
Аналитическая записка
(характеристика проделанной обучающимся работы, выводы по результатам практики)

2-й этап прохождения практики (6-й семестр)

1.Анализ внутренних и внешних факторов, влияющих на деятельность организации:

Наиболее действенным инструментом для оценки влияния внешней среды является PESTLE
—анализ. Для оценки влияния в качестве шкалы экспертных оценок в модели была выбрана шкала от
—3до+3, где:

-шкалаот -3до -1–фактороказываетнегативноевлияниевразличнойстепени;
-шкалаот+1до+3–оказываетположительновоздействиевразличнойстепени.
ДлякомпанииОООПК«Венткомплекс» такойанализпредставленвтаблице.
Таблица -PESTLE—анализдляОООПК«Венткомплекс»

Факторы Оценка
влияния (от—3
до+3)

Политическиефакторы 0
Лицензирование +1
УровеньбюрократиивРФ —2
Ужесточениерегулирования +1
Экономическиефакторы -5
ИнфляциявРФ —2
СреднийдоходвРФ —2
Кризис —1
Социальныефакторы +4
Повышениеинформированности +1
Снижениестрахапередкредитованием +2
Образованностьнаселения +1
Технологическиефакторы 0
Темпыизменений -1
Необходимость техническогопереоснащения +2
Применение электронногодокументооборота -1

По результатам проведенного анализа выявлено негативное воздействие политических факторов.
Социальныефакторыоказываютвцеломположительноевлияниенадеятельностькомпании.

Технологические факторы, выраженные в результатах научно-технического прогресса оказывают
какположительное, такинегативноевоздействие.

Нельзя не отметить влияние последствий и ограничений, обусловленных пандемией. Данные
факторысоставляютнегативноевлияниев группесоциальныхиэкономическихфакторов.

РегиономработыОООПК«Венткомплекс»являетсяУдмуртскаяРеспублика.
Рассмотрим результаты анализа рынка, а именно объемов спроса и предложения вентиляционного

оборудования (см. таблицу).
Таблица -Анализрегиональногорынка

Показатель 2020год 2021год 2022год
Предложение, тыс.
шт

208,98 238,01 228,64

Спрос, тыс.шт 210,47 214,54 222,04

Как показывают данные таблицы 10, предложение вентиляционного оборудования на рынке
республики выросло за анализируемыйпериодна 9,42%.При этом аналитические данные показывают,
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что спрос ниже предложения, в результате значительного превышения объемов предложения над
спросомпоитогам2021года, в2022годуобъемыпредложениятакжебылисниженына3,95%.

ПоставщикамиОООПК«Венткомплекс»выступают:
-ООО«НестандартныеТехнологическиеРешения»;
-ООО«ТК47»;
-ООО«Регата»;
-ООО«Карат».
Для определения факторов среды, влияющий на компанию представим результаты SWOT-анализа

(см. таблицу).
Вприведенномспискеотобранынаиболее значимыепараметры.
Стоит отметить, что к основным угрозам ООО ПК «Венткомплекс» относятся: снижение

платежеспособного спроса на продукцию в условиях нарастающего экономического кризиса, а также
высокая степень конкуренции. Эти факторы, при условии их своевременного не устранения, могут
отрицательносказатьсянаснижениидолизанимаемогорынка.

По карте конкурентных групп можно сделать следующий вывод: главным конкурентом ООО «ПК
Венткомплекс» является ООО «Оскон». Данная компания отличается активной политикой
продвижения товаров и услуг, а также наличием дополнительных (сопутствующих) услуг в своих
точках продаж. Количество конкурентов в отрасли очень высоко, специфика данной сферы
предполагает высокие выходныебарьеры, посемувероятность сниженияконкурентнойнапряженности
маловероятна.

Таблица -ФакторыдляSWOT-анализа
Возможности Угрозы
1–расширениеассортимента
выпускаемойпродукции;
2–применениеновыхтехнологий
производства;
3–реализацияразличныхинструментов
продвижениятовара;
4–возможностьрегулированияценовой
политики;
5–улучшениемеханизмаконтроля за
качествомпродукции.

1–снижениеплатежеспособного
спроса;
2–ограниченная емкостьрынка;
3–введениесанкцийстранами
ЕвропыиСША;
4–высокая степеньконкуренциина
рынке;
5–снижениеуровня защищенности
внутренненегорынка;

Сильныестороны
Слабыестороны

1–выгодное географическоеположение;
2–высокоекачествопродукции;
3–молодойквалифицированный
персонал;
4–современноевысокотехнологичное
производство;
5–наличиесобственнойлаборатории;
6–выпусквидовпродукции,неимеющих
аналогов.

1–недостаточность собственного
капитала;
2–существенная зависимостьот
ценовойполитикипоставщиков;
3–недостаточнаярекламнаяполитика
попродвижениютовароввдругих
регионах;
4–высокийуровеньизносанекоторых
видовоборудования;
5–высокая зависимостьот
кредиторов.

Таблица -ФакторыSWOT-анализаОООПК«Венткомплекс»
Организация Рынок

Возможности Угрозы
Сильные
стороны

Используясильные
стороны,организация
можетиспользовать

Основнымиугрозами
предприятияявляются
снижение
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возможности:
-используюсовременное
высокотехнологичное
производственное
оборудованиевозможно
расширитьассортимент
выпускаемойпродукции;
-наличиесобственной
лабораториипозволяет
улучшитьмеханизм
контролькачества
продукции.

платежеспособного спроса
напродукциювусловиях
нарастающего
экономическогокризиса, а
такжевысокая степень
конкуренции -большое
количествопредприятий,
производящихсхожую
продукцию.

Слабые
стороны

Из-за существенной
зависимостиорганизации
отценовойполитики
поставщиковрасширение
ассортиментапродукции
становится
затруднительным.Из-за
изношенностинекоторого
оборудованиявозможен
ограниченныйобъем
продаж.

Еслиорганизациине
удастсяпровести
рекламнуюполитикупо
продвижениюпродукциив
другихрегионах, то
негативноскажется
ограниченная емкость
рынканадальнейшем
развитиипредприятия.

Угроза появления продуктов-заменителей рассматривается как создание кардинально нового, не
имеющего аналогов продукта, который будет отвечать завышенным требованиям современного
потребителяиудовлетворять существующиепотребности.

— Склонность потребителей к покупке продуктов—заменителей. Роль фактора возрастает, так как
прогресс не стоит на месте, и интенсивные исследования в различных областях нацелены на создание
новой, более эффективнойпродукциидляудовлетворениясамыхразличныхпотребностей.

— Сравнение цены и качества продуктов—заменителей. Цена и качество — два определяющих
параметра для продуктового рынка, на котором добиться увеличения доли рынкаможно только за счет
сниженияценыипредложенияболеевысокогокачества.

Угрозапоявленияновыхигроков.
—Наиболее значимым являются «высокие барьеры входа (лицензии, авторские права, и т.д.)». Это

наиболее труднопреодолимаяпреградадляприходанебольшихгибкихкомпаний.
—Необходимость затратнадифференциациюуслуг.
Компания должна постоянно предпринимать меры для дифференциации ее оказываемых услуг от

другихввосприятиипотребителей.
Рыночнаявластьпоставщиков.
Поставщики товаров, торгового оборудования, рабочей силы и услуг в сфере розничной торговли

оказывают большое влияние на деятельность компании. Поставщики могут отказаться работать с
компаниейили,например, установитьчрезмерновысокиеценыназакупаемыепродукты.

—Степеньдифференциациипродукции.
—Наличие заменителейпоставщиков.
— Поскольку у компании уже сложилась определенная репутация, риски минимальны – эти

факторы в совокупности снижают давление со стороны поставщиков, т.к. сотрудничество с таким
«гигантом»длянихкрайневыгодно.

2.Анализ конкурентоспособности организации:

Для более полного представления о ООО ПК «Венткомплекс» будет использован многоугольник
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конкурентоспособности.
«Многоугольник конкурентоспособности» — метод, позволяющий достаточно быстро провести

анализ конкурентоспособности товара компании в сравнении с ключевыми конкурентами и
разработать эффективныемероприятияпоповышениюуровняконкурентоспособностипродукции.

ОсновнымиконкурентамиООО«ПКВенткомплекс»являются:
-АО«Глазовскийзавод«Металлист»;
-ООО«Оскон».
Приведемвтаблицекритериидляконкурентногоанализа.
Картаконкурентныхгрупппредставленанарисунке.
Таблица -Критериидляконкурентногоанализа

Критерий
сравнения

АО«Глазовскийзавод
«Металлист»

ООО«Оскон» ООО«ПК
Венткомплекс»

Фактическое
значение

Оценка Фактическо
е значение

Оценка Фактическо
е значение

Оценка

Цена, руб 187004 5 257088 3 214407 4
Масштаб
деятельности
(долянарынке,
%)

0,17 3 0,17 3 0,23 5

Качество (%
динамикиспроса)

5,5% 4 11,8% 5 5,1% 4

Продвижение
(затраты, тыс.
руб)

25140 2 47988 5 20599 2

Доп.услуги
(затраты, тыс.
руб)

18405 2 36577 3 7041 1

Оригинальность
продукции
(количество
ассортиментных
групп)

79 3 114 4 122 4

Рисунок -КартаконкурентовООО«ПКВенткомплекс»

КФУ – это ориентиры для компании с точки зрения возможностей и эффективности при
достижении рыночных результатов. Методика КФУ позволяет вычленить те области, где
совершенствованиедеятельностибудетнаиболее эффективным.

Вслучае скомпаниейООО«ПКВенткомплекс»выделяются следующиеКФУ:
- быстрая адаптациявпродуктовойлинейке, подизменяющейсяпотребительскийспрос;
- качествопродаваемыхтоваровиимиджкомпании;
- эффективное сотрудничество между потребителем и менеджерами (консультации), это

позволяетнетолькоулучшатьсервис, ноиобеспечиватькачествообратнойсвязи;
- рассылка рекламы по почте (то есть при поступлении новых товаров, рассылается объявления

напочтовыеящикипостоянныхпокупателей);
- широкийпакет сопутствующихуслуг.
Стратегия:
Открытие новогофилиала или поиск новых каналов сбыта. Данное направление актуально в случае

роста конкуренции на рынке, а осуществимо за счет большого опыта ведения бизнеса в сфере
розничныхпродаж.

Учитывая выбранные КФУ проанализируем конкурентное положение ООО «ПК Венткомплекс»
относительно ближайших конкурентов, которые рассматриваются руководством компании как
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наиболее важные по территориальному признаку, относительно равной доле рынка и набора
оказываемыхуслуг.

Оценкаконкурентнойпозицииотносительнопрямыхконкурентовприведенавтаблице.
Таблица -Оценкаконкурентнойпозицииотносительнопрямыхконкурентов
Направленияоценки (1-8) ООО«ПК

Венткомплекс»
АО«Глазовский
завод
«Металлист»

ООО
«Оскон»

1.Количествопоставщиков 8 4 32 4 32 4 32
2.Качестворекламной
кампании

6 3 18 4 24 4 24

3.ПродажичерезИнтернет 4 0 0 3 12 5 20
4.Возможностьдоставки 1 5 5 3 3 4 4
5.Рассылкарекламы /объявл. 3 4 12 3 9 4 12
6.Системамотивации
потребительского спроса
(акции, скидки,накопительные
системы)

7 3 21 2 14 5 35

Итого     88   94   127

Как видно из представленных расчетов, относительно прямых конкурентов ООО «ПК
Венткомплекс» занимает второе место, проигрывая по показателям качества рекламной кампании, и
системе мотивации потребительского спроса, то есть неэффективная система скидок, а точнее сказать
ихотсутствие.

3.Анализ текущего и стратегического планирования и контроля:

Разработанные и обоснованные планы после их утверждения руководством предприятия (приказом
руководителя, одобрения собранием акционеров, советом директоров) принимают характер
директивных, т. е. обязательных к выполнению. Поэтому важным этапом планирования является
организация выполнения намеченных планов в установленные сроки и с заданными параметрами
развития. Даже самые обоснованные и оптимальные планы могут оставаться лишь на бумаге, если не
будет сформированадекватный, эффективныймеханизмихреализации.

В связи с тем, что планы различаются по временному горизонту, приоритетности, масштабности,
инновационности, целесообразно и механизм их реализации дифференцировать. В частности, бизнес-
планы инвестиционного или предпринимательского проекта выделяются в самостоятельный блок
управления -проект-менеджмент.Такойподходпозволяетцеленаправленнопроводитьуправленческие
действия по обеспечению достижения поставленных в бизнес-плане целей, "не размывая" их задания и
мероприятия в других плановых документах. Зачастую мероприятия бизнес-планов или комплексных
целевых программ имеют приоритетность в выделении ресурсов на их реализацию, находятся под
болеепристальнымвниманиемруководствапредприятия (организации).Такаяпрактикаформирования
команд для реализации наиболее важных проектов показала свою эффективность. Главная цель
назначения команды проекта - обеспечить гарантированно выполнение всех работ в соответствии с
планом реализации, бюджетом затрат и сформировать возможность проведения соответствующих
контрмервслучае, еслиработыпореализацииизатратыотклоняютсяотплана.

Для планов текущего и оперативного характера разрабатывается система мер по их реализации,
включающая:

 порядокисрокидоведенияплановыхзаданийдоисполнителей (плановые заданиядолжны
бытьпонятныисполнителю,реальныввыполнении, конкретныкакпообъемам, такипо
срокам);

 системуконтроля заходомвыполненияплановыхзаданий, включаясроки, частоту
контрольныхмероприятий, контролируемыепоказателииихотражениевоперативной
отчетности, определениеответственноголица запроведениеконтроля;
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 ресурсноеобеспечениереализацииплановыхзаданийпономенклатуре, объемам, срокам,
составлениесетевых (илииных) графиковпоставкиматериальныхресурсов, привлечения
финансовых (кредитных)ресурсов, пополнение (переподготовку) кадров;

 мотивациюперсоналаиответственностьисполнителей за своевременноеикачественное
выполнениеплановыхзаданий (всоответствиисэтимвозможнакорректировкапланапотруду
изаработнойплатенамероприятиястимулирующегохарактера);

 документооборотплановыхифактическихпоказателейсучетомихсопоставимостии
измеримости; документационноеобеспечениедоведенияплановдоисполнителейи
установлениедокументовпообратнойсвязи: отисполнителякконтролеру-управленцу,
обеспечивающемуоперативнуюоценкувыполненияплановыхзаданийипринеобходимости -
внесениевнихкорректирующихдействий;

 оценкуэффективностиреализацииплановыхпоказателейсучетомресурсоотдачии
затратоемкостидостиженияпоставленныхцелей (системасопоставимостиалгоритмов
расчетовиоценочныхпоказателей).

Эта система мер предваряет управленческие действия по организации выполнения планов.
Конкретные меры, включаемые в эту систему, необходимо задокументировать в виде приказа,
положения или распоряжения, что позволяет целенаправленно и комплексно осуществлять
управленческиедействияповыполнениюпланов.

При организации исполнения планов помимо осуществления вышеназванных мер необходимо
обратитьвнимание:

 наусилениеконтроля за своевременностьюиэффективностьюреализацииплановыхзаданий;
 повышение значимостиуправленияперсоналомвдостижениинамеченныхцелейиплановых

показателей;
 контроль завнешнимокружениемспоследующимисвоевременнымимерамипо

корректировкеплановиуправленческихдействий;
 совершенствование системыпремированиясучетомпривязкиеекполучениюконечных

результатов.
В процессе реализации планов при необходимости перестраивается система управления

предприятием:
 формируются группыпроект-менеджмента;
 организуетсяуправлениепорезультатам (оценка, стимулирование, развитие);
 осуществляетсяуправлениепоситуациисучетомдостижения запланированныхпоказателей

приизменяющихсявнешнихусловияххозяйственнойдеятельностипредприятия.
Это вызывает необходимость адаптировать организационную структуру управления, стиль и

методы управленческого поведения с учетом обеспечения реализации плановых заданий наиболее
эффективным путем (применение принципов и методов контроллинга, матричной структуры
управленияидр.).

Кроме того, необходимо использовать современные концепции менеджмента для обеспечения
эффективного управления предприятием (тайм-менеджмент и стремление к сокращению потерь
времени, ресурсов, денежныхсредств).

Необходимо отметить, что способ планирования в определенной мере оказывает определяющее
воздействие на реализуемость планов. Поэтому при разработке планов, выработке оптимальных
решений по их реализации необходимо участие как можно большего числа сотрудников с учетом их
мнений (без ущерба для оптимального развития предприятия). Это позволяет при реализации планов
тратить меньше времени на разъяснение плановых идей, необходимость их достижения. Это особенно
важновусловияхкризиса, когда средстваивозможностиограничены.

Современные подходы к организации реализации планов в условиях развитых информационных
технологий позволяют выделить системы управления "стандарт-кост" и "директ-кост" в системе
управления затратами. "Стандарт-кост" в широком смысле подразумевает себестоимость,
установленную заранее, а смысл данной системы заключается в том, чтобы учитывать потери и
отклонения прибыли предприятия за счет фиксации отклонения фактических затрат от нормативно
установленных (стандартизированных). В соответствии с этим в плановых расчетах должны быть
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определены ижестко зафиксированы затраты материалов, сырья, рабочего времени, заработной платы
ивсехдругихрасходовнаизготовлениеиреализациюпродукцииилиуслуги.

Система "директ-кост" предполагает калькулирование и учет себестоимости только в части прямых
затрат (производственная себестоимость) в отличие от "стандарт-кост", где в себестоимость
включаются и контролируются все затраты (прямые и накладные). В системе "директ-кост" накладные
расходы списываются на финансовые результаты. В соответствии с этим анализируются и
контролируются такие показатели, как маржинальный доход (сумма покрытия, определяемая как
разницамеждудоходамиипеременнымирасходами)иприбыль.

4. Выводы и предложения по оптимизации планирования и контроля в организации

Таким образом, можно сделать вывод, что для дальнейшего развития и успешной деятельности
ОООПК«Венткомплекс» необходимо решать выявленные проблемы, формирующие слабые стороны
организации,путемактивизациисильныхсторонипотенциальныхвозможностей.

РуководствумагазинаОООПК«Венткомплекс»целесообразно внедрить систему соответствующей
подготовки и обучения работающего персонала. В рамках программы подготовки продавцов-
консультантов должно быть предусмотрено обучение в корпоративном центре фирмы и оплачиваемая
стажировка. Это позволит не только поддерживать респектабельный имидж компании ООО ПК
«Венткомплекс», но и обеспечивать приток квалифицированных сотрудников, прекрасно
ориентирующихсявсвоейпрофессиональнойдеятельности.

Крометого, грамотныйпланпродвижения, программамаркетингаирекламныхмероприятийтакже
должны сыграть роль в удержании доли рынка бытовой электротехники города Глазов и повышения
конкурентоспособностиОООПК«Венткомплекс».

Дальнейшая задача ООО ПК «Венткомплекс» - удержание конкурентной позиции на рынке и
развитие конкурентных преимуществ на основе разработки и внедрения маркетинговой политики в
деятельностифирмы.

«___»______________ 202__г. ________________ ________________________
подпись И.О. Фамилия обучающегося
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