ВНИМАНИЕ СТУДЕНТЫ!!!
Данный курсовой проект предназначен не для скачивания, а для ОБРАЗЦА!!
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1. 1. Характеристика организации

1. 1. 1  Месторасположение организации
Фактическое расположение ООО «Буква»:Московская область, г. Балашиха, ул. Шоссе Энтузиастов, д.11. 
Магазин находится в удачном месте: 

· центр города Балашиха;

· рядом оживленная автотрасса;

· в непосредственной близости две общеобразовательные школы;

· недалеко продуктовый рынок;

· остановки маршрутных такси, и автобусов, которые едут в Москву и за город;

1. 1. 2  Форма собственности и деятельность организации

Общество с ограниченной ответственностью или ООО — это общество, учрежденное одним или несколькими лицами. Уставной капитал этого общества разделен на доли определенных учредительными документами размеров. Участники такого общества не отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью общества в пределах стоимости внесенных ими средств. [23, 106]
Организация ООО «Буква» образовалась 16 февраля 1971 года. Сначала эта организация называлась МУПК «Книга», но в 2006 году была преобразована в ООО «Буква». В этом году ей исполнилось уже 38 лет. За это время организация завоевала свое место на рынке и продолжает развиваться. 
Коммерческая деятельность заключается в продаже товаров необходимых школьникам и учителям для обучения и преподавания, в том числе  наглядных пособий и  развивающих игр, канцтоваров, открыток.

Организация предлагает: 

· канцелярские товары;

· книгопечатную и издательскую продукцию (это учебники, как школьные, так и часть для высшего образования; атласы, методические пособия, художественная литература, детские книжки; энциклопедии, научные книги, словари и многие другие книги по различным тематикам);

· кожгалантерейную продукцию для школьников (ранцы и портфели);

· школьный инвентарь, а также наглядные пособия по предметам (глобусы, настенные карты и плакаты);

· сувенирную продукцию к праздникам, а также календари и ежедневники.

Всего в организации работает 25 человек. 
Площадь помещения составляет 170 м2 , из которых 120м2 — торговый зал и 50 м2 — склад, кабинет директора, кухня и подсобное помещение.
Визуально торговый зал делится на две зоны: зону книжного отдела и отдела канцтоваров. 
1. 1. 3  Миссия и цель организации

Миссия организации представляет собой главную цель, ради достижения которой организация существует. [23, 97]
Цель — это конкретное состояние отдельных характеристик организации, достижение которых является для нее желательным и на достижение которых направлена ее деятельность.

Миссия  магазина звучит кратко в следующей фразе: «Поможем в интеллектуальном развитии вашего ребенка и сделаем обучение школьников интереснее, а родителям проще и доступнее».

Цель – создание конкурентоспособного бизнеса в области книготорговли путем расширения ассортимента,  и привлечения различных категорий клиентов и получение прибыли.

Однако данная формулировка миссии в полной мере уже не может соответствовать на нынешний момент, что вызвано появлением фирм-конкурентов, предлагающих аналогичный товар и увеличением ассортимента товара. Поэтому существует необходимость пересмотра существующей миссии, а возможно и формулировка новой. Подробно о новой миссии будет изложено в 3-ей главе. 

Магазин приобрел свою известность из-за того,  что цены были довольно низкими, а ассортимент – широким. При этом существенный недостаток:  не полностью удовлетворяется спрос в сезон покупки канцелярских товаров и учебников. Такое бывало в основном в летнее время (с середины июля до конца сентября), зимой (в новогодние каникулы), а также по окончании учебного года. Эти периоды в ООО «Буква» принято называть сезоном продаж. Именно за эти периоды магазин получает большую часть годовой прибыли.

   Принимая во внимание этот недостаток, были приняты следующие меры:

· была сделана перепланировка торгового зала, что создало больше пространства для прохода между книжными стеллажами и сделало возможным вместить большее число покупателей;

· создана систему скидок: после покупки товара на определенную сумму выдавались дисконтные карты со скидкой 5 % на последующие покупки (на сегодняшний день карты-скидки не выдаются); 
· возможность комплексных заказов учебной литературы для школ, детских садов и классов в поставке товаров в больших количествах, что ни делает ни один магазин в районе.

1. 1. 4  Организационная структура ООО «Буква»

Организационная структура — совокупность взаимосвязанных элементов объекта управления. [23, 122]
В организации ООО «Буква» преобладают функциональные связи, где каждое подразделение выполняет свои функции. 
Линейно-функциональная структура  представляет процесс деления организации на отдельные подразделения по своей функциональности: каждый отдел занимается своей задачей. При ней значительно экономится время на исполнение и исключено дублирование работ.  
Исходя из вышеуказанного определения, можно сделать вывод о том, что структура данной организации является линейно-функциональной (см. рисунок 2.3). Это следует из того, что у каждого руководителя (или вышестоящего управляющего) есть в подчинении соответствующие работники. Это обусловлено тем, что никто не мешает работе каждого звена структуры организации и обеспечивает надежную и слаженно функционирую систему. 

Но ко всему прочему, главным недостатком этой системы является слишком длинный путь прохождения команд от руководителей до их исполнителей, а также то, что руководители, исполнители или же отдельные подразделения в большей степени заинтересованы в достижении своих целей и задач, нежели целей и задач всей организации.

Однако к преимуществам такой системы следует отнести то, что она стимулирует специализацию, уменьшает дублирование работ и расход ресурсов в функциональных областях и улучшает координацию работ. 
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Вывод 
Рассмотрев в данной главе характеристику организации, ее миссию, преимущества и структуры организационных связей, в заключении можно сказать следующее:

Организация ООО «Буква», занимающаяся розничной книжно торговой деятельностью успешно развивается на рынке.

Преимуществами организации являются удачное расположение, что обеспечивает постоянный поток клиентов. 

Структура организации линейно-функциональная, соответствующая ее специфике и количеству работающего в ней персонала. 

Миссия организация уже устарела и не отражает ее деятельности и должна быть пересмотрена. 

В следующей главе будет рассмотрен анализ ее внешней и внутренней среды, изучено конкурентное положение, а также привлекательность отрасли, и в завершении главы будет проведен финансовый анализ ее показателей.

1. 2. Анализ факторов среды организации

Анализ среды предполагает изучение трех ее составляющих:

·  макроокружения;

·  непосредственного окружения;

·  внутренней среды организации.

Анализ внешней среды (макро- и непосредственного окруже​ния) направлен на то, чтобы выяснить, на что может рассчитывать фирма, если она успешно поведет работу, и на то, какие осложне​ния могут ее ждать, если она не сумеет вовремя отвратить негатив​ные выпады, которые может преподнести ей окружение.

Анализ макроокружения включает изучение влияния эко​номики, правового регулирования и управления, политических процессов, природной среды и ресурсов, социальной и культурной составляющих общества, научно-технического и технологического развития общества, инфраструктуры и т.п.

Непосредственное окружение анализируется по сле​дующим основным компонентам: покупатели, поставщики, конку​ренты, рынок рабочей силы.

Анализ внутренней среды вскрывает те возможности, тот по​тенциал, на который может рассчитывать фирма в конкурентной борьбе в процессе достижения своих целей. Анализ внутренней среды позволяет также лучше уяснить цели организации, более верно сформулировать миссию, т.е. определить смысл и направ​ления деятельности фирмы. Исключительно важно всегда помнить, что организация не только производит продукцию для окружения, но и обеспечивает возможность существования своим членам, давая им работу, предоставляя возможность участия в прибылях, обеспечивая их социальными гарантиями и т.п.
Внутренняя среда анализируется по следующим направлениям:

·  кадры фирмы, их потенциал, квалификация, интересы и т.п.;

·  организация управления;

·  производство, включающее организационные, операционные и технико-технологические характеристики и научные исследова​ния и разработки;

·  финансы фирмы;

·  маркетинг;

·  организационная культура.

1. 2. 1 ПЭСТ-анализ 
Политико-правовые факторы

Этот фактор макроокружения должен изучаться в первую очередь для того, чтобы иметь ясное представление о намерениях органов государственной власти в отношении развития общества  и о средствах, с помощью которых государство намерено проводить в жизнь свою политику. Также анализируется отношение правительства к различным отраслям экономики и регионам страны. Политическая обстановка способствует в данный момент развитию книжный магазинов с целью привлечении населения к чтению и пользованию литературой. 
Экономические факторы

Городской округ Балашиха расположен в  Московской области. Территория Балашихинского района составляет 249,5 кв. км. Население района более 190 тыс. человек. Это дает большие возможности для ведения в этом районе бизнеса, пользующегося большой популярностью и не имея сильных конкурентов. Балашихинский район заметно развивается и увеличивается уровень жизни его населения. Из этого можно сказать, что данный фактор оказывает сильное влияние на организацию:  рост продаж, в соответствии с увеличением потребительского спроса на товар. 
Мировой финансовый кризис, как фактор экономической нестабильности затронув практически все сферы бизнеса не обошел стороной рассматриваемую организации как составляющую книжного бизнеса. Однако следует заметить, что приобретенная за годы функционирования положительная репутация и ассортимент, необходимый потребителям позволил минимизировать негативные кризисные факторы. 

Социокультурные факторы

Влияние данного фактора имеет большую значимость, так как товар, предлагаемый магазином, носит временный характер его потребления. 
На территории района находится 30 общеобразовательных школ , 15 школ искусств, 9 ВУЗов, 27 дошкольных учреждений, 9 библиотек. Именно на них в первую очередь и направлена деятельность организации, как поставщика культурно-просветительского товара, необходимого для обучения. 
Смена вкусов потребителей, изменение в методиках преподавания, предпочтений в литературе тотчас скажутся на прибыли фирмы. Также влияет и демографическая оценка. Определенная структура населения потребляет определенный товар, который будет востребован только у данной группы человек. Уровень их жизни и интересы сказываются на деятельности организации. 
В настоящий момент потребность в литературе снижается. Однако, спрос  на классическую и обучающую литературу присутствует всегда и ООО «Буква» старается удовлетворять изменяющиеся запросы потребителей
Технологические факторы

Научно-технический прогресс не оказывает прямого влияния на деятельность организации. Это связано с тем, что они не занимаются производством. Отсюда и выделяют средства на НИОКР. Но товар, предлагаемый организацией, напрямую зависит от научно-технических разработок, инноваций в его производстве, от которых и меняется цена товара. В особенности это касается производства литературных изданий: различная плотность бумаги и применение красок. 
Этот фактор, оказывая влияние на товар организации, заставляет ее саму быть от него зависимым и реагировать на изменения в производимом товаре, который будет пользоваться спросом. Необходимо следить за развитием и изменением в технике и методиках производства и издания книг. Кроме того необходимо использовать новые методики продаж (например использовать возможности Интернет-технологий , например городского информационного портала)
1. 2. 2  Анализ непосредственного делового окружения

Изучение непосредственного окружения организации направлено на анализ состояния тех составляющих внешней среды, с которыми организация находится в непосредственном взаимодействии.

Покупатели

Рисунок  2.3 показывает нам группы клиентов, пользующихся услугами  ООО «Буква» 
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По ней можно видеть, что больший объем клиентов составляют школьники. Далее - студенты, затем - родители с маленькими детьми дошкольного возраста, потом люди в возрасте от 30 до 50 лет и самый последний - пенсионеры.

По этой диаграмме можно судить, что основа деятельности направлена на создания ассортимента, удовлетворяющего потребностям именно этих групп клиентов, попавших в большие части диаграммы, а конкретно: 

· Школьники;

· Студенты.

· Родители с детьми

Товар, соответственно, находящийся в магазине, имеет большое отношение к этим группам клиентов. 

Поставщики

Поставщиками магазина являются крупные издательства, такие как: «Эксмо», «Русский язык» и другие. Также товар берется напрямую от поставщиков канцтоваров, привозящих товар из за рубежа. 

В число поставщиков ООО «Буква» входят организации и компании, предоставляющие им услуги или товары для успешного функционирования. Сюда относится и балашихинский энергосбыт, телекоммуникационная компания, а также оптово-розничные склады по поставке товаров, на которых специализируется магазин. Со всеми в обязательном порядке заключается договор. 
Необходимый запас литературы на складе рассчитывается с учетом   спроса на учебную литературу и канцелярские товары.

Практикуются долговременные отношения с поставщиками, что обеспечивает бесперебойность поставок.
Конкуренты 
Изучение конкурентов, т.е. тех с кем организации приходится бороться за покупателей и за ресурсы, которые она стремится получить из внешней среды, чтобы обеспечить свое существование. 

Главными конкурентами организации являются «Книжный лабиринт» и  ООО «Буква МО-7», предлагающие потребителям похожий товар с более удобным сервисом обслуживания. 

Компания «Книжный лабиринт» - главный конкурент ООО «Буква» - является сетевым книжным супермаркетом, специализирующимся на модных книжных новинках.

ООО «Буква» специализируется на учебной, научно-популярной литературе, товарах для школьников. Этот сегмент рынка традиционно обеспечен, так как в динамично развивающемся городском округе наблюдается рост населения в возрасте от 3 до 25 лет, которые являются целевой группой потребителей.
Рынок рабочей силы

Анализ рынка рабочей силы направлен на то, чтобы выявить его потенциальные возможности в обеспечении организации необходимыми для решения своих задач кадрами.

Сущность подбора кадров состоит в том, что каждый рабочий должен обладать определенными личными качествами и, по необходимости, профессионализмом.

Основными рабочими магазина ООО «Буква» являются продавцы-консультанты и кассиры. 

Кадровый состав магазина является практически  постоянным, так как люди работают вместе давно.

Возраст работников -  от 35 до 55 лет.

Требования к продавцам :  наличие знаний в  литературе и осведомленность в действующей школьной программе. 

Кроме того следует учесть, что продавцы среднего возраста ассоциативно напоминают молодым покупателям школьных учителей и они прислушиваются к авторитетному мнению продавца-консультанта.

Структура управления
Анализ структуры управления предполагает выявление иерархических связей в организационной структуре. 

ДИРЕКТОР занимается ведением экономико-хозяйственой отчетности, заключает основные договора фирмы, принимает на работу  персонал и следит за работой организации. 

Бухгалтер ведет всю финансовую отчетность организации следит за движением финансовых потоков в организации, готовит документацию для  контролирующих органов, занимается начислением заработной платы.
Администратор магазина осуществляет надзор за всеми нижестоящими сотрудниками, следит за их работой и решает возникшие вопросы и споры с клиентами, а также он вправе давать приказания нижестоящим сотрудникам по необходимости.

Товароведы ведут закупку товаров и следят за привозами последних на склад организации, а также создают отчеты о передачи товара в торговый зал и окончании любого из них на складе.

Администратор торгового зала отвечает за работу продавцов и кассиров, а также техперсонала и охраны. Подчиняется администратору магазина и действует по его приказам, если есть необходимость. Вправе решать вопросы с клиентами при отсутствии главного администратора.

Кладовщик принимает товар и выдает его в торговый зал, делая отчетность для товароведа.

Старшие продавцы напрямую отвечают за работу продавцов и следят за окончанием товара в зале. Решают простые вопросы с клиентами, помогают в консультировании и выкладке товара в зал.

Продавцы-консультанты выкладывают товар в зал самообслуживания, поправляют витрин и помогают консультировать клиентов для формирования у них мнения о товаре. Подчиняют старшим продавцам и всем администраторам.

Кассиры отвечают за совершение покупки товара клиентами у организации. Ведут кассовые операции, а по окончанию дня снимают ее и передают денежную сумму бухгалтеру, либо его помощникам.

1. 2. 3  Анализ организационной культуры  ООО «Буква»

Организационная культура является своего рода «душой» организации, она проявляется в виде разделяемых в организации ценностей, принятых верований, норм поведения и т.п. теперь проанализируем ее в данной организации и посмотрим как она влияет на поведение сотрудников.

Учитывая, что в организации в основном работают люди от 35 до 55 лет, то интересы у них практически схожие. Это объясняет сплоченность коллектива и понимание в различных ситуациях. 

1. Рассмотрим первоначально поверхностный уровень организационной культуры.

На этом уровне, означающем внешний и внутренний вид организации как здания и помещения, можно сказать, что магазин значительно улучшился за последние два года. 

Два года назад в торговом зале были старые витрины и непрочные стеллажи, которые моги в любой момент рухнуть. Частые жалобы покупателей дали о себе знать и привели к действенному результату. Здесь можно сказать в минус руководству, что они не сделали этого раньше, а ждали, так сказать, особого момента, но, тем не менее, они исправили свою ошибку и привели внутренний облик своей организации к достойному состоянию. Теперь в магазине стоят новые витрины, стало удобнее передвигаться по торговому залу. Перестановки и замена оборудования позитивно действуют на людей, приглашая их заглянуть в обновленный магазин.

2. На подповерхностном уровне рассматриваются ценности и верования сотрудников организации. Также к нему причисляют традиции, привычки, степень формализации отношений.

В ООО «Буква» предусмотрен обычай поощрения сотрудников за хороший труд материальным стимулом. Подобные поощрения бывают обычно в так называемый сезон, периоды конца летних каникул и периода начала зимних каникул. 

Все сотрудники магазина совместно отмечают день основания магазина, устраивая праздник. Также вместе отмечают дни рождения своих коллег.

Что касается степени формальности отношений, то в магазине они в большей степени размыты. Можно сказать, что директор никогда не будет доказывать свою правоту лишь потому, что он самый главный: он всегда с интересом выслушает подчиненного и обсудит с ним насущные вопросы в простой, дружеской обстановке. По этой причине в магазине присутствует доброжелательная атмосфера среди коллег. Также это проявляется в доверии администраторов продавцам самостоятельно принимать какие-либо решения. Сотрудники дружат друг с другом и готовы прийти на помощь, или помочь в выполнении какого-либо поручения, если коллега не справляется. Такую дружественную атмосферу не могут не заметить покупатели. Замечая это, они восторгаются продавцами и находят с ними тесный контакт, что обеспечивает большее доверие к персоналу этого магазина, и позволяет покупателям снова возвращаться сюда за покупками.

В ООО «Буква» нет установленного перерыва на обед, и по этой причине сотрудники ходят обедать по очереди. Наличие кухни делает обеденный перерыв более комфортным.

3. На глубинном уровне изучаются проблемы взаимопомощи и развития персонала организации. 

Поскольку персонал – в основном жители городского округа Балашиха, возраст от 35 до 55 лет, давно работают вместе, тем самым являются сплоченным коллективом,  который характеризуется взаимопомощью, поддержкой, неформальным контактами.
В целом организационная культура может быть определена как «дружественная атмосфера».
1. 2. 4  Анализ пяти сил конкуренции

Состояние и влияние стратегических элементов конкурентной среды ООО «Буква» можно оценить с помощью модели пяти сил Портера. Анализ пяти сил Портера применительно к ООО «Буква» проведен следующим образом.

Конкуренция в отрасли 
Отрасль книжного бизнеса быстро развивается.  В связи с этим конкуренция происходит в следующих сферах: сервис обслуживания, уровень цен,  месторасположение,  финансовое состояние и перспективы развития. 

Так на рынке появляются книги в более дешевом переплете, в «мягком» переплете, менее качественного оформления и это негативно воздействует на прибыль. Конкурентами, торгующими такой продукцией являются магазин «Книжный лабиринт» и уличная торговля с лотков,
Конкурентное давление велико. Необходимо постоянно принимать повышению конкурентоспособности,  привлечению новых клиентов, расширению ассортимента товаров.

Появление товаров-заменителей 
Появление товаров-заменителей  негативно воздействует на прибыль магазина. Этим является литература в электронном виде, находящиеся в сети Интернет. Однако следует заменить, что в сегменте рынка учебной литературы для студентов и школьников появление товаров-заменителей затруднено. 
В ходе работы над проблемой мною был проведен анализ изменения покупательского спроса на литературу из-за различных факторов методом  экспертных оценок. 
Были опрошены руководители и менеджеры книжных магазинов г.о. Балашиха (магазин «Книги»,база «Мособлкнига»), г. Железнодорожный (магазин «Магистр»), г. Москва (магазин «Литера», «Московский дом книги»)
Всего было прошено 18 человек

На основании полученных данных была составлена таблица влияния различных факторов на уменьшение покупательского спроса на книжную продукцию

Факторы, влияющие на уменьшения покупательского спроса 

на книжную продукцию

Таблица 1

	Литература
	Интернет


	Уменьшение доходов населения

(Финансовый кризис)
	Цена на продукцию


	Художественная литература
	18
	2
	10

	Детская литература
	5
	4
	5

	Учебная литература
	18
	2
	12

	Научно популярная литература
	14
	2
	14

	Бестселлер
	15
	5
	18


Исходя из данных в таблице, можно сделать вывод, что максимальное влияние на покупательский спрос имеет возможность получения информации в сети Интернет и цена на продукцию.
Появление новых конкурентов
Угроза появлению новых конкурентов возможна и никогда не стоит придавать ей последнее значение. На быстрорастущем рынке, где ситуация меняется в зависимости от интеллектуальных предпочтений клиента, нужно всегда быть в курсе последних новинок и успешно развивать маркетинговую службу с целью изучения самых прибыльных областей книжного бизнеса и сегментов данного рынка.

Тем не менее, возможность возникновения новых сильных конкурентов на существующем рынке незначительна.
Зависимость от потребителей
Книжный бизнес напрямую зависит от потребителей, так как он предлагает им то, чтобы они хотели приобретать, а не то, что могут приобретать. 

Постоянное изменение во вкусах в той или иной литературе, а также специфике преподавания в школах и изменения в школьной программе, организация должна немедленно реагировать на подобные изменения во внешней среде, чтобы, адекватно среагировав, она смогла предоставить необходимый товар. 

Это основная сложность данной отрасли. Прямая зависимость от потребителей делает ее не очень привлекательной для функционирования в ней.

Зависимость от поставщиков 
Данная зависимость у исследуемой организации исключена, так как у них налажены стабильные отношения с различными поставщиками. При любом изменении во внешней среде (смене во вкусах потребителей и прочее) организации может без труда найти новых поставщиков через сеть Интернет и заказать поставщикам интересующий их товар. 

На основе проведенного анализа пяти сил конкуренции Портера следует сделать вывод о том, что наибольшая опасность существует со стороны уже существующих фирм, а именно: их ассортиментной политики, методах обслуживания, привлечения покупателей.

Возможностями для компенсации вышеуказанных угроз являются стабильность в поставках, анализ рынка и адаптивность организации в быстро меняющихся внешних условиях рынка. 

По данному анализу можно кратко сказать, что организация на сегодняшний день успешно соперничает с нынешними конкурентами в первую очередь выигрывая в том, что предлагает товар по более низкой цене чем конкурент, но есть шансы проиграть эту борьбу  (  необходимо применять соответствующие стратегии по устранению угроз. 

1. 
2. 5  SWOT анализ

Применяемый для анализа среды метод СВОТ (англ. SWOT) ― сила (strength), слабость (weakness), возможности (opportunities) и угрозы (threats) ― является широко признанным подходом, позволяющим провести совместное изучение внешней и внутренней среды. Применяя метод СВОТ, удается установить линии связи между силой и слабостью, которые присущи организации, и внешними угрозами и возможностями. Методология СВОТ предполагает сначала выявление сильных и слабых сторон, а также угроз и возможностей, и после этого установление цепочек связей между ними, которые в дальнейшем могут быть использованы для формулирования стратегии организации. [9, 198]
СВОТ анализ представлен в виде  матрицы для анализа сильных и слабых сторон, а также возможностей и угроз внешней  среды ООО «Буква»\
Сильные стороны:
1. Стабильные поставщики.
2. Наличие постоянных клиентов.
3. Высокая рентабельность.
4. Хорошие отзывы у покупателей.
5. Удачное месторасположение.
6. Постоянное наличие покупателей.
7. Широкий ассортимент.
8. Умеренные цены.
9. Наличие сопутствующих товаров.
10. Репутация, имидж
Слабые стороны:
1. Отсутствие электронной базы данных
2. Тесное и душное помещение.
3. Слабый сервис

4. Отсутствие рекламы.
5. Отсутствие скидок.
Возможности: 

1. Постоянная потребность в товаре.
2. Ускорение роста рынка.
3. Наличие технологий для создания электронного каталога и базы данных для удобства потребителей
Угрозы:
1. Возрастающее конкурентное давление.
2. Потеря возможных клиентов из-за отсутствия рекламы.
3. Снижение спроса на книги из-за развития сети Internet.
Сильные стороны:

1. Стабильные поставщики

— весь товар магазин берет на реализацию, т.е. без предоплаты, что позволяет экономить в процессе закупок и тратить средства на более необходимые на данный момент нужды.

2. Наличие постоянных клиентов

— в связи с тем, что организация существует на рынке уже много лет, у нее появился ряд постоянных клиентов, которых она смогла приобрести в первые годы своего создания и в последующее развитие и расширение. Также благодаря созданию умеренным ценам и продуманной ассортиментной политике она смогли привлечь дополнительный ряд клиентов с совершенно разными финансовыми возможностями.

3. Высокая рентабельность

—  открывшись 38 лет назад, фирма смогла уверенно укрепить свои позиции в занимаемой ею отрасли и сегменте рынка, а также найти своих покупателей и создать себе достойную репутацию у последних. 

4. Хорошие отзывы у покупателей

—  из-за наличия умеренных, а порой очень низких цен, компания заработала клиентов, которые впоследствии, став постоянными, стали пользоваться услугами только магазина ООО «Буква».

5. Удачное месторасположение

—  практически на любом транспорте добраться до магазина ООО «Буква» очень удобно, так как рядом находится вид любого транспорта, наличие рядом двух общеобразовательных школ делают магазин привлекательным для потребителей. В последнее время увеличилось количество покупателей из близлежащих районов Подмосковья, таких как Железнодорожный, Кучино, Реутов, Купавна.

6. Постоянное наличие покупателей

—  благодаря радом располагающимся автобусным остановкам и железной дороги, а также проходящего рядом Горьковского шоссе в магазине всегда присутствуют покупатели.

7. Широкий ассортимент

— в магазине есть практически любой товар, касающийся литературы и письменных принадлежностей, а также наглядных пособий и сумок. Расширению ассортимента способствуют заинтересованные отношения между поставщиками и организацией ООО «Буква».

8. Умеренные цены

— умеренные цены возможны по причине закупки товара под реализацию, а не оплаты его в момент завоза, что позволяет варьировать ценовой политикой.

9. Наличие сопутствующих товаров

— так как клиентами организации являются люди разных потребностей и возрастов, ООО «Буква» всегда может предложить большой ассортимен сопутствующих товаров (школьно-письменные принадлежности, школьные сумки календари и т.д.)
Слабые стороны:
1. Отсутствие электронной базы данных

—  создание обусловлено тем, что при большом ассортименте и нехватки продавцов в торговом зале покупатели не могут найти требуемый им товар и покидают магазин без покупки. Используя базу данных, покупателю будет проще искать требуемый товар, что сэкономит его время и в конечном итоге принесет прибыль магазину, если покупатель купит искомый товар. При этом следует учесть, что компьютерная грамотность населения стремительно растет и целевой сегмент потребителей (школьники) свободно могут пользоваться электронными ресурсами.
2. Тесное и душное помещение

— торговая площадь занимает всего лишь 170 м2 , где максимально размещено торговое оборудование, что мешает покупателям спокойному проходу между стеллажами. Плохо работающие кондиционеры только ухудшают воздух внутри, делая его непригодным для работы и нахождения в этом помещении в жаркие летние дни.
3. Слабый сервис

—  в магазине нет возможности сделать заказ, нет условий для комфортного просмотра книги (например стола и кресла). Следует отметить, что до перепланировки в магазине был уголок покупателя, где стояли два кресла и журнальный столик. После перепланировки добавилось количество стеллажей, за счет ухудшения условий. 
4. Отсутствие рекламы

— организация никогда не использовала рекламный потенциал для привлечения дополнительных клиентов и для удержания уже имеющихся. Это одна из самых слабых сторон фирмы, поскольку на настоящий момент реклама просто необходима.

5. Отсутствие скидок

— малый процент общего числа клиентов ООО «Буква» составляют пенсионеры, инвалиды и малоимущие жители города Балашиха, которые имеют право пользоваться скидкой для совершения покупок, однако данная организация такую услугу не оказывает.
Возможности: 

1. Увеличение ассортимента

—  целевая аудитория магазина более чем на половину состоит из студентов и школьников старших классов. Следовательно, ассортимент товара должен удовлетворять потребности именно этой категории потребителей. Особенно это касается студентов. Ассортимент учебной литературы для ВУЗов при наличии постоянного спроса не велик. Главной проблемой в увеличении ассортимента является нехватка торговой площади. Поэтому следует расширить имеющийся ассортимент за счет уменьшения непродаваемого
2. Постоянная потребность в товаре

—  в связи с увеличением спроса на вузовские учебники, преподавательскую и студенческую литературу есть реальная возможность сделать подобную линию товаров. Рядом находится РГАЗУ (Российский Государственный Аграрный Заочный Университет), студенты которого обучаются по сельскохозяйственным управленческим, экономическим специальностям. Следует учитывать данную возможность, как одну из основных для открытия линии продаж, ориентированную на данный контингент студентов и их преподавателей. 

3. Ускорение роста рынка

— с развитием издательств и усовершенствования вида печати и печатных материалов увеличивается и потребность продавать подобную продукцию. Из этого следует, что рынок книжных магазинов бурно развивается и в ближайшее время продажи только повысятся.

4. Потребность у потребителей  приобретения товаров через сеть Internet
 ― заказ и продажа товаров через сеть Internet является сейчас одним из методов торговли, сочетающим малые затраты быстрый поиск и удобство для потребителя.

Учитывая, что практически у каждого школьника и студента есть компьютер или ноутбук, а также выход во всемирную паутину, что возможность узнать о какой-то конкретной фирме или товаре становится  проще. В городском округе Балашиха планируется создание городской локальной сети, услугами которой могут воспользоваться все жители, а также организации и предприятия. По этой причине нужно не упускать возможность ведения торговли посредством виртуальных магазинов.
Угрозы:
1. Возрастающее конкурентное давление

— с появления «Книжного лабиринта» возможен спад спроса на аналогичный товар. Именно поэтому следует: изменять ассортиментную политику и использовать возможности рекламы.

2. Появление потенциальных конкурентов

— сейчас появление сильного конкурента не ожидается, но и не стоит забывать об этом.

3. Потеря возможных клиентов из-за отсутствия рекламы

— поскольку магазин никак о себе не заявляет, есть угроза потери новых клиентов.

4. Снижение спроса на книги из-за развития сети Internet
— с развитием Internet и огромным наличием всевозможных книг в электронном формате, спрос у молодежи на литературу резко упал. Есть также угроза снижения спроса из-за увеличения покупок в Internet-магазинах в связи с доставкой товаров на дом или удобное для Вас место.

5. Мировой финансовый кризис затронул все сферы бизнеса, в том числе и книжный бизнес. Поставщики отреагировали уменьшением себестоимости продукции, выпуском книг в мягком переплета на менее качественной бумаге. Однако кризисные явления в основном коснулись потребителей бестселлеров и модных новинок. Спрос на учебную литературу и канцелярские товары сильно не изменился.

На основе вышеизложенного следует составить SWOT-матрицу ООО «Буква».
Матрица SWOT  ООО "Буква"
Таблица 2
	Матрица SWOT
	Возможности:

Увеличение ассортимента
Постоянная потребность в товаре.

Ускорение роста рынка.

Приобретение товаров через Internet.


	Угрозы:

Возрастающее конкурентное давление.

Потеря возможных клиентов из-за отсутствия рекламы.

Снижение спроса на книги из-за развития сети Internet.

Мировой финансовый кризис

	Сильные стороны:

Стабильные поставщики.

Наличие постоянных клиентов.

Высокая рентабельность.

Хорошие отзывы у покупателей.

Удачное месторасположение.

Постоянное наличие покупателей.

Широкий ассортимент.

Умеренные цены.

Наличие сопутствующих товаров.


	Формирование ассортимента для наиболее полного удовлетворения запросов
потребителей
Создание системы рекламы

	Изменение графика работы

Совершенствование рекламной деятельности


	Слабые стороны:

Отсутствие электронной базы данных

Тесное помещение.

Слабый сервис.

Отсутствие рекламы.

Отсутствие скидок 
	Создание благоприятных условий для посетителей
Создание электронной информационной базы , позволяющей найти необходимую книгу или заказать ее.
	Эффективная рекламная деятельность


Теперь на основе таблицы и выбранных на полях стратегий сделаем следующие выводы по каждому из них.

Поле СИВ:

1. Формирование ассортимента для наиболее полного удовлетворения запросов потребителей. 
― формирование ассортимента книжной продукции, канцелярских товаров для наиболее полного удовлетворения запросов. Тем самым можно занять сильную позицию на этом рынке, обеспечив себя новыми клиентами, а также дополнительным доходом.

2. Постоянная потребность в товаре.
― при постоянной потребности товара, будет стабильная прибыль.
3. Создать страничку с рекламой на сайте http://balinfo.ru
― необходимо создание рекламной странички на самом популярном ресурсе г.Балашиха, что особым образом придаст больший интерес покупателям, расширит область деятельности и даст дополнительную прибыль. 

Поле СИУ:

1. Изменение графика работы магазина
― в связи с финансовым кризисом затруднительно давать точный прогноз в отношении спроса, поэтому нужно изменить график работы магазина. Сделать его без обеда и выходных.
2. Совершенствование рекламной деятельности
― необходимо создать систему рекламной деятельности с использованием возможностей внешней среды: уличный щит, газеты, телевидение, Интернет, реклама в маршрутных такси, участие в выставках-ярмарках, проводимых Администрацией городского округа Балашиха и т.д.
Стратегии поля СЛВ:

1. Создание благоприятных условий для посетителей. 
― комфортные условия для посетителей - обязательное условие популярности заведения, а благоприятные условия для работы персонала – залог качества его работы и экономической отдачи предприятия в итоге

2. Создание информационной базы

― создание электронного каталога товаров в зале, в котором покупатель сможет ознакомиться с ассортиментом и описанием продукции. Это увеличит пропускную способность магазина и уменьшит нагрузку на продавцов консультантов, работающих в зале.

Стратегии поля СЛУ:
1. Провести массированную рекламную кампанию

―  .следует создать Интернет-страницу с полной информацией об организации и товаре, а также возможностью ознакомления с товаром. Также стоит подумать о распространении листовок и дать рекламы в местные и районные газеты в период, когда заканчивается учебный год и учащиеся озабочены поиском учебной литературы до начала летних отпусков.
Проведя SWOT анализ, можно понять положение организации ООО «Буква» во внешней среде и ее возможности, которые следует претворять в жизнь, используя свои сильные стороны.

Ей необходимо привлекать клиентов новыми акциями и предложениями, устраивать распродажи непродаваемого товара. 

Следует расширить ассортимент продукции, что также привлечет дополнительную прибыль и позволит противостоять кризису.
        В третьем разделе будет выработана стратегия поведения организации на основе полученных данных по результатам анализа.

1. 2. 6  Анализ конкурентной силы предприятия

Анализ конкурентов занимает особое и очень важное место в стратегическом управлении. Конкуренты  — это те, с кем организации приходится бороться за покупателя и за ресурсы которые она стремится получить из внешней среды, чтобы обеспечить своё существование. 
Необходимо провести анализ конкурентной позиции ООО «Буква» по отношению к потенциальным конкурентам. Для этого построим таблицу конкурентных оценок. В ней будет приведена оценка факторов, показывающих положение фирмы по отношению с конкурентами. Данный анализ проводится путем экспертных оценок. 

Оценка конкурентной позиции предприятия осуществляется с помощью методического инструментария бенчмаркетинга (сравнительного анализа ключевых факторов успеха (параметров бизнеса) предприятия и основных его конкурентов) или методологии общего анализа конкурентной позиции и конкурентной силы предприятия.

Оценка конкурентоспособности предприятия
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	Оценка, Б
	

	Ассортимент продукции
	0,3
	3
	0,9
	0,3
	5
	1,5
	0,3
	4
	1,2

	Качество товара
	0,05
	4
	0,2
	0,05
	5
	0,25
	0,05
	5
	0,25

	Цена для потребителя
	0,3
	4
	1,2
	0,3
	5
	1,5
	0,3
	3
	0,9

	Оборот (прибыль)
	0,05
	4
	0,2
	0,05
	3
	0,15
	0,05
	5
	0,15

	Наличие сети
	0,05
	0
	0
	0,05
	0
	0
	0,05
	5
	0,25

	Цена Закупки
	0,1
	5
	0,5
	0,1
	3
	0,3
	0,1
	3
	0,3

	Затраты на маркетинг
	0,1
	2
	0,2
	0,1
	3
	0,3
	0,1
	5
	0,3

	Имидж организации
	0,05
	2
	0,1
	0,05
	5
	0,25
	0,05
	3
	0,15

	ИТОГО
	1
	24
	3,3
	1
	29
	4,25
	1
	29пересчитать
	3,5


Таблица 3
Из этой таблицы вы получаем следующие важные для нас данные, что суммарный бал по всем факторам у ООО «Буква» равен 29. Магазин занимает среднее положение между конкурентами, проигрывая по маркетинговой стратегии и обороту сетевому супермаркету «Книжный лабиринт»
По анализу видно, что  ООО «Буква» необходимо строить стратегию на своих сильных сторонах и предпринимать действия по обеспечению ситуации со слабостями.

· Держать стабильные отношения с поставщиками.
· Постараться не растерять постоянных клиентов, привлекая их новыми продуктами и услугами.
· Развиваться в этом же рынке,
· Расширять свой ассортимент, привлекая новые группы клиентов.

· Насколько это возможно держаться нынешнего диапазона цен.

В то же самое время рейтинг сильных сторон соперников показывает, откуда можно ждать их атак и, наоборот, где они слабее. По этой же таблице видно, что взвешенная оценка по цене продукции для потребителя ООО «Буква» равно 5, то есть самая высокая по отношения к конкурентам, что означает, что магазин работает эффективно, так как низкая цена является решающим фактором для большинства потребителей. 
Вывод по анализу конкурентоспособности: ассортимент товаров следует расширить, т.е. предлагать на рынке новые товары, при удержании низких цен.

2. 2. 7  Анализ привлекательности отрасли

Для дальнейшего исследования конкурентоспособности организации стоит рассмотреть привлекательность самой отрасли. Рассмотрим привлекательность отрасли.  Для этого составим таблицу оценки привлекательности (см. таблица 3).

Оценка привлекательности отрасли

Таблица 3
	Параметры отрасли
	Относительный вес
	Оценка привлекательности
	Результат

Вес [image: image6.png]


 оценку

	1. Размер отрасли
	0,1
	4
	0,4

	2. Рост отрасли
	0,2
	4
	1

	3. Техническая стабильность
	0,1
	5
	0,5

	4. Постоянство клиентов
	0,1
	4
	0,4

	5. Уровень стабильности
	0,1
	4
	0,4

	6. Доходность отрасли
	0,1
	4
	0,4

	7. Интенсивность  развития конкурентов
	0,1
	5
	0,5

	8. Социальные и политические факторы, факторы окружающей среды, государственного регулирования 
	0,2
	4
	0,8

	Итого:
	1
	35
	4,4 пересчитать


Теперь после получения оценки привлекательности отрасли и оценки конкурентоспособности ООО «Буква» откладываем по горизонтали число 4,6, а по вертикали число 4,4. 

Мы получили координату, которой соответствует свое положение дел в фирме на текущий момент. Это объясняет ее нынешнее состояние и дает нам понять какую стратегию стоит выбирать и на что делать упор при ее выработке. 

Итак, построю матрицу «Привлекательности отрасли»:



5


           4,4

                                 4

Привлекательность

          Отрасли

                                 3

                                 2 

                                 1

                  Конкурентная позиция  1                     2                     3                 4      4,25     5


Исследуемая мною организация ООО «Буква» попала в сектор «Вопросительные знаки», что свидетельствует о том, что она имеет хорошую привлекательность отрасли, но ей необходимо улучшать конкурентную позицию посредством конкурентной стратегии (повышение уровня конкурентного товара). [10, 193] 

Стоит добавить, что предположение о расширении ассортимента оправдывается. 

1. 2. 8  Портфельный анализ

Анализ портфеля продукции будет проведен при помощи матрицы Бостонской консультативной группы (БКГ). Она выделяет четыре группы товаров:

· Товары «звезды» ― высокий темп роста, высокая доля рынка. Продукт может давать достаточно денег, чтобы поддерживать свое существование, хотя могут наблюдаться финансовые сложности.

· «Дойные коровы»  ― низкий темп роста, высокая доля рынка. Продукт дает большое поступление денег, которые могут идти на проработку вопросительных знаков и выращивание звезд.

· «Трудные дети» или их еще называют “вопросительный знак” ― высокий темп роста, низкая доля рынка. Для увеличения доли требуются большие вложения, которые могут превратить продукт в звезду.

· Товары «собаки» ― низкий темп роста, низкая доля рынка. Продукт требует большого внимания и усилий со стороны руководства. В то же время он не приносит денег и прибыли либо же дает очень низкую финансовую отдачу.

сначала выбираются важные для предприятия критерии, а затем бизнес-единицы предприятия оцениваются с точки зрения этих критериев и размещаются в матрице.

1. Доля рынка  ―  имеет центральное значение для максимизации прибыли, возврата инвестиций (ROI) выручки. Доля рынка может быть как абсолютной, так и относительной (отношение собственной доли рынка к доле основного конкурента)
2. Рост рынка
Здесь действует эффект опыта: чем выше рост рынка и чем больше доля рынка, тем выше рентабельность.

Исходя из этих показателей, Boston Consulting Group разработала портфель «рост рынка – доля рынка», у нас этот портфель называется обычно «матрицей БКГ».

	Звезды

1. Книги-бестселлеры
2. Научная литература

	Вопросительные знаки

1. Глянцевые журналы
2. Аудиокниги


	Дойные коровы

1. Канцтовары
2. Школьные учебники
3. Бульварные романы
	Собаки 

1. Подарочные книги
2. Авторучки фирмы «Parker»
3. Подарочные ежедневники
4. Дорогие офисные принадлежности



Рис. 2.  Матрица портфельного анализа

Вывод по матрице портфельного анализа 
«Вопросительные знаки» 
«Вопросительные знаки» или как их еще называют «трудные дети», в случае, если сделать опор на них в скором времени перерастут в «звезды», а это в свою очередь повлечет за собой повышение прибыли. В эту позицию попали глянцевые журналы и аудиокниги. Данный вид товаров начинает приобретать спрос среди потребителей и необходимо вложение в него средств для насыщения ассортимента.

«Собаки» 
«Собаки» созданы для создания впечатления о наличии большого ассортимента, но не приносят никакой прибыли. В ООО «Буква» ими являются подарочные книжные издания, дорогие авторучки, например, фирмы «Parker», которые очень редко покупаются, также это ежедневники, тесненные кожей, офисные настольные принадлежности из дерева, курсы по изучению иностранных языков, стоимостью более 1000 рублей, а также детские книги, спрос на которые стал резко снижаться.

«Звезды» 
Позиции, которые попали в квадрат «Звезды» приносят организации самую большую выручку из всего остального товара. В этом квадрате находятся товары, пользующиеся наибольшим спросом в этой области: это такие товары как  книги-бестселлеры, пользующиеся высокой популярностью у всех групп клиентов и научная литература (психология, медицина), они приносят наибольшую прибыль организации. 

«Коровы»
Это тот товар, та продукция, которую люди хорошо знают, она очень распространена и доступна, но по определенным причинам люди все реже начинают ее покупать, темп роста практически останавливается и выручка от продажи такого товара уже не может быть выше, чем есть в данный момент времени. Например, канцтовары, школьные учебники и бульварные романы всегда покупаются в независимости от изменения в предпочтении и направлении вкусов покупателей. Подобный товар всегда является основой прибыли данной организации ООО «Буква». 

1. 2. 9  Матрица Томпсона и Стрикленда

А. Томпсон и А. Стрикленд предложили следующую матрицу выбора стратегии в зависимости от динамики роста рынка на продукцию и конкурентной позиции фирмы: [9, 230]
                                                       Быстрый рост рынка

            II КВАДРАТ СТРАТЕГИЙ                                I КВАДРАТ СТРАТЕГИЙ

1. Пересмотр стратегий концентрации                1. Концентрация

2. Горизонтальная интеграция или                       2. Вертикальная интеграция

    слияние                                                                3. Центрированная                                              

3. Сокращение                                                            диверсификация

4. Ликвидация 

        Слабая конкурентная позиция                       Сильная конкурентная позиция


 I I I  КВАДРАТ СТРАТЕГИЙ                              I V КВАДРАТ СТРАТЕГИЙ

1. Сокращения расходов                                       1. Центрированная диверсификация. Диверсификация                                                    2. Конгломеративная  диверсификация                                                 

3. Сокращение                                                        3. Совместное предприятие в 

4. Ликвидация                                                             новой области.

Медленный рост рынка

  Рис. 2  Матрица Томпсона и Стрикленда

Как видно  из  материала данной главы,  анализ  среды  ―  очень  важный и  очень сложный процесс,  требующий внимательного отслеживания происходящих в среде процессов,  оценки  факторов и установления связи между факторами и теми сильными и слабыми сторонами,  а также  возможностями  и  угрозами,  которые  заключены  во  внешней  среде. Очевидно, что, не зная среды, организация  не  сможет  существовать.  Однако она не плывет в окружении как лодка, не  имеющая  руля,  весел  или  паруса. Организация изучает среду, чтобы  обеспечить  себе  успешное  продвижение  к своим делам.

Анализируя все выше изложенные вычисления во второй главе моего дипломного проекта можно сделать вывод: 

Мной была составлена матрица СВОТ и даны возможные стратегии развития на основе полученного анализа. 
Произведена взвешенная оценка конкурентной среды, из которой видно, что магазин находится на хорошем уровне (по отношению к конкурентам 29 баллов),  привлекательность отрасли составила 4,4 – что привело к следующему выводу:  магазин находится в интенсивно развивающейся среде, где всегда необходимо изучать новшества, следить за изменениями в деятельности конкурентов, анализировать ситуацию. ПОМЕНЯТЬ !!!!!!!!По итогам двух таблиц построена Матрица «конкурентной позиции-привлекательности отрасли»: она показывает, что книжный магазин находится в квадрате вопросительного знака.
И в конечном результате, рассмотрев матрицу Томпсона и Стрикленда, я могу сделать вывод, что, находясь в очень быстро развивающейся сфере напряженной и жестокой конкуренции, где выживает сильнейший, наилучшим вариантом развития будет – увеличение ассортимента продукции – выделение нового направления для студентов и преподавателей, а также улучшения сервиса обслуживания и возможного расширения дополнительных услуг, таких как открытия собственного вебсайта с возможностью интернет продаж.

На сегодняшний день в связи с мировым финансовым кризисом рост рынка замедлился, однако организация сохраняет сильную конкурентную позицию, обусловленную хорошей репутацией, невысокой ценой товара и наличием постоянного спроса.

Предлагаю воспользоваться I V квадратом − стратегией центрированной диверсификации.

Эта стратегия базируется на поиске и использовании дополнительных возможностей производства новых продуктов, которые заключены в существующем бизнесе. То есть существующее производство остается в центре бизнеса, а новое возникает исходя из тех возможностей, которые заключены в освоенном рынке, используемой технологии либо же в других сильных сторонах функционирования фирмы. Такими возможностями, например, могут быть возможности используемой специализированной системы распределения.
Вывод
Проведя анализ финансово-хозяйственной деятельности фирмы, где основной упор был сделан на изучение слабых и сильных сторон по матрице SWOT, а также изучение конкурентоспособности самой организации по отношению к другим фирмам, а составление матрицы БКГ группы, из которых получены следующие обобщающие выводы:

Организация ООО «Буква» действует в стабильно функционирующей среде, где появление новых конкурентов пока не предвидится, что дает широкое поле для реализации новых стратегических мероприятий по развитию. 

Она обладает стабильными поставщиками и постоянными покупателями.

У магазина хорошая конкурентная позиция. Сейчас доля сетевых супермаркетов  не велика, их появление и рост замедлился в связи с влиянием кризиса. 
Магазин обладает широким ассортиментом, но тем не менее в наличии есть тот товар, который не пользуется спросом. Нужно решать вопрос как поступить с таким товаром, чтобы не занимать место во вред пользующегося спросом.

Финансовое положение стабильно, но необходимо повышать его эффективность, имея для этого возможности.

Глава 2
Разработка и реализация стратегии развития 

ООО «Буква»
2. 1.  Разработка мероприятий в соответствии с выбранной стратегией

Мною предложена стратегия центрированной диверсификации, которая характерна развитием бизнеса в существующем рынке, но используя при этом новый вид продукта или услуги, где главный продукт остается в центре бизнеса. В соответствии с этим я предлагаю разработать и ввести следующие мероприятия, которые позволят организации ООО «Буква» увеличить свою конкурентную позиции по отношению, а также открыть  новую возможность для получения  прибыли.
Новая миссия организации ООО «Буква» должна будет учесть ее новые направления и отразить специфику ее деятельности:

· Специализация в учебной и образовательной литературе для школ и детских садов;

· Канцелярские принадлежности и расходные материалы;

· Осуществление индивидуальных заказов;

· Широкий выбор ассортимента;

· Постоянное наличие товара.

Из вышеуказанных особенностей предлагаю следующую формулировку новой миссии организации ООО «Буква»:

Занять лидирующую позицию в предоставлении учебной и научно-популярной литературе,  способствующих получению образования и расширению культурного уровня потребителя  по доступным ценам  с максимальным удобством.
Кроме коммерческого, книжный бизнес имеет еще и социальный аспект деятельности. Усилия организации должны быть направлены на то, чтобы предоставить необходимую книгу максимальному числу школьников и их родителей, студентов и преподавателей, а также всех, интересующихся литературой, как культурным продуктом для развития, обучения и развлечения. В организации считают, что приобщение большего числа молодежи к получению необходимых знаний  через книгу — это ключ к улучшению качества жизни и духовному возрождению нации. С развитием Сети Интернет интерес к чтению упал, и организация считает своей важнейшей задачей поддержать интерес молодежи к книге.

Магазин стремится к устойчивому развитию путем постоянного улучшения результатов своей деятельности, оперативно реагируя на нужды клиентов, гибко реагируя на изменения внешней среды.
Для реализации данной стратегии предлагаются следующие направления деятельности:

1. Изменение направленности ассортимента товара

В ходе работы над дипломным проектов мною проведено исследование потенциальных клиентов магазина. Результаты показали, что более половины клиентов – студенты ВУЗов и выпускных классов школ.  Ассортимент товара удовлетворяет потребностям данной категории на 60-70%. В основном это касается школьников. Следовательно, ассортимент студенческой литературы и принадлежностей для успешного обучения должен быть расширен.
Реализуя эту стратегию, будет необходимым решить проблему торговой площади, занимаемой непродаваемым товаром. Она заключается в том, что много места занимает товар, который не пользуется достаточной популярностью, а лишь создает впечатление широкого ассортимента.  
2. Создание Интернет-магазина 

Данное предложение  представляет собой создание on-line магазина, где любой желающий мог заказать для себя любой товар, имеющий непосредственное отношение к обучению и преподаванию, а также возможная его доставка. 

У книжных Интернет-магазинов есть много преимуществ: ассортимент, сравнимый с ассортиментом крупного книжного магазина; круглосуточный режим работы, огромная потенциальная аудитория; меньшее количество сотрудников, чем в обычном книжном магазине. По мнению экспертов, книжная торговля через Интернет будет развиваться быстро, для этого очень много предпосылок.
Таким образом, можно будет временно убрать из торгового зала залежавшийся и непродаваемый товар на склад. С появлением интернет-магазина сделать акции по распродаже этого товара со скидкой, как делают подобные on-line магазины. 

Этот вид продаж представляет собой дополнительное получение прибыли и ведения продаж в связи с обширным развитием глобальной сети. 

3. Осуществлять индивидуальные заказы клиентов требуемого для них товара в различном количестве. 
Такая услуга будет привлекательна для многих покупателей, которым необходимо найти редкий товар или товар в больших количествах. Магазин ООО «Буква», принимая заказы, будет пользоваться большой популярностью у нового числа клиентов, так как сократит им время на поиски нужного товара.
4. Создание системы скидок и дисконтных карт. 

Стоит возобновить выдачу дисконтных карт при покупке товара. Предлагаю выдавать дисконтную карту в 10%  при покупке товара на сумму от 5000 рублей в несезонное время и от 15 000 рублей в сезон.

Предлагаю ввести дополнительные скидки для школ и различных учреждений, закупающих товар в этом магазине. Сумму скидки стоит учитывать в зависимости от суммы общего заказа.

Такая позиция со стороны магазина позволит потребителям чаще пользоваться услугами данной организации.
5. Создание  базы данных с полным перечнем имеющегося в магазине товара.

В торговом зале во многих современных магазинах с большим ассортиментом есть компьютер с базой данных и менеджер-консультант, который поможет покупателю узнать о наличии интересующего товара. Рассматриваемой организации также необходимо следовать этому подходу, чтобы не терять клиентов. Ее создание упростит работу продавцов-консультантов в помощи покупателям в поиске необходимых книг. При постоянном наличии в зале большого числа покупателей продавцы не справляются с работой, так как идет большая нагрузка на каждого из них. 

По результатам анализа каждый пятый покупатель не может самостоятельно найти требуемый товар и уходит из магазина. Если бы существовала база данных, где любой желающий мог уточнить наличие товара и его местоположение в торговом зале, он бы мог совершить покупку. Таким образом, создание упорядоченной базы данных необходимо, чтобы не терять возможных покупателей.
6. Проведение рекламной кампании в целях ознакомления покупателей с новыми услугами. 

Реализуя вышеуказанные мероприятия, имеет особую важность одновременное проведение и рекламной кампании, которая будет нацелена на напоминание о себе и предложении новых видов услуг, таких как Интернет-сервис и индивидуальный заказ требуемого товара.

Особую важность стоит уделить интернет рекламе как более продуктивной в настоящее время. 

После проведения предложенных мною мероприятий организация ООО «Буква» получит новую возможность для получения прибыли, а также откроет для себя совершенно новые сегменты рынка и будет преуспевать в связи с их развитием в настоящий момент. 
2. 2. Реализация стратегических мероприятий
3. 2. 1  Изменение направленности ассортимента товара
Целевая аудитория магазина более чем на половину состоит из студентов и школьников старших классов. Следовательно, ассортимент товара должен удовлетворять потребности именно этой категории потребителей. Особенно это касается студентов. Ассортимент учебной литературы для ВУЗов при наличии постоянного спроса не велик. Главной проблемой в увеличении ассортимента является нехватка торговой площади. Поэтому следует расширить имеющийся ассортимент за счет уменьшения непродаваемого.

Я предлагаю ввести следующие изменения в ассортимент:
В-первую очередь необходимо избавиться от товаров-собак, не пользующихся спросом:
· Подарочные книжные издания;

· Авторучки стоимостью выше 5000 рублей;

· Подарочные ежедневники (кожаный переплет и т.п.);

· Дорогие офисные принадлежности (подставки и подобное);

Общая закупочная стоимость этих товаров 3,221  млн. руб.
Приведу следующую таблицу сравнения анализа объема продаж в млн. рублей в год.
Таблица 5
	№
	Вид товара
	Продано в 2007 г., млн. р.
	Продано в 2008 г., млн. р.
	Рост в %-х.

	1
	Детская литература
	1,782
	1,004
	- 43,7

	2
	Художественная литература
	6,524
	6,872
	5,36

	3
	Учебники для ВУЗов
	3,453
	4,785
	38,6

	4
	Учебники школьные
	15,467
	15,643
	1,14


Из таблицы видно, что наибольшей популярностью пользуются школьные учебники и художественная литература, затем – учебники для ВУЗов. Это обусловлено раскруткой бестселлеров и постоянной сменой школьных учебников.
В дипломном проекте приведен анализ продаж. Результаты анализа представлены на рисунке 3.1.

Рис. 3.1 Изменение уровня объемов продаж
Из рисунка видно, что спрос на литературу для высшего образования заметно растет, что позволяет сделать этот товар одним из главных направлений бизнеса. 

Я предлагаю убрать из ассортимента детскую литературу, продажи на которую снизились, из-за развития «Книжного лабиринта», и сделать акцент на увеличении ассортимента для ВУЗов. 

Предлагаю устроить акцию по сбросу цен на детские книги, как и на все непродаваемые товары. 

Следует распродать книжные подарочные издания со скидкой 15 %. 

Стоимость  их с учетом наценки составляет 24 960 руб. 

Соответственно, магазин выручит 21 216 руб.

Например, книга стоимостью 3 750 руб. будет продана за 3 187 руб.

При распродаже магазин получит прибыли 3 744 руб. 

Дорогие перьевые и авторучки с учетом наценки составят 64 000 руб.

Это один из самых дорогих и непродаваемых товаров. Следует оставить только запасные стержни для них, и самые дешевые авторучки этой фирмы. Ото всех остальных нужно избавиться.
Предлагаю распродавать их со скидкой в 20 %. 

Тогда выручка будет 51 200 руб. 

Прибыль будет 12 800 руб.

После создания собственного Интернет-магазина нужно будет разместить на нем рекламную акцию о снижении цен на эти виды товаров и продавать их также посредством него.

Учтя увеличение спроса на литературу для школ на 38%, считаю возможным приобрести данного товара настолько же процентов больше. В соответствии с этим предлагаю закупить учебников на 7 млн. руб. первоначально. 
Ожидаемая прибыль от реализации дополнительной партии учебников для школ составит 3-5% от операционной годовой прибыли магазина.
Если спрос на них в начале первого семестра 2009 года будет расти, нужно будет расширять ассортимент и докупать товар. 

2. 2. 2.  Создание Интернет-портала магазина

Вторым моим предложением является создание Интернет-магазина.

Главная цель − розничная on-line продажа книг и сопутствующей литературы. 

Преимущества, которые дает сайт: 
· Снижение накладных расходов;
· Возможность нахождения новых партнёров и заказчиков;
· Расширение территории ведения бизнеса;
· Рекламу товаров и услуг;
· Решение кадровых вопросов;
· Поднятие престижа и доверия к фирме;
· Международную известность.
Интернет-магазин должен будет отвечать следующим требованиям:

· Возможность любого человека заказать необходимый товар в удобное для него время;
· Иметь дружественный интерфейс с удобным поиском.

· Предоставить широкий ассортимент всевозможной сходной продукцией;
· Иметь умеренные цены по отношению к сайтам-конурентам;
· Быстро формировать заказы и доставлять в возможно краткие сроки;
· Информировать покупателя о будущих поступлениях;
· Принимать индивидуальные заказы клиентов;

· Быть дополнительным источником прибыли для организации.
Для создания on-line магазина требуется его разработка профессиональным программистом HTML, а также выделение доменного имени в российском в провайдере и его ежемесячное содержание. Цена будет варьироваться в зависимости от сложности сайта и объема базовых страниц.

Для работы с ним требуется определенный персонал:  следить за появлением заказов и обрабатывать их для последующей отправки. 
Предлагаю сэкономить на работнике, принимающем заказ, создав программного робота, самостоятельно отслеживающего поступление заказа и отправляющего их в службу формирования заказов. Робот увеличит стоимость создания сайта, но уменьшит дальнейшие расходы. 
Будет необходима покупка компьютера на склад, где работники будут отслеживать заказы и формировать их. 
Возможно, придется нанять курьеров для отправки заказов по почте или по месту требования. 
Интернет сайт магазина ООО «Буква» должен в первую очередь давать представление и информацию об организации, имеющемся в ней товаре и его покупка.
Математически точно рассчитать рентабельность сайта сложно по многим причинам. На рентабельность сайта влияют самые различные факторы, многие из которых быстро изменяются с течением времени. Среди них:
1.     Географическое расположение фирмы.

2.     Конкурентоспособность товаров и услуг в данный момент времени. 
3.     Число пользователей Интернет в данном населённом пункте и регионе и многие другие параметры. 
Тем не менее, следует провести возможный расчет рентабельности сайта за один год. 

Расчет срока окупаемости сайта считается по следующей формуле:
Срок окупаемости, дни = (Затраты) ⁄ (Количество сделок в день*Прибыль) (21)
где затраты − общая сумма всех затрат на создание и поддержку сайта, руб.; 

окупаемость − общая прибыль от всех сделок, руб.; 
прибыль − средняя прибыль от одной сделки, руб.; 

сделки − число состоявшихся сделок.

Предположим следующие виды затрат:
a)    Затраты на создание сайта и оборудование 100 000 руб.
b)    Затраты на продвижение  20 000 руб.
c)    Прибыль с каждой сделки 150 руб.
Итого затраты = 120 000 руб.
Ориентировочное число посетителей в день 200, тогда количество сделок  15 в день. [29]
Срок окупаемости, дни = (120 000) / (15 * 150) = 53, дня.
Через 53 дня магазин покроет издержки, связанные с созданием проекта, и начнет получать прибыль непосредственно от его работы. 
Средняя прибыль в месяц = 15 * 150 *30 = 67 500 руб.
Средняя прибыль в год = 67 500 * 12 = 810 000 руб.
Из этой прибыли нужно отнять зарплату курьерам (20 000 р.), оплата аренды домена и хостинг (80 $ в год), итого: 241 920 рублей ежегодных затрат на обслуживание проекта. 
Годовая прибыль составит тогда 568 080 руб.;  ≈ 1,3% от операционной годовой прибыли магазина.
Она рассчитана на основе первого года работы Интернет-магазина. Скорее всего, она измениться уже через полгода его работы или чуть больше. В любом случае проект будет приносить прибыль, так как является дополнительным источником доходов. 
Это будут разовые затраты с постоянным притоком доходов. 
Но необходимо также разрекламировать сайт, чтобы он стал популярным.
Следует добавить, что как бы гениально ни был создан сайт, насколько грамотно и удобно ни был бы размещён контент сайта, отражающий товары и услуги, успех совершения сделки зависит, в первую очередь, от человеческого фактора, от профессионального уровня подготовки менеджеров, принимающих заказы клиентов. [29]
2. 2. 3  Осуществление индивидуальных заказов

Мною произведено маркетинговое исследование, из которого выяснилось, что существует спрос на следующие виды товаров:

· Кульманы (настольные, напольные);

· Эксклюзивные издания книг;
· Магнитные доски (100х60);
· Большие партии учебной литературы.
У школ и детских садов всегда есть потребность заказывать большое количество литературы и сопутствующих товаров. Не всегда удобно покупать большое количество в дальних от района магазинах, причем, где не всегда есть требуемое количество товара. 
Обладая большим собственным складом рядом с магазином, ООО «Буква» всегда в состоянии обеспечить необходимое им количество литературы и прочих товаров. 

Именно по причине наличия большого склада и взятия товара под реализацию, я предлагаю открыть возможность производить индивидуальные заказы всевозможных товаров. В особенности это касается крупногабаритных, поиск которых представляет большую проблему для покупателей, впервые столкнувшихся с данной проблемой.
При реализации этого мероприятия, я предлагаю принимать заказы по телефону, Интернет или непосредственно в самом магазине. В дальнейшем, с открытием собственном вебсайта, покупатели смогут делать заказ через вебслужбу, что сэкономит им время, а также и время магазину на прием звонков. 
Чтобы данная стратегия приносила прибыль, предлагаю сделать 15% надбавку на цену. Поскольку покупателям будет удобно купить все сразу в одном месте, то они все равно будут пользоваться услугами организации.
К примеру, при заказе учебников на несколько классов сумма на них может быть от 33 750 рублей. 
Однако, если бы они набрали товара на сумму 45 000 рублей, они бы получили скидку в 15% и дисконтную карту, но это будет возможно только в случае наличия всей комплектации товара на данный момент.

При специально-формируемом заказе магазин будет делать накрутку 15%. Тогда прибыль составит 5 062 рублей.
Реализация данного мероприятия позволит не только привлечь новых клиентов, но и принести дополнительную прибыль.

2. 2. 4  Создание системы скидок  и дисконтных карт

Привлекательным фактором всегда является наличие скидок в магазине и возможность получения и приобретения дисконтных карт. Это заманивает клиентов, что может сделать их постоянными.
Предлагаю создать следующую систему скидок:.
Я предлагаю выдавать дисконтные карты со скидкой в 10% при покупке товара на сумму от 5 000 рублей 
Используя метод аналогии с другими компаниями, наличие такой скидки привлечет дополнительные группы потребителей, среди которых школы, техникумы, детские дошкольные учреждения, клубы, творческие организации, центры дошкольного воспитания и т.д.
Прибыль от реализации этого проекта составить3-5 % от годовой прибыли организации

2. 2. 5  Создание базы данных

Следующим моим предложением является создание общей пользовательской базы данных по товару в магазине для покупателей. 
Ее создание обусловлено тем, что при большом ассортименте и нехватки продавцов в торговом зале покупатели не могут найти требуемый им товар и покидают магазин без покупки. 

Каждый день в магазине находится 6 продавцов в книжном зале и 2 − в канцтоварах. 

В магазине проводилось исследование числа проходимости покупателей в день и были получены следующие данные:

ПЕРЕСЧИТАТЬ !!!!!!!!!!!!!!!!

в среднем магазин в обычный день посещают 500 человек. Из них 400 совершают покупку, 100 − уходят без нее;
из них 50 человек – не находят нужного

отсюда надо пересчитать все остальное!
в среднем магазин в обычный день посещают 1 000 человек. Из них 800 совершают покупку, 200 − уходят без нее;
выяснилось, что 100 человек посещают магазин ради интереса или других нужд, а другие 100 не совершают покупку из-за не нахождения нужного товара. 
Если взять за основу, что средний чек покупателя составляет 50 руб., то можно посчитать, сколько возможной упущенной выгоды теряет магазин из этих 100 ушедших. 
100[image: image8.png]


50 = 5000 рублей в день упущенная выгода
5 000 рублей [image: image10.png]


30 дней = 150 000 рублей в месяц упущенной выгоды
Данный расчет не может в полной мере отразить точности упущенной выгоды, поскольку все зависит от конкретного дня и других ситуаций, по которым бывает  меньшее число покупателей. Но, тем не менее, он показывает возможность получения дополнительной выручки к основной (см. рисунок 3.2).

Рис. 3.2  Сравнение суммы выручки до создания базы данных и с ней
Я предлагаю установить в магазине стойку, на которой будет располагаться компьютер с установленным программным обеспечением. Возле нее будет стоять специалист по ее обслуживанию.

При возникшей необходимости любой покупатель может без дополнительных трудностей подойти к нему и попросить уточнить наличие интересующего его товара, стоимость, а также возможное местоположение в торговом зале. 
Как во многих подобных магазинах, используя базу данных, покупателю будет проще искать требуемый товар, что сэкономит его время и в конечном итоге принесет прибыль магазину, если покупатель купит искомый товар. 

Чтобы база данных была безупречна и отвечала всем требованиям (быстрота поиска наименования товара, его местонахождение, возможные варианты поисков по ключевым словам), она должна быть тщательно разработана программистом по базам данных. 

Также необходимо наличие мощного оборудования (персонального компьютера) и долговременной работы без выключения. 

Соответственно, должна быть мебель, на которой могло бы располагаться оборудование. В данном случае предлагаю использовать деревянную стойку. В связи с маленькой площадью торгового зала другой вариант мебели невозможен. 

Следует нанять двух человек со скользящим графиком работы. 

Приведу следующие расходы на создание такой базы:

a)     Разработка базы данных и ее заполнение программистом 74 200 руб.
b)     Покупка оборудования под нее 30 000 руб.
c)     Покупка стойки 6 000 руб.
d)     Общие затраты на создание 110 200 руб.

e)     Зарплата специалистов на ее обслуживание в месяц 36 000 руб.
Исходя из этих расчетов, несложно показать, сколько денег выручит магазин за вычетом зарплаты персоналу.

150 000 – 36 000 = 114 000 руб. Я НЕ ПОНЯЛА ЧТО ЭТО ??
114 000 рублей составляет дополнительная выручка магазина в месяц при использовании базы данных и учетом оплаты заработной.

Таким образом вычислить через сколько окупится реализация этого мероприятия довольно просто.

114 000 – 110 200 = 3 800 руб. ― остаток после первого месяца работы с использованием базы данных Я НЕ ПОНЯЛА ЧТО ЭТО ??
Иными словами, меньше чем за месяц окупятся затраты на ее создание и эксплуатацию. 

В дальнейшем каждый месяц она будет приносить выручку в размере 114 000 руб. 
ВЕСЬ РАЗДЕЛ ПЕРЕСЧИТАТЬ!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!
2. 2. 6  Проведение рекламной кампании

Чтобы разработанные мною мероприятия были прибыльными, стоит заявить о них. Сделать это можно с помощью рекламы.

Первостепенная задача ― привлечь студентов, абитуриентов и преподавателей приобретать требующуюся им литературу и сопутствующие товары в ООО «Буква». 

Предлагаю использовать напоминающую, информационную и подкрепляющую рекламу.

В первую очередь стоит напомнить потенциальным потребителям о магазине, новых товарах и услугах: 

· Интернет-магазин;

· прием заказов;

· возможность получение дисконтной карты. 

Также следует информировать новых клиентов о магазине, чтобы привлечь их внимание. 

Предлагаю разместить рекламу в местных газетах с информацией о новых услугах, предоставляемых магазином.  

Особо стоит уделить внимание рекламе в вузах и учебных заведениях. Для этого стоит использовать флаеры и настенные плакаты. 

Распространять флаеры в вузах в начале нового семестра и зимней сессии. 

Также стоит раздавать их около входа на станцию метро.

Учитывая, что на территории района 30 общеобразовательных школ , 15 школ искусств, 9 ВУЗов, 27 дошкольных учреждений, 9 библиотек, ― на них нужно направить основную часть рекламного бюджета.

Стоит разместить рекламу в крупных поисковых интернет системах: Яндекс, Рамблер. 
Предлагаю выделить рекламный бюджет в размере 100 000 рублей. 

Приведу примерный перечь затрат на рекламу:

a) Реклама в газетах 18 000 руб. на 6 месяцев
b) 3 тысячи листовок  15 000 руб.
c) 50 плакатов 60х80 15 000 руб.
d) Реклама в Яндекс Директ  2 500 руб. в месяц
e) Реклама в Яндекс Маркет  2 500 руб. в месяц
f) Реклама в Рамблер Покупки  2 500 руб. в месяц
g) Поддержка и развитие сайта Интернет-магазина  5 000 руб. в месяц
Всего затрат на рекламу 60 500 руб. 

Остается 39 500 руб.

Примерно 30 500 рублей нужно тратить в год на раскрутку Интернет-магазина и рекламу в вузах. 

Остается 9 000. Они пойдут на дополнительный месяц рекламы в газете и на непредвиденные расходы в случае дополнительной рекламы. 

Приблизительно этих расходов хватит на год рекламной кампании.

Рекламу в газетах можно будет повторять около полугода, чтобы люди привыкли. 

Необходимо целый год поддерживать рекламу в Сети, чтобы посетители поисковиков привыкли к новому on-line магазину. 

По методу аналогий с книжными супермаркетами эффект от рекламной кампании принесет прибыль 3-5 % в год. В нашем случае операционная прибыль в среднем составит 45 млн. 726 тыс. рублей. Приблизительно увеличится на 3 млн. 190 тыс. руб. ПЕРЕСЧИТАТЬ
Ожидаемая прибыль от предлагаемых мероприятий
Таблица 6
	№
	Мероприятие
	Затраты в руб.
	Прибыль в руб. 

	1
	Изменение направленности ассортимента товара
	
	

	2
	Создание Интернет-магазина
	361920
	568080

	3
	Создание центральной базы данных
	542200
	1368000

	4
	Проведение рекламной кампании
	
	3190000
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ПОЧЕМУ НЕ ДОДЕЛАНА ТАБЛИЦА????????????????? Доделать
ГДЕ ВЫВОДЫ??? Дописать!
Рис. 1  Структура ООО «Буква»





Рис. 2. 3  Группы клиентов ООО " Буква"
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Рис. 2.4 Матрица привлекательности отрасли
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