»

Креативная
группа «Элен и

Ребята»
Банкет + + + +
Выездная реги-
страция + + + +

Романтическая
встреча + + + +

Корпоратив + + + +
День рождения + + + +

Проанализировав данные таблицы, можно сказать, что каждая компания в

городе оказывает одинаковый спектр услуг, основное отличие только в каче-

ственном составе, что не является явным конкурентным преимуществом.

Далее оценим конкурентоспособность компании по отношению к осталь-

ным лидерам рынка.

Таблица 13 – Карта конкурентоспособности ООО «ЦСС»
Факторы конкурентоспособности ООО

«ЦСС»
Конкуренты

праздничное
агентство

«Пятница»

творче-
ская

группа
«Друзья»

креатив-
ная группа

«Элен и
Ребята»

1 2 3 4 5
Продукт (Product) / Услуга
1.Технический уровень
2.Престиж торговой марки
3.Стиль
4.Уровень обслуживания
5.Система лояльности к клиентам
6.Уникальность дополнительных
услуг
7.Многовариантность услуг
8.Широта ассортимента

5
5
5
5
5
5

5
5

5
4
5
4
4
5

5
5

4
4
4
4
3
5

5
5

3
3
4
3
3
5

5
5

Цена (Price)
1.Отпускная цена
2.Комиссия посредника
3.Скидки с цены (сезонные акции,
промо – предложения и т. д.)
4.Условия и порядок расчетов (предо-
плата, кредит, сроки оплаты)

3
3
4

5

4
4
5

5

4
5
5

5

5
4
5

5
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Продолжение таблицы 13
1 2 3 4 5

Регион и каналы сбыта (Place)
1.Стратегия сбыта
2.Вид распределения услуги
3.Число подрядчиков
4.Степень охвата рынка
5.Регион сбыта

5
5
5
5
4

5
4
5
5
5

5
4
4
4
4

4
3
3
3
3

Продвижение на рынке (Promotion)
1.Формы рекламы
2.Где размещается реклама
3.Бюджет рекламы
4.Частота появления рекламы
5.Участие в выставках
6.Упоминание в средствах массовой
информации

5
4
4
3
5
5

5
5
4
5
5
3

4
5
5
4
4
3

4
4
4
4
4
4

Для еще более точной картины следует провести SWOT- анализ компа-

нии.

Таблица 14 - SWOT- анализ ООО «ЦСС»
Сильные стороны Слабые стороны

-благоприятная рабочая атмосфера
-удобное месторасположение в центре го-
рода
- высокая репутация компании
- стабильные отношения с поставщиками
услуг (подрядчиками)
- высококвалифицированный персонал
-высокое качество выполняемых услуг
-наличие хорошей материально - техниче-
ской базы (реквизит, мультимедиа оборудо-
вание и т. д.)
-единственный представитель премиум -
класса на рынке

-относительно небольшая целевая аудито-
рия
-медленное развитие рынка (обусловлено
отдаленностью региона)
-относительно молодая сфера услуг (нет
четко отработанных бизнес – процессов)
-сложность в подборе персонала (отсут-
ствие/небольшое количество программ обу-
чения специалистов в данной сфере)

Возможности Угрозы
-возможность проведения семинаров, лек-
ций, тренингов, выставок
-расширение материально - технической
базы
-привлечение специалистов из других реги-
онов
-формирование цены на основании конку-
рентного преимущества

-рост конкуренции
-снижение спроса
-рост издержек
-сложность модернизации услуг
-сокращение платёжеспособности потреби-
телей
-быстрые темпы развития конкурентов
-демпинг

Таким образом, обобщая выше изложенный анализ, можно сделать вывод,
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что в ООО «ЦСС» наметилась устойчивая тенденция к динамичному развитию

фирмы, сопровождающаяся повышением результативности деятельности, за

счет расширения объемов предоставляемых услуг на 94 % за период 2013 –

2015 гг.

С каждым годом можно наблюдать динамику развития: рост показателя

эффективности и снижение издержек обращения. Это обусловлено грамотным

управлением организацией, а также четким позиционированием на рынке. При-

рост показателя эффективности составляет около 18 % за два года. Показатель

издержек первые два года оставался практически неизменным, даже слегка

увеличился. Это может быть обусловлено падением спроса на услуги в связи с

экономической ситуацией, но уже годом позже издержки упали больше, чем на

1 %. Это показывает, что компания выбрала правильное направление в решении

ситуации с повышением уровня издержек.

На основании анализа финансово - хозяйственной деятельности можно

выделить следующие проблемы:

- снижение темпов роста;

- появление с каждым годом новых сильных конкурентов;

- со стороны других участников рынка, соперничество посредством дем-

пинга, что создает нездоровую конкуренцию на рынке.

К тому же, в современных условиях постоянно изменяющегося рынка

услуг, и тем более в столь нелегкий экономический период нашей страны, во-

прос повышения эффективности коммерческой деятельности остается откры-

тым, ведь потенциальный клиент постоянно нуждается в стимуляции интереса

к данным услугам, так как они не являются необходимыми, а лишь вносят эле-

мент роскоши. В данной ситуации единственным эффективным методом будет

являться совершенствование имеющихся услуг и выделение на фоне конкурен-

тов.
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3 ПРЕДЛОЖЕНИЯ ПО СОВЕРШЕНСТВОВАНИЮ КОММЕРЧЕСКОЙ
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ООО «ЦЕНТР СВАДЕБНОГО СЕРВИСА»

3.1 Пути совершенствования коммерческой деятельности предприя-

тия

На основании теоретической части, а также анализа финансово – хозяй-

ственной деятельности предприятия, можно предложить наиболее эффектив-

ный путь совершенствования коммерческой деятельности – модернизация

услуги, или же создание новой услуги, предварительное название Выездная ре-

гистрация 2.0.

В данный момент в компании используется метод следования за рыноч-

ными ценами34, и так просто мы не можем изменить цену на услугу, которая

имеется у всех конкурентов, поэтому разработка более совершенной услуги

позволит выделиться на рынке.

Совершенствование материально-технической базы и расширение ассор-

тимента предоставляемого оборудования взято за основу новой услуги. В каче-

стве совершенствования МТБ предлагаем купить первый в городе шатрово-

тентовый комплекс для проведения мероприятий на открытом воздухе без по-

тери качества мероприятия, за счет подведения всех необходимых инфраструк-

тур и размещения на территории туристических комплексов.

Рисунок 10 - План-проект шатрового комплекса

34 Классификация методов ценообразования [Электронный ресурс] : офиц. сайт. Режим доступа :
http://dis.ru/library/531/21985. 12.05.2016.
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Для выявления эффективности вложения будет рассчитан чистый дискон-

тированный доход (ЧДД).

Первоначальные капитальные вложения – 900 тыс. руб. покупка основно-

го оборудования (мебель, кондиционер, шатровый комплекс, электрическая

коммутация и т.п.)

Расчетный период – 3 года.

Средняя ежегодная выручка от проекта – 600 тыс. руб. с учетом аренды

шатра на 20 мероприятий.

Ежегодные текущие затраты – 240 тыс. руб. на оплату аренды площадки

для размещения шатрового комплекса.

Ставка дисконтирования – 10 % (Е = 0,1).

Исходные данные представлены в таблице 15.

Таблица 15 – Исходные данные

Показатели
Год

0 1 2 3 Итого
Доходы 600 600 600 1800
Затраты (900) (200) (200) (200) (1500)
Чистый доход 400 400 400 300

Чистый дисконтированный поток рассчитывается по формуле (12):

T T
t

t t t t
t=0 t=0

Э1ЧДД= (P -З )× =
(1+E) (1+E)∑ ∑

, (12)

где ЧДД – чистый дисконтированный доход;

Е – норма дисконта;

Эt – текущий эффект, достигаемый на t -м шаге расчета.

Если ЧДД инвестиционного проекта положителен, проект является эф-

фективным.

ЧДД=( , ) + ( , ) +( , ) -( , ) = 363,64 +330,58+300,53-900 = 94,75

тыс. руб.

http://dis.ru/library/531/21985
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Проект эффективен, так как ЧДД > 0.

Само же внедрение комплекса не повлияет на увеличение стоимости ба-

зовых услуг.

Поэтому как отдельное вложение оно не столько интересно, сколько ока-

зание на его базе нашей новой услуги.

Для начала нам нужно описать усовершенствованную услугу и обозна-

чить ее основные отличия от предшествующей.

Описание Выездной регистрации 2.0

За основу этой услуги мы берем размещение на базе приобретенного ша-

трового комплекса, это исключит все возможные форс-мажорные ситуации, ко-

торые могут возникать на выездных регистрациях (ветер, дождь, жара и т.п.).

Услуга будет носить пакетный характер, то есть ее вариативность будет не су-

щественна, к проведению самой регистрации планируется привлекать ведущего

премиум-уровня из города Хабаровска, а музыкальное сопровождение будет

осуществляться артистами областной филармонии. Развлекательная шоу-

программа будет составляться только из специалистов высокого уровня в обла-

сти event, по пожеланиям заказчиков. Вопрос о напитках и еде будет закрыть,

при помощи кейтеринговых услуг, предоставляемых одним из ресторанов го-

рода. Шатер будет оснащен самым современным техническим оборудованием,

а его дизайн и внутренние декорации будут согласованы непосредственно с за-

казчиками. В качестве вариативной опции будет доступно несколько возмож-

ных площадок для размещения шатрового комплекса. Так же большим пре-

имуществом будет не привязанность ко времени суток и продолжительности.

Разработка данной услуги позволит удержать клиентов и простимулиро-

вать спрос на работы компании.

Теперь разберем поэтапно услугу Выездная регистрация 2.0.

Площадки для размещения. Проанализировав интересы клиентов, было

определено 3 наиболее красивых и подходящих площадки для установки ком-

плекса, а соответственно проведения Выездной регистрации 2.0. Наиболее при-

емлемыми и популярными были выбраны: озеро на территории турбазы Му-
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хинка, площадка рядом с городской аркой, а также поля на возвышенной мест-

ности – панорама города.

Рисунок 11 – Возможные варианты размещения шатрового комплекса

на территории города (турбаза Мухинка, городская Арка, Панорама города)
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Конкретное же размещение будет зависеть от интересов заказчика. Инди-

видуально будет решаться вопрос о времени монтажа и демонтажа комплекса.

Далее стоит рассчитать стоимость услуги с учетом привлечения всех под-

рядчиков.

Таблица 16 – Примерная стоимость услуги Выездная регистрация 2.0
Наименование Подрядчик Стоимость, руб.
Аренда шатрового комплекса ООО ЦСС-Благовещенск 20 000
Аренда оборудования SHOW Technology 5000
Кейтеринговые услуги Кафе Старый город 10000
Музыкальное сопровождение Областная филармония 5000
Декорации Event-Decorator 5000
Услуги ведущего ООО ЦСС-Хабаровск 15000
Шоу программа Специалисты местного и ре-

гионального уровня
5000

Итог 65 000 рублей – примерная минимальная сумма

В итоге мы видим, что приблизительная стоимость новой услуги будет

составлять приблизительно 65 000 рублей, что примерно в 2,5 раза выше стои-

мость обычной выездной регистрации, но бесспорно существует множество

факторов доказывающих преимущества нашей улучшенной услуги.

По мимо основной комиссии компании, формирующей доход, шатровый

комплекс будет приносить дополнительную прибыль как самостоятельная еди-

ница предоставляемая в аренду.

Можно предположить, что предложенный метод будет являться эффек-

тивным и позволит предприятию достойно конкурировать, внеся разнообразие

на местный рынок, также создаст дополнительный инфо-повод для привлече-

ния новой целевой аудитории.

3.2 Экономическая эффективность предложенных мероприятий по

совершенствованию коммерческой деятельности предприятия

На основании проведенного анализа и применяя метод совершенствова-

ния коммерческой деятельности, мы получаем итог:

- новое направление деятельности путем расширения материально - тех-

нической базы
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- увеличение рентабельности за счет увеличения цен, путем совершен-

ствования услуги.

Опираясь на статистику ЗАГС за последние 10 лет, с большой вероятно-

стью можем предположить, что спрос останется неизменным.

Таблица 17 – Статистика ЗАГС по бракам 2006 - 2015

Годы
Число браков

все население городское население сельское население

2006 6467 4735 1731
2007 7288 5269 2019
2008 7449 5684 1765
2009 6781 5421 1360
2010 6894 5609 1285
2011 7071 5824 1247
2012 7629 6311 1318
2013 7359 6190 1169
2014 7134 5998 1136
2015 7535 6194 1341

Видим снижение браков после 2008 года, что обусловлено, несомненно,

экономическим кризисом, но в последние годы есть устойчивая тенденция к

росту, поэтому нет причин предполагать резкое увеличение или снижение

спроса на подобные услуги.

Таблица 18 - Прогноз выручки с учетом неизменного спроса

Мероприятия 2015 2016 Выручка
2015, тыс. руб.

Выручка
2016, тыс. руб.

Прирост

1 Банкет 50 50 3500,0 3500,0

23 %

2 Выездная регистрация 33 0 693,0 0,0
3 Романтическая встреча 26 26 390,0 390,0
4 Корпоратив 25 40 2500,0 2500,0
5 День рождения 20 20 400,0 400,0
6 Аренда шатра 0 6 0,0 300,0
7 Выездная регистрация 2.0 0 33 0,0 2145,0
Итого 7483,0 9235,0

Видно, что даже при неизменном спросе или незначительном его сниже-

нии, ожидается существенный прирост прибыли.
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Следовательно, в случае увеличения спроса, будет не только резкое уве-

личение прибыли компании, но и резкое изменение в структуре выручки. Это

может повлиять не только на возможности дальнейшего расширения предприя-

тия, но и полное изменение целей и стратегии компании, а также полную ре-

структуризацию штата и подбор кадров-специалистов в конкретной области

event.

Теперь проведем анализ эффективности предприятия в случае внедрения

методов (таблица 19).

Таблица 19 - Прогнозируемая сумма основных и оборотных средств предприя-

тия на 2016 год
Средства Конец 2015 - начало 2016 гг. Конец 2016 г.

Основные средства 1 300 2 200
Оборотные средства 840 990

Среднегодовая сумма основных средств = 1 750 тыс. руб.

Среднегодовая сумма оборотных средств = 915 тыс. руб.

В случае неизменного спроса (с учетом неизменного фонда оплаты тру-

да):

Эиэп= ( )× , =7,21

Приняв во внимание возможную ситуацию, видно, что метод, рекоменду-

емый предприятию, являются актуальным и эффективным, большое преимуще-

ство компании на рынке как лидера не означает, что она должна пренебрегать

возможностями к развитию и модернизации, а также качеством предоставляе-

мых услуг.

ООО «ЦСС», внедрив предложенный метод, предположительно получит

следующий эффект:

- прирост прибыли на 23 % (с учетом неизменного спроса);

Все расчеты являются приблизительными, и полноценный эффект от

внедрения мы получим только в случае более или менее стабильной экономи-

ческой ситуации на рынке услуг.



63

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Вопросы умелой и грамотной коммерческой деятельности в торговле и

других отраслях хозяйствования в условиях перехода к рыночным отношениям

приобрели исключительную актуальность. Преодоление экономического кри-

зиса, эффективное функционирование рыночной экономики во многом обу-

словлено уровнем выполнения коммерческих операций, как формы взаимодей-

ствия между отдельными производствами, предпринимателями, компаниями и

фирмами.

Грамотная коммерческая деятельность требует от них знания законов

рынка, выявление причинно-следственных связей в коммерческих процессах.

Эффективное решение этих проблем в значительной степени определяется

профессионализмом и квалификацией работников коммерческих служб и пред-

приятий.

Рассмотрев теоретическую часть, можно сделать вывод, что коммерция –

это совокупность процессов и операций, направленных на совершение купли-

продажи товаров в целях удовлетворения покупательского спроса и получения

прибыли.

Коммерческая деятельность должна выполнять следующие функции:

- обоснование поведения предприятия на рынке, усиление влияния на не-

го с целью оптимизации ассортимента и прибыли, повышение конкурентоспо-

собности, уровня обслуживания;

- комплексный подход к организации коммерческой деятельности, обес-

печение эффективной работы всех подразделений предприятия;

- управление куплей - продажей с целью обеспечения экономической за-

интересованности всех участников коммерческого процесса, стабильности хо-

зяйственных связей;

- изучение и развитие потенциальных потребностей, рынков, сегментов с

целью формирование конкурентных преимуществ;

- адаптация коммерческой деятельности к рыночной среде с целью свое-
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временной и адекватной реакции на её изменения;

- оптимизация издержек, связанных с коммерческой деятельностью, под-

готовкой, совершением коммерческих сделок.

Для достижения поставленных в коммерческой деятельности задач необ-

ходимо руководствоваться следующими основными принципами:

- неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга;

- гибкость коммерции, ее направленность на учет постоянно меняющихся

требований рынка;

- умение предвидеть коммерческие риски и т. д.

Выделяются следующие основные методы совершенствования коммерче-

ской деятельности: стратегическое планирование, тотальное управление каче-

ством продуктов и услуг, информационное обеспечение, совершенствование

ценовой политики, совершенствование материально-технической базы и рас-

ширение ассортимента предоставляемого оборудования.

Под экономической эффективностью понимается получение максимально

возможных благ от имеющихся в распоряжении предприятия ресурсов.

В качестве обобщающей оценки эффективности хозяйственной деятель-

ности предприятия, занимающегося коммерческой деятельностью, могут быть

использованы следующие комплексные показатели: показатель эффективности

использования экономического потенциала предприятия, показатель эффектив-

ности финансовой деятельности, показатель эффективности трудовой деятель-

ности, показатель темпа интенсивности развития предприятия, показатель тем-

па экономического роста предприятия.

В целом можно сказать, что данные теоретические методы повышения

коммерческой эффективности предприятия являются наиболее актуальными

для нашей специфичной сферы свадебных услуг.

В выпускной квалификационной работе была рассмотрена деятельность

компании, занимающейся организацией мероприятий событийного характера.

Проведенный анализ позволяет сделать вывод, что в ООО «ЦСС» намети-

лась устойчивая тенденция к динамичному развитию фирмы, сопровождающа-
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яся повышением результативности деятельности, за счет расширения объемов

предоставляемых услуг.

С каждым годом можно наблюдать динамику развития, рост показателя

эффективности и снижение издержек обращения. Это обусловлено грамотным

управлением организацией, а также четким позиционированием на рынке. При-

рост показателя эффективности составляет около 18 % за два года. Показатель

издержек первые два года оставался практически неизменным, даже слегка

увеличился. Это может быть обусловлено падением спроса на услуги в связи с

экономической ситуацией, но уже годом позже издержки упали больше, чем на

1 %. Это показывает, что компания выбрала правильное направление в решении

ситуации с повышением уровня издержек.

Исходя из анализа экономических показателей коммерческой деятельно-

сти предприятия, были выдвинуты следующие рекомендации и предложения:

− следует расширить ассортимент поставляемой продукции, а конкретно

приобрести на баланс шатрово-тентовый комплекс для предоставления в арен-

ду на организовываемые мероприятия;

− усовершенствовать имеющуюся услугу и на ее примере создать новую.

Внедряя метод, видно, что даже при неизменном спросе или незначитель-

ном его снижении, ожидается существенный прирост прибыли.

Следовательно, в случае увеличения спроса, будет не только резкое уве-

личение прибыли компании, но и резкое изменение в структуре выручки. Это

может повлиять не только на возможности дальнейшего расширения предприя-

тия, но и полное изменение целей и стратегии компании, а также полную ре-

структуризацию штата и подбор кадров-специалистов в конкретной области

event.

На основании анализа эффективности выявлено, что метод, рекомендуе-

мый предприятию, являются актуальным и эффективным, большое преимуще-

ство компании на рынке как лидера не означает, что она должна пренебрегать

возможностями к развитию и модернизации, а также качеством предоставляе-

мых услуг.



66

ООО «ЦСС», внедрив предложенный метод, предположительно получит

следующий эффект:

- прирост прибыли на 23 % (с учетом неизменного спроса).

Выдвинутые в выпускной квалификационной работе предложения и ре-

комендации, при использовании их на практике, будут способствовать более

эффективному осуществлению коммерческой деятельности, что будет способ-

ствовать значительному увеличению прибыли предприятия и поможет избе-

жать проблем, связанных с современной кризисной ситуацией в экономике

нашей страны.
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