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Вступ

В умовах ринкових відносин та загострення конкурентної боротьби ринок визначає коло тих організацій, які можуть задовольнити попит кращим та ефективнішим шляхом, ніж конкуренти. Кожне підприємство намагається зберегти та покращити свої позиції, вдаючись до покращення якості продукції, зниження ціни, удосконалення логістичної системи, впровадження системи знижок, розширення асортименту, при неоптимальній структурі якого відбувається зниження як потенційного, так і реального рівня прибутку, втрата конкурентних позицій на перспективних ринках і, як наслідок цього, спостерігається зниження економічної стійкості підприємства.

Функціонуючи у ринковій економіці, керівництво магазину «Паркетний світ» має забезпечити таку роботу магазину, щоб найефективніше та у повному обсязі задовольняти потреби своїх клієнтів. 
Об’єктом дослідження виступає салон-магазин «Паркетний світ». На сьогоднішній день магазин є одним з провідних лідерів у місті та області з продажу підлогового покриття та надання послуг з укладки. 
Метою дослідження є вивчення ефективності роботи салону-магазину, системи управління персоналом, управління фінансами, маркетинговою діяльністю, проведення аналізу діяльності логістичної системи.

У даному звіті розглянуті наступні питання: загальна характеристика підприємства та його історія розвитку; аналіз ефективності роботи салону-магазину; дослідження системи управління персоналом, фінансами, маркетинговою діяльністю; розгляд діяльності логістичної системи.

Розділ 1 Характеристика салону-магазину «Паркетний світ».

1.1 Загальна характеристика підприємства. Історія розвитку.

У сучасних умовах жорсткої міжнародної конкуренції ринок визначає необхідний йому асортимент товарів та послуг, тому задачею будь-якого підприємства є задоволення попиту кращим ефективнішим шляхом, ніж конкуренти. Салон-магазин «Паркетний світ» намагається створити такий спектр продукції та послуг, щоб максимально задовольнити потреби споживачів. При неоптимальній структурі ассортименту продукції та запропонованих послуг відбувається зниження як потенційного, так і реального рівня прибутку, втрата конкурентних позицій на перспективних ринках і, як наслідок цього, спостерігається зниження економічної стійкості підприємства. 

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
·  «Паркетний світ» (22 салони-магазини у м. Київ, Дніпропетровськ, Сімферополь, Харків, Чернігів, Івано-Франковськ, Черкаси, Запоріжжя, Житомир, Кривий Ріг, Донецьк, Одеса, Суми, Вінниця, Севастополь, Тернопіль, Чернівці та Львів);

· «Гіпермаркет паркету» (м Київ);

· Сервісний центр АВПУ (м. Київ);

· дилерська мережа АВПУ.

«Асоціація виробників паркету України» представляє продукцію лише тих компаній, які виготовляють дійсно якісну продукцію, що пройшла тестування у відповідності до українських та міжнародних стандартів. АВПУ робить все для того, аби продукція відомих світових виробників була доступна українському споживачу. 

У 2006 р. компанія, маючи успішний досвід ведення бізнесу, розробила франчайзинговий пакет, що включає усі технології та процеси роботи роздрібних підрозділів. На сьогоднішній день у 18 роздрібних точках 22 салони-магазини працюють за системою франчайзингу.
Франчайзинг – підприємницька діяльність, за якої одна сторона (франчайзер) передає іншій стороні (франчайзі) за винагородження комплекс виключних прав на використання торгової марки (ТМ), ноу-хау, комерційної інформації, а також методичні матеріали та комплекс різноманітних послуг, передбачених договором. 

Франчайзинг мережі салонів-магазинів «Паркетний світ» ґрунтується на наступних принципах:

· єдині стандарти оформлення магазинів;

· єдиний товарний знак;
· єдиний товарний асортимент;
· єдина цінова політика;
· єдина технологія продажів;
-    єдині стандарти якості обслуговування та сервісу. 

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
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Основні стратегічні цінності в діяльності салону-магазину:
· інтереси клієнтів;

· відповідальність перед клієнтами, дилерами;

· партнерські стосунки;

· соціальний захист співробітників;

· добробут громадян України;

Сильні сторони в діяльності салону-магазину:
•   репутація та стабільність;
•   лідерство в регіоні;
•   лідерство в асортименті пропонованої продукції та в якості послуг;
•   достатньо широка клієнтська база;
•   досить висока рекламна кампанія;

•   використання сучасних каналів збуту;
•   значний рівень надходжень фінансових ресурсів.
Слабкі сторони в діяльності:
•   відсутність в Сумах власного складу пропонованої продукції;
•   в деяких випадках досить тривалі строки постачання продукції;
•   постійні ризики пошкодження продукції в процесі транспортування через відсутність власного складу.
Ринкові можливості:
•   завоювання домінуючих позицій в регіоні;
•   збільшення частки ринку обслуговування будівельної промисловості;
•   збільшення частки ринку обслуговування населення шляхом створення власного складу та надання повного комплексу по​слуг.

Що стосується конкурентів, то магазин «Паркетний світ» має перевагу перед своїми конкурентами перш за все завдяки своєму широкому асортименту, а по-друге, через те, що магазин співпрацює з бригадою паркетників, які задовольняють потреби клієнтів по укладанню покриття. Головними конкурентами магазину «Паркетний світ» є магазин підлогового покриття «Моя кімната», магазини «Рона», «Рим», які також пропонують певну кількість видів підлогового покриття. Але жоден з перелічених магазинів не має такого асортименту, як в «Паркетному світі», і жоден не пропонує послуги з укладання покриття. Отже, салон-магазин «Паркетний світ» не має таких конкурентів, які здійснюють  значний вплив на його діяльність. Але це далеко не означає, що магазин не звертає увагу на своїх конкурентів. Навпаки, робота по вивченню діяльності конкурентів та розробка методів конкурентної боротьби повинна вестися якомога уважніше та старанніше з ціллю збереження першості у конкурентній боротьбі.

Порівняльна характеристика основних конкурентів Магазину «Паркетний світ».

                                                                                                   Таблиця 1.1.1

	Фактори
	Конкуруючі підприємства

	
	Салон-магазин «Паркетний світ»
	Маг-н «Моя кімната»
	Маг-н «Рона»
	Маг-н «Рим»

	Рівень обслуговування
	високий
	високий
	високий
	середній

	Вартість продукції
	Середня ціна
	Середня ціна
	недорого
	Середня ціна

	Асортиментний ряд
	Широкий асортимент покриття: ламінат, парк дошка, масив, пробка
	Широкий асортимент: лінолеум, ковролін, ламінат, паркетна дошка
	ламінат
	Ламінат, лінолеум

	Додаткові послуги (доставка, укладка)
	широкий спектр послуг (доставка, укладка т д)
	немає
	немає
	немає

	Наявність сертифікатів якості продукції, гарантії
	Наявність усіх сертифікатів якості продукції, гарантії
	Сертифікати
	гарантії
	гарантії


     Виходячи з даних таблиці можна зробити висновки, що головним конкурентом салону-магазину «Паркетный світ» є магазин «Моя кімната». Але даний магазин, маючи широкий асортимент, відносно невисоку ціни, високий рівень обслуговування, все одно поступається «Паркетному світу», адже не пропонує того спектру послуг, які доступні клієнтам магазину «Паркетний світ».

1.2 Аналіз ефективності роботи салону-магазину «Паркетний світ».

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
Функції менеджера по роботі з ключовими клієнтами:

- збирати інформацію про постійних клієнтів магазину, здійснювати з ними зворотній зв’язок;

- організація ефективного залучення покупця в процес продажу, виконує та контролює цей процес;

- готувати спеціальні комерційні пропозиції для постійних клієнтів;

- вести наступну документацію: оновлювати базу постійних клієнтів, складати звіти.

Функції водія: 

· здійснювати доставку продукції від постачальника до замовника, від продавця до покупця;

· слідкувати за цілісністю продукції, не допускати пошкодження в процесі транспортування;

· своєчасно робити доставку продукції, не допускати запізнення, переносів строків (якщо, звісно, строки не були перенесені через постачальника).

Функції бухгалтера:

· контроль за надходженнями та видатками коштів;

· перерахування коштів за проданий товар до каси центрального офісу в Києві;

· заповнення та подання звітів.

Продукція, що пропонується в салоні-магазині «Паркетний світ» відповідає усім необхідним стандартам якості щодо екологічності, тривалості використання, стійкості до зносу, до впливу різних хімічних речовин. У магазині продукція відвантажується після 100% оплати. Перевага при роботі із замовниками віддається безпосередньо прямим споживачам продукції. Звичайний спосіб оплати продукції та послуг – це готівковий та безготівковий розрахунки. Підприємство веде досить активну інноваційну діяльність, постійно з’являються нові види продукції; застарілі види підлогового покриття та ті, що не користуються попитом, виводяться з продажу. Тому постійне оновлення асортименту – одна з характерних рис роботи магазину «Паркетний світ». 

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
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1.3 Аналіз системи управління персоналом.

Трудові ресурси є одним із основних факторів виробництва, які на підприємстві повинні займати провідну позицію. За дослідженнями, ефективність діяльності підприємства залежить на 70% від правильного і раціонального менеджменту, включаючи і підбір працівників. Щоб побачити динаміку трудових ресурсів у салоні-магазині «Паркетний світ», скористаємося даними.                                                    

                                                                                                    Таблиця 1.3.1
Динаміка персоналу магазину «Паркетний світ» (чол.)

	
	                   Роки
	
	      Відхилення
	

	Категорії працівників
	2008
	2009
	+/-
	%

	1. Директор
	1
	1
	-
	-

	2. Менеджер салонного продажу
	1
	1
	-
	-

	3. Менеджер по ключовим клієнтам
	2
	1
	-1
	-50

	Бухгалтер
	1
	1
	-
	-

	Водій
	0
	1
	+1
	100


Проаналізувавши дані таблиці, можна зробити відповідні висновки: за досліджуваний період кількість працюючих загалом не змінилась. Це свідчить про правильність підбору персоналу, достатній рівень кваліфікації та досвіду, сприятливу ситуацію в колективі. 

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
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1.4 Аналіз управління фінансами.

Фінансова робота на підприємстві дуже різноманітна і багатогранна. Умовно її можна згрупувати по напрямах таким чином: фінансове планування,, оперативна фінансова робота, контрольно-аналітична робота.
Що стосується управління фінансами магазину «Паркетний світ», то керівництво відбувається з центрального офісу у Києві.

Структура фінансового відділу АВПУ складається з:

1. Бухгалтерія;

2. Каса.
Основне завдання відділу є здійснення розрахунків з контрагентами і бюджетами всіх рівнів; виконання фінансового плану і планів перспективного розвитку; контроль за фінансовим станом усієї мережі салонів-магазинів «Паркетний світ»; забезпечення платоспроможності. 
Функції відділу:

1. Виконання місячного, квартального і річного фінансового плану, бізнес-плану і планів перспективного розвитку.

2. Забезпечення оптимальності і найбільш ефективного використання власних і позикових коштівкоштів.

3. Забезпечення своєчасності і повноти сплати обов'язкових податків і зборів до місцевого і державного бюджету.

4. Забезпечення своєчасної виплати заробітної плати.

5. Забезпечення цільового використання банківських кредитів.

6. Напрям  фінансової роботи на ефективне використання основних фондів, матеріальних, трудових і финансових ресурсів, виявлення і мобілізацію внутрішньогосподарських внутрігосподарських ресурсів.

7. Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
8. http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
Позитивної тенденції за період 2009 року набули лише витрати на рекламу, які скоротилися на 5,6 тис. грн., оскільки на початку року була проведена успішна рекламна кампанія.

Розглядаючи звіт про фінансові результати можна зробити висновок, що підприємство є прибутковим. Отриманий прибуток був досягнутий в основному за рахунок збільшення реалізації. Внаслідок прибутковості  підприємство мало змогу виплачувати заборгованість перед АВПУ, розпоряджатись прибутком, тому  можна говорити про ефективність управління прибутком.

1.5 Аналіз управління маркетинговою діяльністю.
Треба зауважити, що комплекс маркетингу та його розробка є найважливішим елементом маркетингової стратегії. 

Отже, з точки зору досліджуваного підприємства необхідно виділити деякі особливості комплексу маркетингу на цільових ринках. Почнемо із товарної політики. Товарна політика на підприємстві організується наступним чином. Оскільки  підприємство, що досліджується, є організацією, що надає послуги з продажу підлогового покриття, доставки та укладання і працює в основному на одиничних замовленнях, то товарна політика на цільових ринках є політикою орієнтації на споживача, або політикою активного маркетингу. Підприємство постійно покращує рівень своєї продукції шляхом співпраці з постачальниками тільки високоякісного покриття. При підборі працівників з укладання покриття враховується їхня кваліфікація, досвід роботи, стаж. Процес продажу продукції та послуг відбувається наступним чином:
1. Підприємство отримує замовлення від клієнтів, які приходять в магазин, або знаходить їх шляхом самостійного пошуку через дилерів або посередників.
2. Після укладання договору та обговорення всіх необхідних умов: ціни, кількості, якості, термінів поставки салон-магазин починає роботу з організації доставки продукції.

3. Після того як оплата здійснена (у магазині «Паркетний світ» сплачуються відразу 100% вартості продукції), підприємство відвантажує продукцію замовнику. Перевага при роботі із замовниками віддається прямим споживачам продукції.

Підприємство пристосовує свою товарну та асортиментну політику до кон’юнктури зовнішнього середовища та цільових ринків, на які воно орієнтується. Цінова політика підприємства орієнтована перш за все на успішну конкурентну боротьбу із підприємствами – конкурентами. Магазин «Паркетний світ» має систему знижок і, як правило, встановлює ціни у кожному конкретному випадку окремо, виходячи із різноманітних факторів, таких, як:

1. Розмір договору.

2. Кількість продукції у замовленні.

3. Тривалість ділових стосунків з підприємством-замовником.

4. Ціни конкурентів та інше.

Тобто підприємство в основному використовує стратегію цінової дискримінації по відношенню до споживачів, що передбачає встановлення окремої ціни для кожного замовника. 

Відповідно до стандартів, що встановлюються центральним офісом у Києві, магазин «Паркетний світ» у м. Суми пропонує своїм покупцям таку систему знижок:

1) Система знижок для кінцевих покупців.
Розмір знижки для кінцевого покупця залежить від загальної суми замовлення продукції (це продукція, витратні матеріали, роботи з укладання покриття). За бажанням, клієнт може обрати один з трьох дисконтних пакетів:  «Стандарт», «Класік» або «Гарант». 

Методика надання знижки:

Пакет «Стандарт». Купуючи підлогове покриття або витратні матеріали (клей, фарбу, грунтівку, фанеру т.д.), кінцевий покупець отримує базову знижку згідно суми замовлення продукції.

 Пакет «Класік». Купівля водночас покриття та витратних матеріалів, покриття та послуг з укладання або витратних матеріалів та послуг з укладання надає можливість збільшити базову знижку на 1%.

 Пакет «Гарант». При замовленні комплексу: «покриття+витратні матеріали+послуги з укладання» клієнт до накету «Класік» отримує додаткову знижку 1%.

Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
Маркетингова стратегія магазину «Паркетний світ».
Основні стратегічні цілі:
•   формування та підтримка іміджу магазину;
•   формування бренду;
•   формування сприятливої громадської думки;
•   створення іміджу продукції та послуг;
•   закріплення конкурентних переваг;

-   впровадження системи персонального менеджменту;

•   залучення нових клієнтів;
•   збільшення обсягу продаж.

Вплив конкуренції на збут продукції, що пропонується в салоні-магазині «Паркетний світ»

                                                                                                  Таблиця 1.5.3

	Найменування продукції
	Найменування конкурента
	
	Ступінь 
	конкуренції

	
	
	Незначний вплив
	Середній 
	Значний

	1. Ламінат
	Магазини:

«Моя кімната»

«Рона»

«Рим»
	Х

Х
	Х
	

	2. Паркетна дошка
	«Моя кімната»

«Рим»
	Х
	Х
	

	3. Паркет штучний,

Масивна дошка
	Магазин «Паркет»
	
	Х
	

	4. Геометричний, палацовий паркет, пробкова підлога
	Конкуренти відсутні
	
	
	

	5. Хімія (лаки, фарби, грунтівки т.д.)
	«Рона»

«Будівельний супермаркет»
	
	
	Х

Х


Визначення та відбір підприємством цільових ринків.

Вивченню та дослідженню ринків магазин «Паркетний світ» приділяє особливу увагу, оскільки від правильної оцінки цільового ринку залежить майбутній успіх діяльності підприємства та його стратегія і план дій на ринку. Особливе значення для підприємства мають кінцеві споживачі, оскільки більшість продажів відбувається у магазині. Також важливу роль для збільшення обсягів продажу відіграють дилери, посередники (дизайнери, архітектори), бригади паркетників. 
Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
Розділ 2 Діяльність логістичної системи на прикладі салону-магазину «Паркетний світ».

2.1 Аналіз управління матеріальними ресурсами (логістика).

    Логістика покликана задовольнити сформований маркетингом попит з мінімальними витратами. Однак через спільність об’єкта вивчення логістика розподілу і маркетинг користуються спільними поняттями. Це стосується і каналів розподілу.

    Канал розподілу – це сукупність підприємств і організацій, через які проходить продукція від місця її виготовлення до місця споживання. Іншими словами канал розподілу-це шлях, яким товари переміщуються від виробника до споживача.

    Залежно від розмірів, потужності підприємства-виробника, різноманітності продукції та інших факторів, товаропровідна мережа може складатися із одного, декількох або багатьох каналів розподілу, причому різні канали розподілу товарів можуть відрізнятися за структурою, типами торгових посередників і проміжних складів, способами доставки вантажів, видами транспорту і т.д. 

 Довжина каналу визначається за кількістю проміжних рівнів між виробником і споживачем. Логіститчний канал нульового рівня включає виробника і споживача, тобто розподіл матеріального потоку здійснюється безпосередньо виробником. Такі канали часто використовуються для постачань продукції виробничо-технічного призначення, особливо якщо закуповуються великі партії, а також унікальна продукція. Вони передбачають жорстоку регламентацію графіка постачань і тому дозволяють скоротити виробничі цикли і складські площі. Одно-, двох- і більше рівневі логістичні канали включають одного або декількох посередників. 

З позицій виробників, які генерують матеріальні потоки, чим більше рівнів має логістичний канал, тим більше труднощів в узгодженості функціонування всіх ланок з просування матеріальних потоків до споживачів.

У салоні-магазині «Паркетний світ» товаропровідна мережа складається із багатьох каналів розподілу. Від виробника підлогового покриття продукція доставляється у Київ, а потім транспортними перевізниками доходить до усіх франчайзингових підрозділів. Сумський магазин здійснює продаж покриття не тільки безпосередньо в магазині, але й через дилерів.
Для приобретения полной версии работы перейдите по ссылке.
http://diplomukr.com.ua/raboti/22181
Залишки продукції на складі завжди можна подивитись в 1С. Вони формуються кожного дня, двічі на день. Наприклад, залишки ламінату торгової марки Eco Forest на складі в Києві мають такий вигляд:
                                                                                               Таблиця 2.1.4
	Вільно, м кв
	В дорозі, м кв
	Залишок, м кв
	Резерв, м кв
	Ціна, грн
	Найменування продукції
	Порода

	60,619
	
	172,44
	111,821
	
	Орех південний, 32 клас
	орех

	91,926
	
	194,277
	102,351
	
	Вишня Мадрид, 32 клас
	вишня

	-
	
	70,813
	70,813
	
	Орех Іспанський, 32 клас
	орех

	-
	
	102,33
	102,33
	
	Дуб Італь, 32 клас
	дуб

	-
	
	147,81
	147,81
	
	Дуб, 32 клас
	дуб

	62,792
	
	142,394
	79,602
	
	Вишня, 32 клас
	вишня

	28,937
	
	197,847
	168,91
	
	Орех, 32 клас
	орех

	-
	
	0,232
	0,232
	
	Дуб зістарений, 32 клас
	дуб

	250,436
	
	267,021
	16,585
	
	Вишня жовта, 32 клас
	вишня


В наявності у магазині «Паркетний світ» впродовж 2009р. в наявності була тільки хімія (лаки, клеї, грунтівки, паркетне масло та інш.). 
Оскільки логістичний процес на складі включає в себе такі поняття як
складування і зберігання вантажів, а це значить: зберігання вантажу і забезпечення відповідних для цього умов, контроль за вичерпанням строків придатності, Київ робить кожен квартал запрос у Суми на наявність залишків хімії, та слідкує за строками придатності продукції.

Отже, бажаючи досягти стійких конкурентних переваг, організації змушені орієнтуватись на нові парадигми в управлінні, які вимагають використання ефективної логістики на практиці. Обслуговування споживача є сьогодні ключовим поняттям в сучасній логістиці. Оскільки логістичне обслуговування клієнта займає сьогодні важливе місце серед завдань будь-якої організації, тому підвищення рівня логістичного обслуговування є одним з основних способів підвищення конкурентоздатності роздрібних торговельних мереж.
Проаналізувавши діяльність логістичної системи магазину «Паркетний світ», можна надати деякі рекомендації щодо її вдосконалення:

· з метою задоволення потреб споживачів необхідно створити власний склад підлогового покриття в Сумах, який би вирішив проблему швидкого отримання продукції клієнтами;

· для оптимізації транспортних витрат необхідно повністю завантажувати машину, яка робить доставку покриття з Києва в Суми;
· для задоволення попиту кожного клієнта вчасно робити поповнення продукції на складі;
· налагодити систему відвантажування продукції, бо затримки відвантаження призводять до зривів строків постачання та невиконання умов договорів.
Висновок
Салон-магазин «Паркетний світ» є сучасним підприємством, яке пропонує спектр послуг з продажу підлогового покриття (включаючи визначення необхідної кількості покриття, розробка індивідуального дизайн-проекту з подальшою інсталяцією підлогових покриттів, безкоштовний виїзд консультанта на об’єкт, консультації щодо догляду за покриттям. та інш.), виконання послуг з укладання покриття. Підприємство має налагоджені стосунки з посередниками, дилерами, дизайнерами, архітекторами. Продукція, що пропонується в салоні-магазині «Паркетний світ» відповідає усім необхідним стандартам якості щодо екологічності, тривалості використання, стійкості до зносу, до впливу різних хімічних речовин. Салон-магазин пристосовує свою товарну та асортиментну політику до потреб та можливостей споживачів. Цінова політика підприємства орієнтована перш за все на споживача та на успішну конкурентну боротьбу із підприємствами – конкурентами. 

Одна з характерних рис роботи магазину «Паркетний світ»- постійне оновлення асортименту. Підприємство веде досить активну інноваційну діяльність, постійно з’являються нові види продукції; застарілі види підлогового покриття та ті, що не користуються попитом, виводяться з продажу. 
Щодо цінової політики - магазин в основному використовує стратегію цінової дискримінації по відношенню до споживачів, що передбачає встановлення окремої ціни для кожного замовника. Відповідно до стандартів, що встановлюються центральним офісом у Києві, магазин «Паркетний світ» у м. Суми пропонує своїм покупцям систему знижок.
Для покращення роботи магазину «Паркетний світ» були розроблені рекомендації щодо вдосконалення логістичної системи, а взагалі слід відмітити, що магазин може скласти вагому конкуренцію лідерам з продажу підлогового покриття, в основному шляхом високої якості продукції, помірних цін, індивідуальному підходу до замовників та вдало організованих зовнішніх зв’язків із громадськістю.
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