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Вступ
Проблема ефективності виробництва завжди посідала важливе місце серед актуальних проблем економічної науки. Зацікавленість нею виникає на різних рівнях управління економікою - від власників приватного підприємства до керівників держави. Фактично визначення ефективності виробництва полягає в оцінці його результатів. Такими результатами можуть бути обсяги виготовленої продукції в натуральному чи вартісному (за оптовими цінами або за собівартістю) виразі або прибуток. Але ж сама по собі величина цих результатів не дає змоги робити висновки про ефективність або неефективність роботи підприємства, оскільки невідомо, якою ціною отримані ці результати. Звідси для отримання об'єктивної оцінки ефективності підприємства необхідно також урахувати оцінку тих витрат, що дали змогу одержати ті чи інші результати. Процес виробництва здійснюється через поєднання факторів, що його визначають: засобів праці (основні фонди), предметів праці (оборотні фонди), робочої сили (трудові ресурси). Крім того, істотним чином на виробництво впливає фінансовий стан підприємства, а також певні організаційні, управлінські, технологічні та інші переваги, що відображаються як нематеріальні ресурси. Тож за оцінку витрат логічно взяти оцінку всіх перелічених ресурсів. Виходячи з цього можна дати таке визначення ефективності: ефективність підприємства являє собою комплексну оцінку кінцевих результатів використання основних і оборотних фондів, трудових і фінансових ресурсів та нематеріальних активів за певний період часу.

В умовах ринкових відносинах, ринкова система вимагає радикальних змін системи управління економікою. Це обумовлено тим, що кожен об'єкт управління має свою специфіку, яка вимагає адекватної системи управління. Як об'єкт товарно-грошових відносин сучасна організація володіє господарською діяльністю. При цьому вона повинна сформувати таку систему менеджменту, яка була б ефективною в її конкурентній боротьбі на ринку.

До основних елементів системи управління відносяться:

- механізм управління;

- структура і культура організації;

- процес управління;

- розвиток менеджменту і мистецтво управлінської діяльності.

Для ефективної системи управління потрібний «ефективний менеджер». Це людина. що володіє стратегічним мисленням, здатністю визначити майбутнє. Крім того, ефективний менеджер володіє мистецтвом виконувати ролі: міжособові, інформаційні і управлінські. У такій постановці для менеджера помилкове уявлення, що «люди в організації мають однакові потреби». Володіючи мистецтвом і досвідом ефективний менеджер управляє, роблячи роботу, необхідну для досягнення цілей організації, іншими руками: руками своїх підлеглих.
Завдання визначення ефективності виникає в різних ситуаціях, і його раціональне вирішення в конкретних умовах передбачає застосування тих або інших підходів чи методик. Можна виділити такі загальні напрямки, за якими визначається ефективність.

1. Оцінювання ефективності виробництва з метою забезпечення оптимальної стратегії управління ним. У межах цього напрямку досліджується насамперед ефективність використання ресурсів підприємства.

2. Оцінювання ефективності підприємства з метою визначення його привабливості як потенційного об'єкта інвестування. Таке оцінювання може здійснюватися самим підприємством, потенційним інвестором або ж для забезпечення об'єктивності - незаінтересованою організацією. При цьому портфельні інвестори, як правило, задовольняються фінансовими показниками ефективності, а стратегічних здебільшого цікавить комплексна її оцінка.

3. Оцінювання ефективності підприємства на макрорівні з боку держави. Не слід вважати, що цей напрямок стосується виключно радянських часів, хоча об'єктивно в ті часи спостерігався розквіт діяльності в цьому напрямку. Але і в умовах ринку завдання такого плану вирішуються, хоча, звичайно, в інших масштабах.

Предметом досліджень даної дипломної роботи виступає ефективність діяльності підприємства. 

Об'єктом дослідження є ТОВ «Ексілібур». 

Мета досліджень даної роботи є аналіз стану ефективності діяльності та системи управління, виявлення різних проблем і питань, пов'язаних з управлінням підприємством, а також розробка планів для підвищення ефективності системи управління.

Для досягнення поставлених цілей необхідно вирішити наступні завдання:

- вивчити і проаналізувати теоретичні основи ефективності діяльності;

- розглянути діяльність підприємства ТОВ «Ексілібур», ефективність діяльності підприємства;

- розробити стратегічну програму виходу підприємства на міжнародні ринки з метою посилення фінансового стану.
Під час написання роботи використовувались наступні методи дослідження: логічного, системного та комплексного підходів для формування компетенцій стратегії в розвитку підприємств і підвищення її ефективності. У процесі дослідження застосовано методи економіко-статистичного аналізу, зокрема: аналізу і синтезу – для деталізації об'єкта дослідження внаслідок розчленування його на окремі складові; порівняння – для зіставлення фактичних даних звітного року з даними за попередні роки; рядів динаміки – для характеристики зміни у часі показників досліджуваного питання; монографічний – для вивчення стану діяльності на підприємстві; економіко-математичні – для побудови моделі розрахунку ефективності діяльності підприємства.

Інформаційною базою роботи виступають законодавчі акти, наукові праці, в яких висвітлюється проблема формування потенціалу туристичних послуг підприємства, та звітність ТОВ «Ексілібур».

Дипломна робота складається із вступу, трьох розділів, висновків, а також списку використаних джерел. 

1 Теоретико-методичні основи підвищення ефективності господарської діяльності підприємства
1.1 Методичні підходи до оцінювання рівня ефективності господарської діяльності підприємства
Оцінка фінансово-господарської діяльності підприємства передбачає певну послідовність виконання аналітичної роботи.

Даним питанням приділяють увагу багато вчених. Так, Савицька Г.В. при проведенні аналізу господарської діяльності виділяє наступні етапи:

уточнення об'єктів, мети і задач аналізу, складання плану аналітичної роботи;

розробка системи синтетичних і аналітичних показників, за допомогою яких характеризується об'єкт аналізу;

збір і підготовка до аналізу необхідної інформації (перевіряється її точність, приводиться до порівняльного виду і т.д.);

порівняння фактичних результатів господарювання з показниками плану звітного року, фактичними даними минулих років, з досягненнями провідних підприємств, галузі в цілому і т.д.;
факторний аналіз: виділяються фактори і визначається їх вплив на результат;

виявлення невикористаних і перспективних резервів підвищення ефективності виробництва;

оцінка результатів господарювання з урахуванням дії різних факторів і виявлених невикористаних резервів, розробка заходів щодо їх використання. 
Фінансовий аналіз за методикою Савицької Г. В. є частиною комплексного аналізу господарської діяльності підприємства, який складається з таких напрямків: 

аналіз формування і розміщення капіталу (власного і позикового) і ефективності його використання. Проводиться шляхом аналізу наявності, структури і динаміки майна підприємства та джерел його формування (вертикальний і горизонтальний аналіз балансу), а також розрахунку коефіцієнтів рентабельності й обіговості капіталу;

аналіз основних фондів, матеріальних і трудових ресурсів, який проводиться на підставі розрахунку показників фондовіддачі, матеріаломісткості і трудомісткості та їх факторного аналізу;

аналіз маркетингової діяльності, котрий полягає у вивченні платоспроможного попиту на продукцію, ринків збуту, обґрунтуванні планів виробництва і реалізації, оцінці конкурентноздатності продукції і вишукуванні резервів підвищення її рівня;

аналіз виробництва продукції, її собівартості і реалізації проводиться шляхом аналізу динаміки обсягів виробництва і реалізації продукції, аналізу асортименту, структури і якості продукції; факторного аналізу витрат на виробництво і реалізацію; 
аналіз фінансових результатів діяльності підприємства проводиться на підставі факторного аналізу складу і динаміки балансового прибутку, рівня відпускних цін, рентабельності підприємства і резервів збільшення прибутку і рентабельності; 

аналіз фінансового стану підприємства проводиться на основі аналізу фінансової структури балансу (співвідношення власного і позикового капіталу, необоротних і оборотних активів), аналізу забезпеченості підприємства власними оборотними коштами, визначення типу фінансової ситуації, розрахунку показників платоспроможності підприємства.

А.І. Ковальов і В.П.Привалов мету аналізу фінансово-господарської діяльності трактують не стільки як визначення й оцінка фінансового стану підприємства, скільки збір інформації для проведення роботи, спрямованої на його поліпшення. Методика аналізу складається з 3-х етапів.

1. Попередня оцінка чи експрес-аналіз фінансового стану, метою якого є наочна і проста оцінка фінансового стану і динамки розвитку підприємства. Ця оцінка проводиться шляхом читання фінансової звітності підприємства, що дозволяє зробити висновки про наявне у підприємства майно, джерелах його формування, результатах діяльності підприємства. Потім проводиться вивчення спеціальних коефіцієнтів, розрахунок яких ґрунтується на існуванні певних співвідношень між статтями звітності. Виробляється відбір невеликої кількості найбільш суттєвих і порівняно нескладних у обрахуванні показників і поступове відстеження їх динаміки (наприклад, величина основних засобів і їх частка у загальній сумі активу, коефіцієнт зносу основних засобів, величина власних засобів і їх частка в загальній сумі джерел підприємства, прибуток, рентабельність і т.д.). 

вырезано
аналіз показників шляхом використання фінансових коефіцієнтів (Ratios), розрахунок яких базується на існуванні певних співвідношень між окремими статями звітності. Значення таких коефіцієнтів визначається можливістю співставлення одержаних результатів із існуючими загальноприйнятими стандартними нормами – усередненими галузевими коефіцієнтами, а також із застосовуваними в країні або в конкретній фірмі показниками аналізу фінансової звітності.

Фінансові коефіцієнти використовуються для оцінки діяльності фінансових менеджерів і враховуються ними при прийнятті управлінських рішень. Такі коефіцієнти доступні й акціонерам, які на їх основі можуть самостійно проаналізувати ефективність діяльності фірми і її поточне фінансове становище.

1.2 Ефективність господарської діяльності підприємства: сутність, види та фактори
Господарська діяльність суб’єкта підприємництва будується на взаємодії і використанні окремих видів ресурсів: необоротних активів, оборотних активів, природних і трудових ресурсів. Мета кожного підприємства – якомога більш ефективно використати ці ресурси. В результаті господарської діяльності підприємство може мати прибуток або збиток (фінансовий результат), який є основним узагальнюючим показником його роботи і визначається за Звітом про фінансові результати.

Прибуток – сума, на яку доходи перевищують пов’язані з ними витрати.

вырезано
Відрахування у фонди підприємство здійснює, якщо їх створення передбачено установчими документами. В іншому випадку підприємство відображає за рахунок прибутку відповідні затрати і витрати на придбання основних засобів і нематеріальних активів, утримання об’єктів соціально-культурного призначення, заохочення тощо.

Для власників (акціонерів) важливе значення має дивідендна політика, як показник спроможності підприємства приносити доход власникам. У свою чергу, підприємство повинно зберігати баланс між сплатою достатніх дивідендів власникам (щоб розвиватись у майбутньому і максимізувати власний капітал та ціну підприємства). Дивіденди – платіж, який провадиться юридичною особою а користь власників корпоративних прав, емітованих такою юридичною особою, у зв’язку з розподілом частини прибутку. Для власників дивіденди – це доход, який, можна порівняти з іншими доходами від використання майна.

Дивідендна політика – сукупність принципів, методів і процедур, що використовуються власниками підприємства для нарахування та виплати собі доходу за рахунок чистого прибутку. Відповідно метою дивідендної політики є оптимізація пропорцій щодо розподілу чистого прибутку між поточними виплатами дивідендів (споживанням прибутку власниками) і реінвестуванням в господарську діяльність (виробничим споживанням прибутку з метою зростання активів, балансової та ринкової вартості акцій).

Таким чином, створення і функціонування системи управління прибутком дасть змогу вирішити актуальні проблеми управління, дотримати вказані вимоги, підвищити ефективність господарської діяльності в цілому.

Виробництво продукції має два обмеження – попит і ринкові ціни. Виробники зацікавлені у виробництві такої кількості продукції, яка забезпечує максимум прибутку. У цьому проявляється критерій ефективності виробників, метою яких є отримання максимуму економічних вигод.

вырезано
Таким чином, мета максимізувати прибуток орієнтує ринок на досягнення певної рівноваги між попитом і пропозицією при оптимальному поєднанні обсягів реалізації і ціни на продукцію. Прагнення підприємств максимізувати прибуток сприяє економічному і соціальному росту; науково-технічному прогресу (через використання у виробничому процесі інновацій та залучення інвестицій).[4]

Щоб постійно забезпечувати зростання прибутку, тре​ба шукати невикористані можливості його збільшення, тобто резерви зростання. Резерв — це кількісна величина. Резерви виявляються на стадіях планування та безпосереднього виробництва продукції і її реалізації. Визначення резервів збільшення прибутку базується на науково обґрунтованій методиці розробки заходів з їх мобілізації [29, с.210].

У процесі виявляння резервів виділяють три етапи:

1) аналітичний — на цьому етапі виявляють і кількісно оцінюють резерви;

2) організаційний — тут розробляють комплекс інженерно-технічних, організаційних, економічних і соціальних заходів, які повинні забезпечити використання виявлених резервів;

3) функціональний — коли практично реалізують заходи і контролюють їх виконання.

Резерви збільшення прибутку є можливими:

за рахунок збільшення обсягу випуску продукції (робіт, послуг);

за рахунок зниження витрат на виробництво і реалізацію продукції;

за рахунок економії і раціонального використання коштів на оплату праці робітників та службовців;

за рахунок запровадження досягнень науково-технічного прогресу, в результаті чого зростає продуктивність праці.

Розгляньмо деякі з цих напрямків детальніше.

Резерв зростання прибутку (РЗ0) за рахунок збільшення обсягу продукції розраховується за формулою (1.1):
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де 
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 — планова сума прибутку на одиницю i-ї продукції;
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 — додатково реалізована продукція (тис. грн.).

вырезано
3. Економія коштів на оплату праці за рахунок запровадження досягнень науково-технічного прогресу (зниження трудомісткості) розраховується за такою формулою (1.8):
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де 
[image: image5.wmf]å
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 — резерв за рахунок запровадження заходів науково-технічного прогресу, грн.;
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 — витрати на оплату праці стосовно одиниці продукції до і після впровадження науково-технічних досягнень, грн.;
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 — обсяг виробництва продукції після впровадження досягнень до кінця року в натуральних одиницях виміру.

4. Зменшення прямих матеріальних витрат. Для розрахунку суми можливого прибутку користуються формулою (1.9):
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де 
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 — сума прибутку, одержана за рахунок зниження матеріальних витрат, грн.;
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 — норма витрат прямих матеріальних ресурсів до і після впровадження науково-технічних досягнень у натуральних одиницях виміру;
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 — ціна прямих матеріальних витрат, грн.;

ВП — обсяг виробництва продукції після впровадження досягнень НТП, грн.

вырезано
в) кооперативна організація здійснює експорт від декількох виробників та частково під їх адміністративним контролем;
г) керуюча експортом фірма керує експортною діяльністю компанії за певну винагороду.
Непрямий експорт особливо необхідний в умовах, коли виробник не має достатньої інформації про зовнішній ринок або досвіду роботи на ньому, тому віддає перевагу зменшенню власного ризику, передаючи функцію збуту посередницькій фірмі. Непрямий експорт має дві переваги: по-перше, його здійснення не потребує значних засобів, відсутня необхідність створення експортного відділу, який буде займатися продажем за кордоном чи встановлювати контакти з іноземними партнерами. По-друге, такий експорт менш ризикований, тому що посередники діють за своєю ініціативою, спираючись на знання кон'юнктури закордонних ринків, та пропонують виробнику додаткові послуги [18, с. 482]. Концепція маркетингу повинна враховувати можливість здійснення в активній та пасивній формах. При активній формі ініціатива стосовно закордонних поставок виходить від вітчизняних інститутів - виробника або експортера. Пасивний експорт має протилежне джерело: імпортер або якийсь іноземний інститут (нерідко державні організації іноземної держави) веде пошук необхідної для них продукції. В деяких випадках пасивний експорт проявляється в вигляді нерегулярного. Це такий рівень включення до світової торгівлі, коли фірма час від часу експортує свої надлишки та продає товари місцевим оптовикам, що є представниками закордонних фірм. Про прямий експорт кажуть, якщо виробник продає свої товари та послуги самостійно. При цьому несуттєво, чи продав він продукцію кінцевому споживачеві або посереднику. Робота на зовнішньому ринку пов'язана з суттєвими витратами та підвищеним ступенем ризику, що компенсується економією на оплаті послуг посередника. 
Відомо декілька способів організації прямого експорту:
а) експортний відділ чи підрозділ, в обов'язки якого входить здіснення продажу за кордоном та організація збору необхідної інформації про ринок, експортний відділ може трансформуватися в автономний підрозділ, який буде акумулювати інформацію та керувати всією експортною діяльністю;
б) закордонний відділ продажу чи дочірня компанія, дозволяє виробнику скористуватися ефектом безпосередньої присутності на ринку та здійснювати контроль за виконанням маркетингових програм; закордонний відділ продажу здійснює реалізацію та розподілення продукції, інколи на нього покладаються організації, зберігання та просування товарів, демонстраційного та обслуговуючого центру;
в) торгові представники, для пошуку закордонних клієнтів компанія використовує своїх торгових представників;
г) іноземні дистриб'ютори чи агенти, для організації продажу продукції компанія звертається до закордонних дистриб'юторів чи агентів, які можуть бути наділені виключними чи обмеженими правами на представництво виробника в конкретній країні [18, с. 483].
Експорт значно ускладнює реалізацію усіх функцій маркетингу. Особливо це стосується обробки ринку, реалізації та дистрибуції. Крім того, експортер зустрічається з необхідністю переорієнтації всіх задач на нові умови, що часто потребує перерозподілу капіталу, структурних змін у кадровому потенціалі і т.п. Особливо важким такий перехід в новий якісний стан є для малих та середніх підприємств. Для більшості з них виходом є використання форм експортної кооперації. Експортна кооперація в світовій практиці отримала широкий розвиток та характеризується великою різноманітністю форм. Перш за все експортна кооперація це співробітництво на добровольчій основі двох і більше юридично та економічно самостійних підприємств на основі укладання угоди чи договору. Це співробітництво направлено на рішення спільних задач в сфері експорту. Співробітництво в області експорту часто приводить до звичайних спільних дій групи незалежних фірм, що мають взаємозв'язані продукцію та ринки, що розширює їх можливості при проведенні міжнародних операцій. В інструментальному та інституціональному плані міжнародна кооперація побудована на використанні великого арсеналу методів та механізмів, за допомогою яких вирішуються задачі по обробці закордонних ринків [21, с.219].
вырезано
Зазвичай ввезення дилером навіть необхідних деталей з «материнських» заводів пов’язане з багатьма складностями. Йдеться про майже непосильний тягар вітчизняних податків, про значні транспортні видатки. Тому вдаються до постачання потрібного товару під замовлення через мережу споріднених дилерських мереж у сусідніх країнах (Польща, Угорщина тощо). Відтак враховується фактор часу постачання. Причому необхідно зазначити, що не кожний дилер має реально (успішно) працюючий центр технічного обслуговування. Доводиться брати до уваги й значну кількість дилерів у рамках однієї компанії (наприклад, «Опеля»). Це часом спричиняє досить високий рівень конкуренції між ними. А техцентр, як відомо, справа найчастіше збиткова, і наявність сервісцентру — швидше питання престижу марки , ніж реальна економічна необхідність (особливо в Україні). Адже понад 95% усіх авто імпортного виробництва, які є в Україні, вже були в експлуатації, їх середній вік — 5,5 року при середній ціні $4500. Нескладний математичний підрахунок свідчить, що клієнтами фірмових сервісцентрів є 2—4% власників авто — цифра далеко не вражаюча.
Виходячи з вищесказаного, можна констатувати, що конкуренція між сервісцентром й авторинком поки що не на користь першого. Причина цього — як солідний середній вік нашого автопарку, так і деякі інші об’єктивні причини. По-перше, це набагато менша обтяженість дрібногуртового продавця податками, що не може не позначатися на рівні роздрібних цін. По-друге, більшість деталей, наприклад, німецьких («Опель») й однотипних українських або тих же корейських (Daewoo), найчастіше взаємозамінні, хоча вартість перших вища. Дотепер понад 3/4 усіх деталей, що реалізуються на автобазарах, — польського та турецького походження (частка останніх зменшується через надзвичайно низьку якість). Річ у тому, що майже всі вони кустарного і, звичайно, неліцензованого походження, що, в підсумку, здешевлює деталі порівняно з фірмовими у 1,5-2 рази. До того ж дрібні торговці мають більшу «мобільність» у взаємовідносинах із податковими, пожежними та іншими існуючими установами.

Окреме питання — реалізація автодеталей, що були у користуванні. На відміну від реалізації запчастин авто, що побували в аварії, з чим фактично не виникає проблем, багато автодеталей ввозять «своїм ходом». Останні потрапляють під десятирічний «віковий ценз». Проте більшість з них все ж таки опиняються на столичному авторинку після елементарної транзитної процедури: «трагічне» перетворення на українській території авто, що переганяється, на купу «непотрібних» запчастин.
Отже, проблеми автозапчастин в Україні немає, існує проблема їх якості (недорогих вітчизняних і деяких інших — у т. ч. корейських) і цінової доступності (дорогих фірмових).

2 Діагностика ефективності господарської діяльності ТОВ «Ексілібур»
2.1 Аналітична оцінка розвитку підприємства
Метою діяльності ТОВ «Ексілібур» є організація та здійснення роздрібної торгівлі автомобільними запчастями, як вітчизняного так і не вітчизняного виробництва.

Основними завданнями діяльності ТОВ «Ексілібур» є:

роздрібна торгівля товарами широкого споживання, надання послуг з метою задоволення попиту та одержання відповідного прибутку;

оптова, комерційна діяльність з метою забезпечення підприємства товарами, сировиною та іншими матеріалами для надання послуг або для виробництва товарів;

зовнішньоекономічна діяльність.

Прибуток на ТОВ «Ексілібур» утворюється, як різниця між отриманими доходами та понесеними підприємством витратами. 

Проведемо аналіз динаміки отримання прибутку на ТОВ «Ексілібур» на основі звітних даних (табл. 2.1). 

Таблиця 2.1

Аналіз чистого прибутку ТОВ «Ексілібур»
тис. грн.

	Показник
	2005 рік
	2006 рік
	2007 рік
	2008 рік
	Відхилення 

	
	
	
	
	
	2005/2006
	2007/2008
	2005/2008

	
	
	
	
	
	(+,-)
	темп при-рос-ту, %
	(+,-)
	темп при-росту, %
	(+,-)
	темп при-росту, %

	Чистий дохід (виручка) від реалізації продукції
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Собівартість реалізованої продукції
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Валовий прибуток від реалізації 
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Адміністративні витрати
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Витрати на збут
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Поточні витрати
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Прибуток від операційної діяльності
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Прибуток від звичайної діяльності
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Податок на прибуток
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Чистий прибуток
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Як видно з табл. 2.1, валовий прибуток підприємства від реалізації протягом 2008 року зріс. В 2006 р. Він зріс на 1,8 тис. грн. (1,39%) порівняно з 2005 р., в 2008 р. На 4,4 тис. грн. (3,34%) порівняно з 2006 р. Та в 2008 р. На 28,2 тис. грн. (20,72) порівняно з 2007 р. Зростання валового прибутку від реалізації пояснюється збільшенням різниці між чистим доходом від реалізації продукції та собівартістю реалізованої продукції, тобто збільшенням протягом 2008 р. Торгової націнки.

Адміністративні витрати та значні витрати на збут негативно вплинули на формування прибутку від реалізації ТОВ «Ексілібур». Так в 2005 р. Прибуток від реалізації склав 1,5 тис. грн. В 2006 р. Він зріс на 10,8 тис. грн. порівняно з 2005 р. За рахунок зменшення витрат реалізованої продукції. В 2007 р. Прибуток від реалізації зріс на 2,4 тис. грн. порівняно з 2006 р., а в 2008 р. Прибуток від реалізації зріс на 18,9 тис. грн. порівняно з 2007 р. На протязі 2005-2008 рр. Підприємство отримало 62,1 тис. грн. прибутку від реалізації, в тому числі 33,6 тис. грн. в 2008 р.

На підприємстві ТОВ «Ексілібур» протягом 2005-2008 рр. Були відсутні інші операційні доходи,  прибуток від участі в капіталі та інші фінансові доходи. Тобто прибуток від звичайної діяльності підприємства був рівний прибутку від операційної діяльності.

вырезано
Розглянемо динаміку зміни середньо реалізаційних цін підприємства. Середньо реалізаційні ціни підприємства розраховані як відношення товарообороту підприємства до кількості проданих товарів за кожною товарною групою.

На рівень прибутку також вплинули витрати ТОВ «Ексілібур».

Розглянемо динаміку витрат підприємства у 2005-2008 рр. (табл. 2.5).

Як видно з табл. 2.5, протягом 2005-2008 рр. Сума витрат підприємства ТОВ «Ексілібур» змінювалася. В 2008 р. Сума витрат найбільша, але найменший рівень витрат в чистому доході підприємства. Це дало змогу отримати більший прибуток в 2008 р. Ніж в 2005-2007 рр.

Розрахунок впливу факторів на суму прибутку ТОВ «Ексілібур» у 2006 р. Порівняно з 2005 р. Можна визначити, використовуючи дані табл. 2.6.

У 2006 р. Підприємство отримало чистий прибуток більший ніж в 2005 р. На 8,7 – 1 = 7,7 тис. грн.

Якщо порівняти суму прибутку 2006 р. Й умовну, обчислену виходячи з обсягу 2005 р. Й асортименту продукції, але при цінах і собівартості продукції 2005 р., довідаємося,  наскільки  вона  змінилася за  рахунок обсягу і структури реалізованої продукції: 

(П(VPП, УД) =  4,7 – 1 = + 3,7 тис. грн.

Таблиця 2.5
Аналіз витрат ТОВ «Ексілібур» у 2005-2008 рр., тис. грн.

	№
	Показник
	Витрати, тис. грн.
	Структура, %
	Відхилення 

	
	
	2005 рік
	2006 рік
	2007 рік
	2008 рік
	2005 рік
	2006 рік
	2007 рік
	2008 рік
	2006/2005
	2007/2006
	2008/2007

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	абсолютне
	відносне, %
	абсолютне
	відносне, %
	абсолютне
	відносне, %

	1
	Чистий дохід (виручка) від реалізації продукції
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	2
	Собівартість реалізованої продукції
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	3
	Адміністративні витрати
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	4 
	Витрати на збут
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	5
	Податок на прибуток
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	6
	Разом витрат
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	7
	Рівень витрат в чистому доході
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Таблиця  2.6
Вихідні дані для факторного аналізу прибутку від реалізації продукції, тис. грн.

	Показник
	Прибуток в 2005 році
	Прибуток в 2005 році,
перерахований на обсяг продажів 2006 року
	Прибуток в 2006 році

	Чистий дохід (виручка) від реалізації продукції (В)
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Поточні витрати (С)
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Чистий прибуток (П)
	вырезано
	вырезано
	вырезано


Щоб знайти вплив тільки обсягу продажів, необхідно прибуток 2005 р. Помножити на відсоток збільшення (зменшення) реалізації продукції в оцінці по собівартості 2005 р. Або в натурально-умовному численні (14560/15900х100 – 100 = -8,42 %) і результат розділити на 100:

(ПVPП = 1,5 х (-8,42%) / 100 = - 0,126 тис. грн.

Потім можна визначити вплив структурного фактора (з першого результату потрібно відняти другий):

(ПУД = 3,7 – (-0,126) = 3,826 тис. грн.

Вплив зміни повної собівартості на суму прибутку встановлюється порівнянням суми витрат в 2006 р. Із сумою витрат в 2005 р., перерахованою на фактичний обсяг продажів:

(ПС = 536,5 – 528,4 = 8,1 тис. грн..

Зміна суми прибутку за рахунок відпускних цін на товари визначається зіставленням виручки в 2006 р. З умовної, яку б підприємство одержало за обсяг реалізації продукції 2006 р. При цінах 2005 р.:

АПЦ = 537,1 – 541,2 = -4,1 тис. грн.

7,7 = - 0,126 + 3,826 + 8,1 – 4,1 

Тобто, в 2005 р. Прибуток зріс порівняно з 2005 р. На 7,7 тис. грн. за рахунок зменшення обсягу продаж зменшився на 0,126 тис. грн.,  за рахунок зміни питомої ваги товарів зріс на 3,826 тис. грн., за рахунок зменшення повної собівартості зріс на 8,1 тис. грн. та за рахунок  зменшення виручки від реалізації продукції зменшився на 4,1 тис. грн.

Проведемо розрахунок впливу факторів на суму прибутку ТОВ «Ексілібур»  в 2007 р. Порівняно з 2006 р., використовуючи дані табл. 2.7.

Таблиця  2.7
Вихідні дані для факторного аналізу прибутку від реалізації продукції, тис. грн.

	Показни
	Прибуток в 2006 році
	Прибуток в 2006 році,
перерахований на обсяг продажів 2007 року
	Прибуток в 2007 році

	Чистий дохід (виручка) від реалізації продукції (В)
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Поточні витрати (С)
	вырезано
	вырезано
	вырезано

	Чистий прибуток (П)
	вырезано
	вырезано
	вырезано


В 2007 р. Підприємство отримало прибуток більший ніж в 2006 р. На 9,9 – 8,7 = 1,2 тис. грн.

Якщо порівняти суму прибутку 2007 р. Й умовну, обчислену виходячи з обсягу 2007 р. Й асортименту продукції, але при цінах і собівартості продукції 2006 р.,  довідаємося,  наскільки  вона  змінилася за рахунок обсягу і структури реалізованої продукції:

(П(VPП, УД) =  8,9 – 8,7 = + 0,2 тис. грн. Щоб знайти вплив тільки обсягу продажів, необхідно помножити на відсоток збільшення (зменшення) реалізації продукції в оцінці по собівартості 2006 р. Або в натурально-умовному численні (13890/14560х100 – 100 = -4,6 %) і результат розділити на 100:

вырезано
Отже, на прибуток ТОВ «Ексілібур» впливають такі фактори: ціни на реалізовані товари, обсяг реалізації товарів, структура реалізованих товарів, поточні витрати.

2.4 Комплексний метод оцінки ефективності маркетингової стратегії ТОВ «Ексілібур» на міжнародних ринках
Згідно з законодавством України, ТОВ «Ексілібур» має право займатися зовнішньоекономічною діяльністю. Згідно Статуту підприємства, ТОВ «Ексілібур» здійснює зовнішньоекономічну діяльність як безпосередньо, так і через посередницькі зовнішньоекономічні організації. Зовнішньоекономічна діяльність його будується на принципах повної валютної самоокупності та валютного самофінансування. Підприємство як учасник зовнішньоекономічної діяльності має право:

- здійснювати імпорт та експорт продукції та послуг, експорт товарів для власних потреб, експорт товарів власного та невласного виробництва;

- відкривати валютні рахунки в установах банків, здійснювати всі види розрахунків;

- створювати філії та представництва за кордоном;

- відряджати та приймати з-за кордону в Україні фахівців для вирішення питань, пов'язаних з діяльністю товариства;

вырезано
При здійсненні цих етапів виконуються наступні заходи:

оцінка витрат на реалізацію морозива;

уточнення фінансових цілей підприємства;

фінансовий аналіз діяльності підприємства;

сегментний аналіз ринку;

аналіз конкуренції підприємства;

оцінка впливу мір державного регулювання з питань ціноутворення;

визначення остаточної цінової стратегії.

Задачами маркетингового ціноутворення у ТОВ «Ексілібур» є розробка стратегії і тактики ціноутворення на продукцію, видача рекомендацій із установлення цін на конкретну продукцію, а також існуючих цін на аналогічні продукти конкурентів, що діють в тому ж сегменті ринку.

З метою підвищення ефективності управління цінами у ТОВ «Ексілібур» застосовуються методи ціноутворення, орієнтовані на споживачів. Ця група методів враховує конкурентні переваги товарів (а саме їх якість) і підприємства-реалізатора. Методи використовуються в рамках активної стратегії ціноутворення, орієнтованої на визначену комбінацію ціни і якості товару.

Отже, застосовуючи такі методи, ТОВ «Ексілібур» виходять з готовності споживача платити визначену ціну (верхня границя цін). Якщо не враховувати необхідності оперувати цінами вище нижньої границі, то при орієнтації на споживачів не існує безпосереднього зв'язку між витратами і встановленням цін. 

3. Адаптація маркетингової стратегії ТОВ «Ексілібур» в умовах глобалізації 
3.1 Маркетингові технології реалізації стратегій ТОВ «Ексілібур» на цільових ринках 
Спираючись на вивчений теоретичний матеріал, а також на проведений аналіз зовнішньоекономічної діяльності ТОВ «Ексілібур», можна зробити висновок про те, що найбільш перспективним напрямком розвитку маркетингової діяльності на підприємстві є засвоєння нових ринків збуту, що потребує, для розробки відповідної міжнародної маркетингової стратегії, створення її відповідного інформаційного забезпечення. Далі, ми наведемо алгоритми, на які слід спиратися ТОВ «Ексілібур» при організації інформаційного забезпечення розробки маркетингової стратегії.

Інформаційна підтримка розвитку експортної діяльності підприємства повинна розвиватися по двох напрямках: використання міжнародної економічної інформації для вибору сегмента зовнішнього ринку, а також ділових партнерів, що представляють інтерес для нашого підприємства.

Організація інформаційного забезпечення в процесі здійснення експортної діяльності вимагає планування, організації, обробки, збереження, контролю і забезпечення безпеки інформаційних потоків.

Загальна схема інформаційного забезпечення управління зовнішньоекономічною діяльністю представлена на рис. 3.1.

Специфіка міжнародних досліджень полягає в основному в просторості поля дослідження й у технічних труднощах збору інформації.

1. вырезано
2. маркетингові дослідження закордонних ринків можуть проводитися і зовнішніми фірмами, що, як правило, мають міжнародну спеціалізацію. Очікувана перевага звертання до зовнішньої фірми полягає у виконанні дослідження, обумовленого компетентністю і досвідом виконавця. Однак, звертаючись до зовнішніх фірм, необхідно переконатися й у тім, наскільки ця компетентність застосовна безпосередньо в досліджуваному регіоні: можна в досконалості володіти технологією проведення маркетингових досліджень в одній країні і використовувати серйозні труднощі з аналогічним дослідженням в іншій країні. Щоб позбутися від цього ризику, доцільно звертатися до фірм, розташованих у досліджуваній країні, якщо подібні фірми є.

Доступ до джерел інформації, уміння адаптуватися до прийомів збору даних є перевагами й умовами такого рішення.

Сутність стратегічного маркетингу-менеджменту підприємств полягає у відповіді на три найважливіших питання: у якому положенні підприємство знаходиться в даний час; у якому положенні воно хотіло б знаходитися через три, п’ять, десять років; яким способом досягти бажаного положення?

Для відповіді на перше питання менеджери повинні добре розуміти поточну ситуацію, у якій знаходиться підприємство, перш ніж вирішувати, куди рухатися далі. А для цього необхідна інформаційна основа, що забезпечує процес прийняття стратегічних рішень відповідними даними для аналізу минулих, дійсних і майбутніх ситуацій.

Значення сегментації зовнішнього ринку як ефективного інструментарію стратегічної маркетингової діяльності пояснюється такими її особливостями:

сегментація є високоефективним засобом конкурентної боротьби, оскільки вона орієнтує на виявлення і задоволення специфічних потреб споживачів,

орієнтація діяльності фірми на визначену ринкову нішу, знайдену завдяки вдалій сегментації, особливо ефективна для фірм, що починають свою ринкову діяльність,

ринкова сегментація допомагає більш обґрунтовано визначити маркетингові напрямки фірми,

вырезано
Уся маркетингова діяльність практично зв’язана з обробкою інформаційних потоків, будь те дані про стан галузі в якій працює підприємство, дані про кількість конкурентів на ринку, про обсяги продажів і т.д.

Важливою стадією процесу маркетингового дослідження є визначення вимог до інформації.

Маркетингова інформації розділяється на первинну і вторинну.

Інформація, що витягається з різного роду документів, називається вторинної на противагу первинної інформації, що збирається фірмою безпосередньо. Хоча вторинні джерела інформації і різноманітні, вони не дозволяють зібрати всі дані, необхідні для знання іноземних ринків, тому потрібно додаткова або уточнена інформація, зібрана на місці (рис. 3.4).

вырезано
До факторів мікромаркетингового середовища відносяться фактори товару і товаропровідного середовища, по яких більшість оцінок (4) позитивні, проти 2 негативних.

Найбільшу погрозу для підприємства складають фактори конкуренції, тому що на ринку конкуренція висока, у зв’язку з чим його можна охарактеризувати як ринок покупця, крім того, більшість конкурентів надають подібний перелік товарів, у зв’язку з чим домогтися конкурентної переваги досить важко.
Висновки 
При проведенні комплексного аналізу економічного потенціалу використовуються різні види і методи аналізу. Інформаційний опис можна здійснити на основі застосування апробованої системи бухгалтерського обліку на підприємстві. Проведений аналіз повинен ґрунтуватися, насамперед, на прийнятих практикою формалізованих принципах бухгалтерського обліку, що формують систему обліку всіх засобів підприємства і результати від їх використання в процесі господарської діяльності. Для проведення аналізу економічного потенціалу підприємства використовують дані бухгалтерської звітності, тому що вони відображають кінцеві результати конкретної діяльності підприємства, а також систему розрахункових показників, що базується на цій звітності. Дані оперативної, статистичної звітності і позаоблікова інформація доповнюють висновки аналітика.

Позитивний фінансовий результат діяльності підприємства характеризується абсолютними і відносними показниками; сумою отриманого прибутку і рівнем рентабельності. Прибуток — це додаткова вартість, яка утворюється в процесі виробництва понад вартість спожитих виробничих ресурсів і робочої сили. Прибуток — це частина чистого доходу, створеного у процесі виробництва і реалізованого у сфері обігу, який безпосередньо отримують підприємства. Тільки після продажу продукції чистий дохід набуває форми прибутку.

Щоб постійно забезпечувати зростання прибутку, тре​ба шукати невикористані можливості його збільшення, тобто резерви зростання. Резерв — це кількісна величина. Резерви виявляються на стадіях планування та безпосереднього виробництва продукції і її реалізації. Визначення резервів збільшення прибутку базується на науково обґрунтованій методиці розробки заходів з їх мобілізації.

Метою діяльності ТОВ «Ексілібур» є організація та здійснення роздрібної торгівлі автомобільними запчастями, як вітчизняного так і не вітчизняного виробництва.

Станом на кінець 2008 року у ТОВ «Ексілібур» зросла прибутковість, порівняно з прибутковістю протягом 2005-2007 рр. У 2005 р. Та 2006 р. Підприємство ТОВ «Ексілібур» отримало чистого прибутку відповідно 1,0 та 8,7 тис. грн., рентабельність реалізації при цьому складала відповідно 0,184% та 1,62%. У 2007 р. Чистий прибуток зріс порівняно з 2006 р. На 1,2 тис. грн. та склав 9,9 тис. грн. При цьому рентабельність реалізації в 2007 р. Зросла на 0,267% та склала 1,886%, тобто на 524,8 тис. грн. виручки від реалізації підприємство отримало 9,9 тис. грн. чистого прибутку. У 2008 р. За рахунок збільшення виручки від реалізації на 45,8 тис. грн. вдалося отримати чистого прибутку 23,9 тис. грн. При цьому рентабельність реалізації зросла на 2,302% і становить 4,189%. Рівень прибутковості загального капіталу зріс у 2007 р.  На 0,00315 порівняно з 2006 р., а в 2008 р. Порівняно з 2007 р. Відбулось зростання на 0,0159. Також зросли показники прибутковості власного та оборотного капіталу в 2008 р. У порівнянні з 2007 р. Зростання рівня прибутковості відбулося за рахунок отримання більшого чистого прибутку в 2007 р. Порівняно з минулими.

Протягом 2005-2008 рр. Сума витрат підприємства ТОВ «Ексілібур» змінювалася. В 2008 р. Сума витрат найбільша, але найменший рівень витрат в чистому доході підприємства. Це дало змогу отримати більший прибуток в 2008 р. Ніж в 2005-2007 рр.

В 2008 р. Прибуток зріс порівняно з 2007 р. На 18,9 тис. грн. за рахунок збільшення обсягу продаж зріс на 2,18 тис. грн.,  за рахунок зміни питомої ваги товарів зріс на 10,02 тис. грн., за рахунок збільшення повної собівартості зменшився на 23,6 тис. грн. та за рахунок  збільшення виручки від реалізації продукції зріс на 25,4 тис. грн.

Згідно з законодавством України, ТОВ «Ексілібур» має право займатися зовнішньоекономічною діяльністю. Згідно Статуту підприємства, ТОВ «Ексілібур» здійснює зовнішньоекономічну діяльність як безпосередньо, так і через посередницькі зовнішньоекономічні організації. Зовнішньоекономічна діяльність його будується на принципах повної валютної самоокупності та валютного самофінансування. Забезпечення необхідного рівня конкурентоспроможності продукції ТОВ «Ексілібур» в значній мірі залежить від правильного формування цінового асортименту автозапчастин. 

Одним із принципів правильного формування цінової стратегії ТОВ «Ексілібур» є забезпечення умов рентабельної його діяльності. В умовах переходу до ринкової економіки рентабельність є необхідною умовою функціонування будь-якого підприємства. У зв'язку з цим при побудові цінової політики необхідно враховувати витратоємність реалізації окремих груп продукції, можливі розміри торгових надбавок, оборотність запасів і інші економічні фактори.

Під час написання роботи було проведено маркетинговий аналіз для вибору регіону з метою виходу підприємства на даний ринок збуту. До факторів мікромаркетингового середовища ринків збуту у США відносяться фактори товару і товаропровідного середовища, по яких більшість оцінок позитивні, проти 2 негативних.

Найбільшу погрозу для підприємства складають фактори конкуренції, тому що на ринку конкуренція висока, у зв’язку з чим його можна охарактеризувати як ринок покупця, крім того, більшість конкурентів надають подібний перелік товарів, у зв’язку з чим домогтися конкурентної переваги досить важко.
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