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Анотація. У магістерській роботі досліджено розвиток роздрібного продажу товарів  і шляхи його вдосконалення; визначено шляхи підвищення конкурентоздатності товарів і послуг на ринку; сформовано економічну стратегію комерційної діяльності підприємства; обґрунтовано проблеми підвищення конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства. Запропоновано заходи зі стимулювання розвитку підприємства та підвищення конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства.
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       Annotation: The master's work investigates the development of retail sales of goods and ways to improve them; ways of improving the competitiveness of goods and services in the market have been identified; the economic strategy of commercial activity of the enterprise is formed; the problems of increase of competitiveness in the commercial activity of the enterprise are substantiated. Measures to stimulate the development of the enterprise and increase the competitiveness in the commercial activity of the enterprise are proposed.
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ВСТУП
Актуальність теми. Сучасна вітчизняна економіка характеризується подальшим удосконаленням економічної стратегії за всіма рівнями управління. Тенденції загальноекономічної стабілізації, насичення вітчизняних ринків, посилення конкуренції, перспективи входження підприємств у господарські зв’язки обумовлюють необхідність комплексного стратегічного управління і, у першу чергу, його головної складової – розробки і впровадження стратегії економічної діяльності підприємств.
Трансформаційні зміни, що повинні здійснюватись як у теорії стратегії, так і в її реалізації, загострюють необхідність наукового пошуку, спрямованого на створення теоретико - прикладних засад стратегії діяльності підприємств. З цих позицій системний підхід формує методологічну основу магістерської роботи. Вирішення проблеми стабілізації  економіки підприємства, її подальший розвиток в умовах ринкових відносин можливі лише при створенні конкурентоспроможного торгівельного підприємств. Сучасним підприємствам необхідно враховувати ряд найважливіших чинників, що впливають на ефективність економічної стратегії, а саме ті, які складають зовнішнє і внутрішнє середовище, силу й активність конкурентної боротьби, потенціал маркетингу, економічні складники.
Насичення сучасного ринку товарами залежить від роботи підприємств різних галузей промисловості як однієї з базових галузей економіки нашої країни. Проте кількість і якість продукції, що виробляється, залежать також і від обсягів попиту на відповідному ринку. Тобто для ефективної діяльності підприємства в умовах конкурентного середовища необхідне формування організаційно-економічного механізму на базі систематичного вивчення ринку, поведінки споживачів, їх вимог до товару. Це потребує створення переважно нової системи стратегічного планування і управління підприємствами, адаптованої до проблем розвитку економіки України, її трансформації на ринкових засадах.
Крім того, актуальність проблеми пов’язана із практичним впровадженням стратегії діяльності підприємств з урахуванням їх орієнтації, яка ще недостатньо розвинута, а механізм її реалізації вимагає поглиблення і удосконалення. Також необхідно пильну увагу приділяти методам впровадження системи екологічної безпеки підприємств на основі розроблених критеріїв.
Теоретичним і методологічним напрямам удосконалення діяльності підприємств присвячено багато наукових досліджень і публікацій. Вагомий внесок у становлення і розвиток теоретичних положень стратегічного управління зробили Г. Ансофф, П. Друкер, М. Портер, А. Стрикленд, А. Томпсон, Е. Чандлер.
Загальні теоретичні та прикладні проблеми діяльності українських підприємств досліджують вітчизняні та зарубіжні  вчені: О.М. Алимов, В.Г. Афанасьєв, Д. М. Гвішіані, В.М. Геєць, В.І. Герасимчук, В.І. Голіков, Г. М. Добров, І.С. Завадський, Ю.Б. Іванов, Г.О. Ковальова, О.Є. Кузьмін, А.Ф. Мельник, А.П. Наливайко, Г.М. Скудар, В.М. Степанов, Н.В. Тарасова, Е.А. Уткін, Р.А. Фатхутдінов, М.Г. Чумаченко, В.В. Юрчишин.
Однак розвиток теорії і реалізація стратегії підприємств в умовах ринкової економіки, оцінки її сучасного стану і перспектив сталого розвитку вимагають подальших досліджень.
Задачі удосконалення системи формування ринку товарів підприємств, методологічні підходи і напрями зростання виробничо-господарського і соціально-економічного потенціалу базових галузей були визначальними при обґрунтуванні актуальності обраної теми дипломної роботи.
Метою дипломної роботи є розробка теоретичних основ і практичних рекомендацій вибору ефективної стратегії підприємства.
Відповідно до мети дослідження поставлено та вирішено такі теоретичні, методичні і практичні задачі:
· визначено роль і завдання комерційної діяльності в роздрібній торгівлі на ринку товарів і послуг.
· охаректиризовано матеріально — технічну базу роздрібної торгівлі і шляхи її поліпшення.
· досліджено розвиток роздрібного продажу товарів  і шляхи його вдосконалення.
· визначено шляхи підвищення конкурентоздатності товарів і послуг на ринку.
· проаналізовано економіко — організаційну структуру підприємства та стан його матеріально — технічної бази 
· сформовано економічну стратегію комерційної діяльності підприємства.
· охаректиризовано економічну ефективність комерційної дяльності з продажу продовольчої групи товарів.
· обґрунтовано проблеми підвищення конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства.
Об'єкт дослідження – процеси, які формують стратегічне управління підприємствами в умовах конкурентного середовища.
Предмет дослідження – механізм стратегії економічного розвитку підприємства в сучасних умовах господарювання і методи реалізації такої стратегії.
Методи дослідження. Теоретичну і методологічну основу дослідження склали фундаментальні положення економічної теорії, роботи вітчизняних і зарубіжних вчених-економістів з проблем стратегії діяльності підприємств, структурування ринку продовольчих товарів України, розвитку державного регулювання господарських структур торговельного комплексу. Основними методами дослідження є економіко-математичні, методи економіко-статистичних групувань, відносних і середніх величин, вибіркових спостережень та ін. 
Практичне значення одержаних результатів полягає у тому, що використання результатів дослідження сприяє підвищенню ефективності функціонування підприємства за рахунок формування адекватної економічної стратегії.
До результатів, які мають найбільше практичне значення, відносяться пропозиції з: удосконалення механізму розробки перспективних планів розвитку підприємства.
Інформаційною базою даного дослідження є дані ПП «Горизонт» ТОВ ВКФ “Галактика”, матеріали статистичної звітності.
Дипломна робота виконана  на матеріалах  ПП «Горизонт» ТОВ  ВКФ «Галактика», статистичний матеріал аналізується за період з 2016 по 2018 рік.

РОЗДІЛ 1
СТРАТЕГІЯ РОЗВИТКУ І ВДОСКОНАЛЕННЯ КОМЕРЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ТА ОСНОВНІ НАПРЯМКИ ПІДВИЩЕННЯ КОНКУРЕНТОЗДАТНОСТІ НА РИНКУ ТОВАРІВ І ПОСЛУГ
1.1 Роль і завдання комерційної діяльності роздрібної торгівлі на ринку товарів і послуг
В умовах ринкової економіки пануючими є товарно - грошові відносини, а інструментом господарювання торгового підприємства виступає комерція. Комерція в сфері товарного обігу – це сукупність комерційних операцій і процесів, спрямованих на ефективну купівлю - продаж і доведення товарів до споживачів з орієнтацією на попит і одержання реального прибутку.
В умовах ринку торгові підприємства встановлюють принципово нові відносини з партнерами, діють властиві ринковій економіці регулятори, виробляються комерційні принципи, спрямовані на цілеспрямовану купівлю – продаж товарів [56].
Ринок виступає як система економічних відносин між продавцями і покупцями, основою яких є купівля – продаж товарів, тобто комерційна діяльність. Її мета – збільшення доходів у торгівлі за умови задоволення попиту покупців.
Комерційна діяльність – товарно-грошовий обмін, у процесі якого товари від постачальника переходять у власність торгового підприємства з орієнтацією на потреби ринкового попиту.
Комерційна діяльність – особливий вид діяльності, зв'язаний з реалізацією товарів, від якого залежать кінцеві результати торгового підприємства [18].
Комерційна діяльність – це все те, що забезпечує максимальну вигідність торгової угоди для кожного з партнерів при першочерговому врахуванні інтересів і запитів споживачів.
Комерційна діяльність – комплекс операцій, що забезпечує купівлю – продаж товарів і разом з торговими процесами являє собою торгівлю в широкому сенсі слова.
Комерційна діяльність – оперативно-організаційна діяльність по здійсненню операцій обміну товарно-матеріальних цінностей з метою задоволення потреб населення й одержання прибутку.
Термін «комерція» (від лат. commercial – торгівля) має двояке значення: в одному випадку він охоплює галузь торгівлі, в іншому – торгові процеси, спрямовані на активізацію і здійснення купівлі-продажу товарів [71].
Нині зростає роль комерційної діяльності торгових підприємств, а тому потрібно більш повне розкриття її сутності і змісту. Професор T.П. Панкратов розкриває суть розглянутої проблеми: «Комерційна діяльність торгових організацій і підприємств охоплює питання вивчення попиту населення і ринку збуту товарів, виявлення і вивчення джерел надходження і постачальників товарів, організації раціональних господарських зв'язків з постачальниками, включаючи розробку і представлення їм замовлень на товари, укладення договорів на постачання товарів, організації обліку і контролю за виконанням постачальниками договірних зобов'язань».
Комерційна робота в торгівлі являє собою велику сферу оперативно-організаційної діяльності торгових організацій і підприємств, спрямовану на здійснення процесів купівлі-продажу товарів для задоволення попиту населення й одержання прибутку [84]. Такий підхід конкретизує і визначає спрямованість функцій комерційної діяльності, зв'язаних із закупівлею, просуванням товарів від постачальника до споживача і продажем їхньому кінцевому покупцю.
Комерційне підприємництво включає пошук, закупівлю конкретного товару, забезпечення його збереження транспортування до місця продажу, продаж і післяпродажне обслуговування. Процес торгівлі включає і документальне оформлення угод. Таким чином, комерційна діяльність охоплює торгову діяльність і різноманітні види підприємництва, зв'язані зі збутому, перепродажем товарів і наданням послуг [92].
Отже, комерційна діяльність – це невід'ємна умова споживчого ринку, сфери комерційного підприємництва, де відбувається обмін грошей на товари і товарів на гроші. Під нею варто розуміти процеси, зв'язані з купівлею і продажем товарів, задоволенням попиту покупців, розвитком цільових ринків товарів, мінімізацією витрат обертання й одержання прибутку. При закупівлі і постачанні товарів вивчається ринок, установлюються господарські зв'язки з постачальниками, здійснюються комерційні операції, спрямовані на комерційні угоди, укладаються контракти і здійснюється товарно-грошовий обмін. Комерційна робота повинна супроводжуватися комерційними діями і рішеннями виходячи з умов конкретного зовнішнього середовища і кон'юнктури ринку. При виконанні комерційних функцій варто ґрунтуватися на економічних законах ринку, фінансовій політиці і комерційному праву.
З переходом до ринку усе більшого значення набуває комерційна діяльність торгівельного підприємства. Вона є неодмінною умовою його ефективної роботи і розвитку. Комерційну діяльність торгівельного підприємства варто розглядати у зв'язку із зовнішнім середовищем, що охоплює широкий спектр економічних і соціальних питань. Вона повинна базуватися на моделі формування ринку, економічних факторах і ринкових відносинах, що складаються [43]. Інакше кажучи, комерційна діяльність визначається реаліями економіки перехідного періоду.
Торгівля і комерційна діяльність між собою тісно зв'язані: зміни в технології торгівлі супроводжуються змінами в комерційній справі. Стратегія комерції повинна бути спрямована на доведення товарів до споживачів, що супроводжується комерційними діями й операціями, тактика яких полягає в зниженні поточних витрат [15].
Що стосується практичної діяльності, то тут особливо зростає роль комерції, тому що вона спрямована на розвиток торгівлі в умовах ринкового господарювання. Істотне значення мають більш повне задоволення попиту покупців, організація торгового обслуговування й одержання прибутку [99].
Реформування в торгівлі і переорієнтацію торгових підприємств на комерційну діяльність варто здійснювати з урахуванням ряду обставин.
По-перше, - відбуваються економічні зміни, які в перехідний період обумовлюють нові, відмінні від колишніх менталітет і купівельну поведінку українців.
По-друге, всі елементи макро - і мікросистеми повинні працювати як єдиний і налагоджений механізм, що забезпечує становлення і розвиток торгівельних підприємств, що діють на нових умовах господарювання.
По-третє, ринкові перетворення в торгівлі необхідно проводити відповідно до економічних принципів ринкової системи, що затвердилися у світовій практиці [6].
Комерційна діяльність має визначену спрямованість і організується для досягнення поставлених цілей, які можна назвати цілями функціонування. Будучи атрибутом ринку, комерція формується на його принципах, які є неодмінною умовою її розвитку.
Мета комерційної діяльності – максимізація вигоди (доходу, прибутку). Досягнення цієї мети повинно постійно супроводжувати весь процес комерційної діяльності з кожним контрагентом по кожному конкретному випадку за конкретних умов. Гарантією реалізації цих цілей є зміст комерційної діяльності, який полягає у вивченні процесу формування ринку товарів і послуг, обґрунтуванні напрямків і масштабів розвитку їхнього виробництва відповідно до потреб суспільства й окремих споживачів, доведенні товарів до споживачів і організації самого процесу споживання, комерційному посередництві і встановленні договірних зв'язків на ринку товарів і послуг [81].
Основними завданнями комерційної діяльності роздрібних підприємств є:
· вивчення запитів і потреб в товарах з орієнтацією на купівельну спроможність;
· визначення асортиментної політики;
· створення господарських зв'язків;
· формування і регулювання процесів постачання, зберігання, підготовки до продажу і реалізації товарів у зв'язку з цілями діяльності підприємства;
· забезпечення заданого товарообігу матеріальними і трудовими ресурсами.
Значення і роль комерційної діяльності для підприємства.
Організація комерційної діяльності в сучасних умовах будується на основі принципу повного рівноправ'я торгівельних партнерів по постачанню товарів, господарської самостійності постачальників і покупців, строгої матеріальної і фінансової відповідальності сторін за виконання зобов'язань [11].
Під час переходу підприємств на повну господарську самостійність, самофінансування і самоуправління з розвитком підприємництва і ринкових відносин корінним чином змінюються принципи і методи комерційної роботи і формування товарних ресурсів. У основі формування товарних ресурсів лежить перехід від централізованого їх розподілу до вільного продажу на біржах і ярмарках, розвиток прямих господарських зв'язків із з виробниками товарів, підвищення ролі договорів постачання. Нові принципи формування товарних ресурсів кардинально змінюють характер, зміст і оцінку роботи комерційного апарату. В умовах ринкової економіки якість комерційної роботи залежить перш за все від уміння активно знаходити товари, що реалізовуються у вільному продажу, сприяти своєю діяльністю розвитку промислових, сільськогосподарських підприємств різних форм власності, кооперативів, осіб, що займаються індивідуальною трудовою діяльністю, інтересу до продажу потрібних для населення товарів [18].
Актуальним завданням комерційного апарату торгівельних організацій і підприємств є залучення до товарообігу продукції підприємств-виробників  різних форм власності і різних організаційно-правових структур, постачальників-посередників, громадян, що займаються індивідуально-трудовою діяльністю, зарубіжних постачальників і інших джерел [90].
У зв'язку з цим необхідно розширювати сферу договірних стосунків з постачальниками і виробниками товарів, підвищувати ефективність і дієвість договорів постачання. Договори постачання повинні активно впливати на виробництво для рівномірного збільшення випуску товарів народного вжитку, виготовлення їх з більш дешевої альтернативної сировини, формувати оптимальний асортимент товарів для торгівельної мережі.
На сучасному етапі комерційна робота торгівельних організацій і підприємств повинна сприяти розширенню сфери зовнішньоекномічної діятльності з використанням різних форм економіко-фінансових зв'язків (бартер, кліринг, розрахунки у вільно конвертуємій валюті і ін.). Для виконання цих завдань комерційним працівникам необхідно добре знати свій економічний район і його природні багатства, реально оцінювати стан промисловості, сільського господарства, виробничі можливості і асортимент виробів, що виробляються на промислових підприємствах [55].
Для вивчення постачальників і їх можливостей працівники комерційних служб повинні брати участь в роботі товарних бірж, оптових ярмарків, виставок-продажів і виставок-переглядів зразків кращих і новіших виробів, стежити за рекламні оголошеннями по радіо і телебаченню, в газетах і журналах, бюлетенях попиту і пропозицій, за проспектами і тому подібне [89]. Доцільно відвідувати виробничі підприємства (постачальників) для ознайомлення з їх виробничими можливостями, об'ємом і якістю продукції, що випускається, брати участь в нарадах з працівниками промисловості. На чолі торгівельних підприємств, комерційних служб повинні стояти кваліфіковані фахівці: товарознавці-комерсанти, економісти-менеджери, фінансисти.
Значно актуальне завдання комп'ютеризації процесів управління комерційної роботи по оптових закупівлях і роздрібномуу продажу товарів. Електронізація комерційних операцій дозволяє створити інформаційну систему обробки і передачі комерційної інформації, що становить технічну основу ринкової, маркетингової діяльності у сфері товарного обороту [39].
Цілі комерційної діяльності визначають її зміст:
· встановлення господарських і партнерських зв'язків з суб'єктами ринку;
· вивчення і аналіз джерел закупівлі товарів;
· узгодження зв'язку виробництва з вжитком товарів, орієнтованих на попит покупців (асортимент, об'єм і обгрунтування продукції, що випускається);
· здійснення купівлі і продажу товарів з врахуванням ринкового середовища;
· розширення тих, що існують і перспективний розвиток цільових ринків збуту товарів;
· скорочення витрат обігу товарів.
Оскільки в роздрібній торгівельній мережі завершується процес доведення товарів від виробництва до споживача, то комерційна діяльність, пов'язана з роздрібним продажем товарів, є найбільш відповідальною, оскільки на цьому етапі доводиться мати справу з кінцевим споживачем товару. Тому дуже поважно не лише запропонувати роздрібному покупцеві широкий вибір високоякісних товарів, обширний перелік послуг, але і використовувати при цьому сучасні, зручні для покупця методи продажу, прогресивні системи розрахунку за покупки і так далі [2].
1.2 Матеріально-технічна база роздрібної торгівлі і шляхи її поліпшення
Успішний економічний розвиток підприємства, знаходиться в прямому зв'язку із створенням і зміцненням матеріально-технічної бази. Створити матеріально-технічну базу підприємства – значить, перш за все, забезпечити її галузі необхідними потужностями і основними фондами, здійснити для цього програму капітальних вкладень і будівельних робіт.
Матеріальні ресурси — це ресурсний потенціал, що дозволяє здійснити продаж  продукції, надання послуг і виконання робіт.
Матеріальні ресурси — це різні види товарів, які господарюючий суб'єкт купує для використання в господарській діяльності з метою продажу продукції, надання послуг і виконання робіт. Матеріальні ресурси і товари, що знаходяться в стані запасів, зберігаються на складах підприємств різних галузей господарства, транспортуються по шляхах сполучення між підприємствами, знаходяться на складах торгівельно - посередницьких фірм. У всіх випадках, запаси слід розглядати як матеріальну основу оборотних коштів підприємств [9].
Матеріальні запаси класифікуються, виходячи з їх економічного призначення і місця в процесі кругообігу фондів виробництва і обороту. У економічній літературі, присвяченій проблемам товарообороту, досить міцно закріпилася думка про основні групи матеріальних запасів. Серед них необхідно виділяти наступні види запасів:
· запаси готової продукції, як сукупність продукції, що пройшла технічне приймання і нагромаджуваного до величини партії відвантаження на складах виготівників;
· товарні запаси на складах підприємств і організацій оптової торгівлі (посередницькі, торгуючі оптом органи у сфері товарного обороту);
· транспортні запаси або запаси товарів, що знаходяться в процесі переміщення на дорозі дотримання від продавців (постачальників, вантажовідправників) до покупців (споживачам, вантажоодержувачам).
Правильне розуміння значення матеріальних запасів і управління ними на принципах оптимальності - найважливіша умова безперебійного і комплексного забезпечення споживачів матеріальними ресурсами, широкого маневрування ними і прискорення оборотності вкладених в них засобів [92].
Утворення запасів є об'єктивною умовою процесу відтворення, що забезпечує його безперервність. Величина матеріальних запасів за абсолютними показниками залежить від:
· рівня розвитку продуктивних сил і міри суспільного розподілу праці;
· досягнутого рівня спеціалізації;
· організації господарських зв'язків, раціональності перевезень продукції і ряду інших чинників.
У всіх випадках найбільш важливою проблемою залишається формування якісних (склад і структура) і кількісних (величина за вартістю) параметрів сукупного матеріального запасу. Перш за все, запас має бути достатнім по величині для забезпечення безперервності, безперебійності торговельного процесу. Утворення запасів означає тимчасове завмирання вкладених в них оборотних коштів. Так, з товарів, що знаходяться в запасах, в період їх зберігання не створюється нова вартість. Тому другою вимогою, що пред'являється до сукупного запасу, є максимально можливе його скорочення при одночасному підвищенні ступеню мобільності [2].
Утворення запасу і його зберігання вимагає витрат. Їх розмір залежить не лише від величини запасів, але і від віддаленості і способів доставки товарів до місць зберігання, об'єму навантажувально-розвантажувальних робіт, часу і техніки зберігання і так далі. Звідси виникає третя вимога до формування сукупного запасу, що полягає в мінімізації сумарних витрат, пов'язаних з його утворенням.
Процес утворення запасів носить імовірнісний характер. Це динамічна категорія, і вона повинна враховуватися при рішенні задачі управління запасами. З цією метою застосовуються спеціально розроблені методики нормування виробничих і товарних запасів. Керуючись ними, роздрібні торгівельні підприємства визначають норми запасів, які використовуються в балансових розрахунках і служать основою для контролю і обліку рівня запасів і оперативного управління ними, вдосконалення їх структури [14]. Формування сукупних запасів і їх загальний розмір залежать не лише від чинників, що впливають на окремі частини сукупного запасу, але і від співвідношення між ними.
Специфіка режиму товароспоживання виявляється:
· у термінах і періодичності постачань на адресу підприємства - замовника;
· у розмірах разової партії закупівель продукції;
· у особливих вимогах до якості і упаковки матеріальних ресурсів, що поступають на підприємство.
Матеріальні ресурси переходять в матеріальні витрати, які є сукупністю матеріальних ресурсів, які використовуються в процесі продажу. Матеріальні витрати володіють обліковими функціями, є елементом собівартості, регулюють величину прибутку оподаткування і прибутковість.Енергія, паливо — це предмети праці, які наводять в рух устаткування, транспортні засоби і забезпечують нормальне протікання процесу праці. Торговельні підприємства в даний час оснащені сучасною обчислювальною технікою, за допомогою якої стає можливим моделювання матеріальних потоків з врахуванням впливу різних чинників внутрішнього і зовнішнього середовища підприємства, а також розробка систем управління матеріальними ресурсами [15].
Існують основні принципи формування і функціонування системи управління матеріальними ресурсами:
· самостійність підприємств – постачальників і підприємств - споживачів у використанні матеріальних ресурсів;
· саморегулювання;
· комплексність;
· оперативність;
· сприйнятливість до науково-технічного прогресу і ін.
1.3 Розвиток роздрібного продажу товарів і шляхи його вдосконалення
У загальному об'ємі обороту роздрібної торгівлі продовольчими товарами сучасні формати займають не менше 20%. Ще 44% приходяться на відкриті ринки і 36% на інші застаріваючі формати, такі як кіоски, традиційні магазини «біля будинку» і так далі. Однією з ключових особливостей, яка визначає модель роздрібного бізнесу є формат роздрібної торгівлі. Він краще всього відображає роботу на роздрібному ринку. Категорії форматів існують для виявлення основних концепцій, яким слідують роздрібні організації. В деяких випадках, особливо з появою Інтернету, підприємства роздрібної торгівлі можуть бути задіяні більш, ніж в одному форматі Магазини можуть бути як загального, так і спеціалізованого призначення, але в будь-якому разі, основний акцент робиться на наданні знижок. В порівнянні з універмагами, масові дискаунтери пропонують менш якісні послуги і продукцію [47].
Приватний магазин. Такий магазин є невеликою торгівельною точкою, з індивідуальним володінням і управлінням. Дуже часто, це родинне підприємство, що працює на локальному ринку з високим рівнем обслуговування, і з невеликим асортиментом. 

Магазин-склад. Є однією з форм масових дискаунтерів, але там зазвичай нижчі ціни, ніж в традиційному масовому дискаунтері. Крім того, в них частенько вимагають від покупців здійснювати покупки в певному об'ємі, в більшому, ніж їх можна придбати в масових дискаунтерах. Ці магазини надають лише мінімальне обслуговування, і вибір продуктів може бути обмежений. Деякі форми магазинів - складів, називаються складські клуби, де клієнтам необхідно отримати членство клубу для здійснення покупок в магазині.
Універмаг. Ці роздрібні компанії пропонують товари загального користування середньої і високої якості, мають високий рівень обслуговування, але в більшості випадків цей тип роздрібної торгівлі не надає повний спектр послуг. Хоча універмаги, класифікуються як продавці товарів загального користування, деякі з них більш специалізовані в певній лінії товарів.
Бутік - це роздрібний магазин невеликого розміру, зазвичай вузькоспеціалізований і дуже часто всі товари і послуги високої якості. У більшості випадках, бутік надає повний комплекс послуг роздрібної торгівлі за високими цінами.
Продаж по каталогам. Роздрібні організації, такі як Lands’ End, LL Bean або Otto, побудували свій бізнес, отримуючи замовлення, від покупців, що переглядають їх каталоги, що розсилаються поштою. Замовлення потім доставляється третьою стороною або незалежним вантажоперевізником.
Інтеренет-магазин - ймовірно, це найбільш відкрита модель роздрібної торгівлі, що розвиваться протягом два останніх десятиліття. Ці торгівельні організації займаються продажами через інтернет. Існують тисячі он-лайн магазинів. Ці торгівельно-роздрібні організації дуже зручні для покупки товару або послуги, а так само вони відкриті цілодобово. Інтернет - магазини, також мають можливість пропонувати широкий вибір товару, оскільки для того, щоб залучити замовників їм всього лише потрібно розмістити зображення і опис товару на своєму сайті. Це означає, що їм не потрібно мати продукту під рукою, так, як це необхідно звичайним магазинам. Замість цього інтернет - магазини мають дочекатися замовлення від своїх покупців, перед тим, як розмістити своє замовлення у постачальників. Це знижує істотну частину витрат на зберігання і складування.
Франшиза. Франшизи є одній з форм роздрібної роботи по контрактах, в якій одна сторона, - франчайзер, контролює господарську діяльність іншої сторони, франчайзі. Під цією угодою, франчайзі, що відповідає всім вимогам, погоджується платити за право використання бізнес - моделі  франчайзера і інші важливі аспекти бізнесу, такі як ім'я франшизи. Наприклад, McDonalds є добре відомим франчайзером, що дозволяє іншим використовувати назву McDonalds і його методи роботи.
Магазин «біля будинку» (зручний магазин). Як випливає з назви, цей магазин роздрібної торгівлі товарів загального користування, пропонує клієнтам легкість і зручність покупки. Зручність пропонується у всьому, у тому числі, доступне місце розташування, невеликі розміри магазина, що дозволяють швидко вибрати продукт і швидко оформити замовлення. Вибір продуктів, пропонований, цими торгівельними підприємствами вельми обмежений, і ціни зазвичай високі.
Торгівельний автомат – автоматизований метод дозволяє споживачам швидко купляти товари. Продуктові автомати призначені для покупки дрібних товарів, таких як напої і закуска. Зараз виходять на ринок нові торгівельні пристрої, що дозволяють продавати дорожчі і громіздкіші товари. Цим системам необхідно мати доступ до інтернету або телекомунікацій, що дозволяють покупцям використовувати кредитні карти.
Роздрібна мережа. На сьогоднішній день мережі є одній з найбільш успішних бізнес - моделей в роздрібній торгівлі. Мережа магазинів - це група магазинів роздрібної торгівлі, що працюють в одній сфері бізнесу, і в рамках єдиної власності або єдиного управління. У них єдиний бренд і централізоване управління, так само вони зазвичай мають стандартизовані методи ведення бізнесу. Їх стратегії сформували модель масового вжитку. Низькі витрати є результатом розвитку роздрібних мереж і інвестування у власні товарні склади і канали розподілу, а так само економії на масштабах операцій - зниженню питомих витрат за рахунок високих об'ємів продажів.
Проблеми, можливості і нові тенденції в області роздрібної торгівлі
Проблеми:
· Недостатня кількість площ. 
Боротьба за площі залишається серйозним завданням як для мереж, що міцно закріпилися на ринку, так і для новачків. Це питання ще серйозніше стоїть у великих містах, де між продавцями роздрібних товарів, так само як і між девелоперамі житлової нерухомості, йде конкурентна боротьба за хороші майданчики. Висока орендна плата примушує підприємства роздрібної торгівлі придивлятися до майданчиків за межами міст і активно просуватися в регіони [2].
· Логістика 

Хоча рітейлери і чинять тиск на своїх постачальників, аби ті знижували ціни і підвищували якість постачання, створювали свої власні центри розподілу і упроваджували сучасні технології, вони все ще зазнають труднощі в цьому напрямі, особливо на регіональному рівні, де фізична/територіальна віддаленість від центру має велике значення. В найближчому майбутньому якість системи постачання для більшості підприємств роздрібної торгівлі стане визначальним чинником успіху. Переможцем стане та компанія, яка зуміє створити ефективну систему логістики і забезпечити наявність асортименту продукції, відповідного попиту споживача [30].
Можливості:
· модернізація українського сектора роздрібної торгівлі і зміна купівельних звичок.
· подальше проникнення на ринок сучасних форматів приведе до зміни купівельних звичок, додавши процесу здійснення покупок відтінок розваги. Завдяки зростанню доходів підвищиться попит на якісну продукцію, і сучасні формати стануть доступнішими для населення. За прогнозами аналітиків, частка сучасних форматів за три-чотири роки подвоїться.
· просування торгівельних мереж в регіони і за межі країни.
Починаючи з 2003 року великі українські торгівельні мережі розглядають можливості розширення в регіонах. Нижча орендна плата і зростаюча купівельна спроможність населення регіонів залучатиме більший об'єм інвестицій. Ключові рітейлори розглядають як свої потенційні ринки міста з населенням понад 400 тис. чоловік. Залежно від формату і цілей, що стоять перед мережами, вони обиратимуть один з наступних варіантів розширення в регіонах: відкриття фірмових магазинів, придбання місцевих торгівельних мереж або франчайзинг. Кілька років тому з'явилася нова тенденція – експансія вітчизняних мереж за межі України. Деякі з них або вже відкрили нові магазини в країнах СНД, або оголосили про відповідні плани [39].
Розвиток споживчого кредиту
Запровадження власних кредитних рахунків для споживачів з можливістю придбання продукції в кредит. Показник проникнення споживчих кредитів на ринок все ще зберігається на дуже низькому рівні, залишаючи величезний простір для розвитку в цьому напрямі. За прогнозами експертів, через чотири - п'ять років ринок споживчого кредиту, ймовірно, збільшиться більш ніж в 10 разів.
Нові тенденції - розвиток протилежностей: дискаунтери і торгівля предметами розкоші. В Україні, де середньому класу ще лише належить стати основою суспільства і де він складає лише невелику його частину, найактивніше розвиваються формати, що знаходяться або на самому верху, або в самому низу цінової піраміди. Дискаунтери, наприклад, є вкрай багатообіцяючим форматом в Україні. Саме дискаунтери і магазини «біля будинку» поступово витіснять відкриті ринки, кіоски і інші архаїчні формати [47]. Ще однією новою тенденцією є розвиток продовольчих магазинів класу «люкс»:
· консолідація в сегменті роздрібної торгівлі. Роздрібна торгівля залишатиметься в центрі процесу консолідації. На ринку в рамках реалізації стратегії просування в регіони відбуватиметься інтеграція дрібних місцевих торгівельних мереж в більші. Аналітики прогнозують можливе злиття між основними учасниками ринку або придбання підприємств роздрібної торгівлі міжнародними мережами.
· залучення фінансування. попит на фінансування розвитку зростає одночасно з підвищенням прозорості і ефективності українських компаній. Ці два основні чинники змушують підприємства роздрібної торгівлі і постачальників споживчій продукції звертатися до вітчизняних і міжнародних ринків капіталу [53].
1.4 Шляхи підвищення конкурентноздатності товарів і послуг на ринку
Сучасний стан конкуренції на споживчому ринку України характеризується переважним розвитком цінової конкуренції між окремими продавцями товарів. Причиною цього є зубожіння більшості верств населення, вкрай низький рівень доходів, невибагливість до якості торговельного обслуговування [24].

Проте на окремих сегментах ринку, при реалізації товарів, що орієнтовані на споживача з середнім та високим рівнем доходів, все більше (а іноді - визначальне) значення в боротьбі за покупця мають інструменти нецінової конкуренції.

Конкуренція може приймати особливої форми і в зв'язку з використанням особливих методів забезпечення тих чи інших переваг на ринку (права на особливо вигідне розміщення підприємства, першочерговість забезпечення товаром, виключне право на торгівлю визначеним видом продукції тощо).

Конкуренція в сфері торгівлі має певні особливості, характерні для галузі:

1. Підприємства торгівлі, особливо роздрібної, орієнтовані на територіально обмежений, локальний ринок, розміри якого залежать від місцезнаходження підприємства, його транспортної доступності для потенційних покупців.

Ця особливість обумовлює, з одного боку, певну локальність конкурентної боротьби, обмеженість її учасників. З другого - посилює зацікавленість в перемозі, оскільки можливості переорієнтації на інший регіональний ринок (розширення існуючого) обмежені та капіталообтяжливі.

2. Особливості конкуренції в торгівлі пов'язані з місцезнаходженням підприємств торгівлі, або так званою рентною перевагою. Ця перевага дає можливість через особливості місцезнаходження отримати додаткову вигоду у вигляді залучення більшої кількості покупців. Прикладом цього є розміщення торгових підприємств в районі транспортних розв'язок, що забезпечує вагоміший потік покупців порівняно з іншими аналогічними підприємствами,  що не мають подібних переваг.

3. Особливий характер конкуренції пов'язаний з виконанням торгівлею функцій посередника між виробником та споживачем. Це вимагає від торгових підприємств вивчення, з одного боку, можливостей виробників, якісних характеристик товарів, що ними виробляються, врахування їх конкурентноздатності, з іншого - запитів споживачів, обсягу і структури платоспроможного попиту. Лише на основі аналізу цих факторів торгове підприємство може вирішити проблему підтримки своєї конкурентоспроможності.

4. Результати  конкурентної  боротьби  торгових  підприємств  визначаються, перш за все, конкурентоздатністю товарів, що реалізуються. Тому найбільше значення для перемоги в конкурентній боротьбі мають не внутрішні можливості підприємства, а характер його взаємодії з ринком товарних ресурсів: рівень цін та умови закупки товарів, можливості отримання цінових знижок, широта, глибина та оновленість асортименту, якість товарів, що закуповуються та інше [25]. Ці фактори визначають стартові умови  "боротьби за покупця",  та, відповідно, збільшення обсягів реалізації товарів.

Індикатором конкуренції виступає сила, з якою продавець бореться за більш сильну позицію на ринку. Ця боротьба за кращу позицію для торговельних підприємств проявляється в прагненні кожного з них завоювати ширше коло покупців, отримати конкурентну перевагу, яка дозволить збільшити обсяг реалізації товарів, масу чи норму отриманого прибутку.

Сила конкурентної боротьби залежить не тільки від кількості конкуруючих суб'єктів господарювання, кількості покупців, характеру встановлення цін [62]. 
Згідно досліджень англійського вченого М. Портера, який спеціалізується на питаннях конкуренції, стан конкурентної боротьби визначає взаємодія п'яти сил конкуренції [80].
На споживчому ринку визначені сили конкуренції проявляють себе таким чином.

1. Суперництво між існуючими суб'єктами споживчого ринку, що конкурують, охоплює різні сторони їхньої діяльності, включаючи рівень цін товару, асортимент, технічні новинки, що застосовуються при обслуговуванні, якість обслуговування, гарантії, стимулювання покупців економія затрат часу і сил покупців і т.д. Посилення акценту на іншу сторону діяльності підприємства залежить від кон'юнктури споживчого ринку, характеру, "цільової аудиторії" тощо.

З метою визначення напрямків боротьби за конкурентні переваги окремі торговельні підприємства розробляють власні конкурентні стратегії, ефективність та результативність яких визначається не лише їх якістю (своєчасністю, обгрунтованістю, дієвістю), а й відповідними характеристиками стратегій конкурентів. Успіх в конкурентній боротьбі одного суб'єкта господарювання - це завжди програш інших суб’єктів ринку (одного, групи чи усієї сукупності).
Фірми, чиї продукти можуть бути замінниками - конкурентні сили, що виникають внаслідок економічних можливостей та торговельних спроможностей постачальників

Конкурентні сили, що виникають внаслідок загрози з боку товарів-замінників. Суперництво між існуючими конкуруючими системами ("Центральний ринг"). Кожна фірма діє за своєю власною конкурентною стратегією для завоювання кращої позиції та вигоди від конкурентної переваги. Конкурентні сили, що виникають внаслідок економічних можливостей та торговельних спроможностей покупців. Конкурентні сили, що виникають внаслідок загрози виникнення нових конкурентів [79].
2. Загроза виникнення товарів чи послуг-замінників.

Дія цієї сили конкуренції має місце лише на окремих сегментах товарного ринку. Наприклад, торговельні підприємства, що реалізують напівфабрикати, конкурують з підприємствами масового харчування; підприємства, що реалізують товари господарського побуту - з підприємствами побутового обслуговування тощо.

Взагалі загроза виникнення товарів чи послуг-замінників посилює конкурентну боротьбу за купівельні фонди населення, яке ще віддає перевагу традиційному способу задоволення своїх потреб.

Таким чином, гострота конкурентної боротьби певною мірою залежить від стадії життєвого циклу товарів, що реалізує конкретне торговельне підприємство.

3. Загроза виникнення нових конкурентів.

Інтенсивність впливу цієї сили конкуренції в торгівлі дуже висока. Це обумовлено двома обставинами:

· по-перше, бар'єри для входження до галузі порівняно невеликі. Створення нових торговельних підприємств або перепрофілювання на торговельну діяльність інших підприємств не потребує значних фінансових, часових та організаційних зусиль. Споживачі (населення) не віддають стійкої переваги певному торговельному підприємству і можуть легко переорієнтовуватися на нових продавців;

· по-друге, наявність великої кількості господарюючих суб'єктів, існуючий рівень конкуренції між ними, як правило, обумовлює неможливість організаційної протидії створенню нових підприємств. Винятком є гуртова торгівля, окремі монополізовані сегменти товарного ринку, на яких проводяться окремі протекціоністські заходи.
Нові торговельні підприємства, що з'являються на ринку та вступають в конкурентну боротьбу за свою долю ринку, як правило, мають низький конкурентний статус. Причиною цього є малий (неефективний) обсяг діяльності, труднощі доступу до каналів розподілу товарної маси, відсутність налагоджених господарських зв'язків та іміджу серед постачальників, високий рівень цін реалізації товарів (в зв'язку з необхідністю компенсації авансових, капітальних та організаційних витрат, проведенням активної рекламної кампанії) тощо.

В той же час стартовий конкурентний статус нового торговельного підприємства може бути і доволі високим, якщо це підприємство утворилося в результаті реорганізації одного з "старих" учасників ринку, який займав домінуючу позицію, є дочірнім підприємством найвагомішого постачальника (виробника продукції), має суттєві переваги в асортименті товарів, що пропонуються до реалізації або застосовує принципово нові методи обслуговування покупців, форми розрахунків тощо.

4. Економічний потенціал постачальників.

Вагомість цієї сили конкуренції пов'язана з функцією посередника між постачальником та покупцем, яку виконує торгівля.

Зміна кон'юнктури ринку товарних ресурсів, зростання цін закупівлі товарів або зниження обсягів товарної пропозиції обумовлюють відповідну зміну інтенсивності конкурентної боротьби між торговельними підприємствами. Необхідною умовою перемоги "за покупця" є перемога "за постачальника", оскільки саме вона дозволяє сформувати конкурентоспроможний асортимент товарів.

5. Економічний потенціал покупців.

Вагомість цієї сили конкурентів в торгівлі обумовлена тим, що покупець повністю вільний в своїй економічній поведінці, має необмежене право вибору продавця необхідних товарів, може зіставляти якісні та цінові характеристики товарів, що реалізуються окремими торговельними підприємствами, вибір товару пов'язаний з економічними інтересами покупця.
Саме покупець визначає наявність конкурентної переваги одного торговельного підприємства над іншим та «голосує» за це своїми грошима [92].

В той же час на споживчому ринку сила покупця не є інтегрованою. Наявність великої кількості покупців з незначним одиничним розміром покупки, різним обсягом та структурою попиту обумовлює проблематичність об'єднання зусиль для покращення свого становища (цін реалізації, умов продажу, графіка роботи тощо) та цілеспрямованого тиску на продавців. Населення є "відносно слабким в прояві своєї сили" [19].

Наявність фактора конкуренції на споживчому ринку обумовлює необхідність розробки конкурентної стратегії будь-якого підприємства та визначення типу його конкурентної поведінки. В економічній літературі виділяють три типи конкурентної поведінки: креативний, пристосовницький та забезпечуючий (гарантуючий) [24].

При виборі креативного типу конкурентної поведінки дії конкурентів орієнтовані на пошук (отримання) нових конкурентних переваг за рахунок нового асортименту товарів, принципових змін в технології товаропостачання, нових форм, методів збуту, реклами тощо.

Пристосовницький тип конкурентної поведінки передбачає максимально швидку зміну організації торговельної діяльності в разі відповідних змін у підприємствах-конкурентах. Підприємство, що вибирає цей тип конкурентної поведінки, не розробляє власної інноваційної політики (або не вважає її ефективною), а орієнтується на копіювання досягнень конкурентів.

Забезпечуючий (гарантуючий) тип конкурентної поведінки орієнтований на збереження досягнутих конкурентних позицій за рахунок систематичних дій з підтримки та удосконалення бізнесу. Дії підприємства в даному разі орієнтовані на максимальне опанування наявними можливостями на опанованій ніші ринку при ресурсах, що використовуються, за рахунок зростання якості продукції (товарів, послуг), розширення та поглиблення асортименту, надання додаткових послуг тощо.

Конкурентна стратегія підприємства є цілеспрямованою програмою дій, спрямованою на [44]:

1. Дослідження кола потенційних конкурентів, визначенню стану та перспектив розвитку конкурентної боротьби, її форм та методів.

2. Дослідження конкурентних переваг та конкурентної позиції підприємства, перспектив їх зміни (втрати).

3. Обгрунтування типу конкурентної поведінки, методів конкурентної боротьби, що використовуються.

Зміст конкурентної стратегії підприємства залежить від його ролі в конкурентній боротьбі. Згідно з класифікацією М. Портера існують 1 чотири ролі підприємства в ході конкурентної боротьби: лідер (40% ринку), претендент на лідерство (30% ринку), послідовники (відомі) (до 20% ринку) та аутсайдери (до 10% ринку) [80]. Різний статус (роль) підприємства в конкурентній боротьбі обумовлює суттєві відмінності конкурентних стратегій, що розробляються ними. Конкурентна стратегія лідерів орієнтована на оборону досягнутих позицій, претендентcів - на захоплення лідерства, "відомого" - на врахування конкурентної ситуації та повторення досягнень лідерів. Підприємства, що працюють в межах певної ринкової ніші, орієнтують свою конкурентну стратегію на захист ніші від проникнення конкурентів за рахунок удосконалення технологічної, асортиментної, збутової, сервісної, а також політики індивідуалізації споживчого попиту [90].


РОЗДІЛ 2
ОБ’ЄКТИ І МЕТОДИ ДОСЛІДЖЕННЯ
2.1 Об’єкти дослідження
Об’єктом дослідження є продовольчі товари та приватне підприємство “Горизонт” ТОВ ВКФ «Галактика», яке займається реалізацією продовольчих товарів і діє на підставі Статуту підприємства. Воно зареєстровано 04.05.2000 року в Одеській  міській державній адміністрації.
Підприємство створене фізичною особою — приватним підприємцем, який займається комерційною діяльністю на засадах господарської  самостійності.
Підприємство є юридичною особою, володіє, користується розпоряджається своїм майном, має право на придбання майнових та особистих немайнових прав, вступає в зобов’язання з партнерами і державою, може бути позивачем  і відповідачем в арбітражному  та третейському судах, має круглу печатку зі своїм найменуванням, кутовий та інші штампи, фірмовий бланк, що зареєстровані в порядку, передбаченому чинним законодавством України.
ПП “Горизонт” має розрахункові (поточні), валютний  рахунок в банківській установі для  зберігання грошових коштів та здійснення всіх видів розрахункових та касових операцій. Відповідно до чинного законодавства  України створене у формі приватного підприємства.
Державна реєстрація ПП “Горизонт”  проводилася у виконавчому комітеті Одеської міської ради.  
За Статутом підприємство може створювати на території України, та за її межами дочірні підприємства, філії та представництва, філії (відділення) та представництва без створення  юридичної особи, не потребуючи державної реєстрації. Підприємство повідомляє про їх відкриття в орган державної реєстрації шляхом внесення додаткової інформації в свою реєстраційну картку.
Підприємство може бути учасником, акціонерних та інших товариств, концернів, консорціумів, асоціацій та інших добровільних об’єднань і створене на необмежений строк діяльності.
Метою діяльності підприємства є насичення ринку новими  високоякісними продовольчими товарами, задоволення потреб в його послугах (роботах, товарах) та реалізації  на основі отриманого прибутку  інтересів учасників підприємства, а також економічних та  соціальних інтересів трудового колективу.
Підприємство має право займатись й іншими видами діяльності, якщо це не суперечить законодавству України.
Види діяльності, що підлягають ліцензуванню, підприємство здійснює тільки після отримання спеціального дозволу /ліцензії/, що видається Кабінетом Міністрів України або уповноваженим ним органом. Підприємство має право продавати і передавати іншим підприємствам, організаціям, обмінювати, здавати в оренду, надавати безкоштовно тимчасове користування або у позику будинки, що йому належать, споруди, устаткування, транспортні засоби, інвентар, сировину та інші матеріальні цінності, а також списувати їх з балансу.
Підприємство має право купувати, отримувати у дар або від уступки, орендувати або іншим способом одержувати майно або права на нього у підприємства, установ, організацій та громадян.
Підприємство має право здійснювати будь-які дії, надані Підприємству діючим законодавством, в тому числі укладати угоди на власний розсуд з юридичними особами та громадянами, які в Україні, так і за її межами.
Підприємство працює на ринку м. Одеси.
Управління поточною діяльністю  Підприємства здійснюється виконавчим  органом – директором, який є єдиним його власником.
Директор має право:
· без довіреності виконувати дії від імені Підприємства;
· представляти Підприємство в відносинах з державними, суспільними та іншими організаціями, розпоряджається кредитами Підприємства, несе відповідальність за результати господарської діяльності Підприємства;
· організовує ведення обліку та несе відповідальність за його достовірність;
· координує роботу Підприємства;
· несе відповідальність за організацію збереження матеріальних цінностей;
· приймає заходи по запобіганню збитків;
· розробляє план роботи Підприємства, контролює виконання планів та програм;
· веде підбір кадрів;
· приймає на роботу та звільняє з роботи робітників Підприємства у відповідності з діючим трудовим законодавством.
накладає та вимагає стягнення, заохочує співробітників.
Бухгалтер Підприємства призначається директором і виконуючи відповідні функції, несе відповідальність та має права згідно з чинним законодавством України.
Основною формою здійснення повноважень трудового колективу  є загальні збори  в компетенцію яких входить:
· розглядання і затвердження проекту колективного договору;
· розглядання і рішення згідно статуту Підприємства питань самоврядування трудового колективу;
· визначення і затвердження переліку та порядку надання робітникам соціальних пільг.
Інтереси трудового колективу у відношеннях з адміністрацією Підприємства  представляє Рада трудового колективу (РТК), яка обирається на загальних зборах трудового колективу  і здійснює контроль за виконанням  колективного договору.
Підприємство самостійно планує свою діяльність і визначає перспективи розвитку, виходячи із попиту на продукцію, роботи і послуги, необхідності забезпечення виробничого і соціального розвитку та підвищення  рівня доходів.
Відносини з іншими підприємствами та громадянами у всіх сферах господарської діяльності здійснюється на основі договорів.
Основним узагальнюючим показником фінансових результатів господарської діяльності є прибуток. Прибуток після сплати податків, платежів по зобов’язанням і кредиту, оплати праці і поповнення фонду підлягає розподілу між Учасниками пропорційно їх часток в статутному фонді 
ПП “Горизонт” може поставляти продукцію, виконувати роботи, надавати послуги в кредит із сплатою покупцями (споживачами) відсотків за користування цим кредитом. Для оформлення таких угод Підприємство може застосовувати в господарському обороті векселі.
Підприємство встановлює фонд оплати праці на умовах, визначеним колективним договором (угодою).
Підприємство здійснює оперативний і бухгалтерський облік результатів своєї роботи, веде статистичну звітність.
Порядок проведення бухгалтерського обліку і статистичної звітності визначається чинним законодавством.
Підприємство проводить ревізію своєї діяльності не менш як один раз на рік, можливе проведення і позачергових ревізій. Звіт по результатах ревізії подається у відповідні державні установи у випадках передбачених законодавством.
Питання соціального розвитку, включаючи поліпшення умов праці, життя і здоров’я, гарантії обов’язкового медичного страхування, вирішуються трудовим колективом за участю учасників Підприємство і директора відповідно до Статуту, колективного договору та законодавчих  актів України.
Підприємство  забезпечує для всіх робітників безпечні умови праці, несе відповідальність за шкоду, заподіяну їх здоров’ю та працездатності.
Основним видом діяльності підприємства є роздрібна торгівля продовольчими товарами, яка здійснюється магазином, загальна площа якого становить 300 м2.

Раціональне виконання операцій торговельно-технологічного процесу в магазині залежить від наявності певних приміщень. За функціональним призначенням приміщення даного магазину поділяють на такі групи: 1) торговельні приміщення (торговельна зала, приміщення для приймання та видачі попередніх замовлень, оформлення продажу товарів у кредит, кафетерій тощо); 2) приміщення для приймання, зберігання та підготовки товарів до продажу (розвантажувальні рампи, приміщення для приймання товарів, комори); 3) підсобні приміщення (приміщення для зберігання тари, контейнерів, інвентарю); 4) службово-побутові приміщення (кабінет директора, конторські приміщення, кімната для приймання їжі і відпочинку тощо); 5) технічні приміщення; 6) комунікаційні приміщення.

Одним із основних приміщень, де безпосередньо виконуються головні торговельно-технологічні операції є торговельні приміщення, тобто торгова зала та приміщення, в яких надаються додаткові послуги покупцям. Площа даного приміщення у приватному підприємства «Горизонт» складає 199,25 м2. Решта ж приміщень, а саме приміщення для приймання, зберігання та підготовки товарів до продажу, підсобні та службово-побутові приміщення займають відповідно 60, 26 та 14,75 м2.

Розміщення приміщень визначається їх функціональним призначенням і особливостями торговельно-технологічного процесу магазину. Торговельна зала безпосередньо зв’язана з приміщенням для зберігання товарів і підготовки їх до продажу, що забезпечує своєчасне поповнення товарних запасів у торговельному залі найкоротшими шляхами руху товарних потоків. Приміщення для зберігання товарів розміщене відповідно до послідовності виконання торговельно-технологічного процесу,що створює можливості максимальної механізації робіт з переміщення вантажів та забезпечуючи найкоротші шляхи до торговельної зали. Службово-побутові приміщення розміщені окремо від приміщень для приймання, зберігання та підготовки товарів до продажу і вони мають зручний зв’язок з іншими групами приміщень і окремий вхід.

У торговельній залі магазину для розміщення виставкового, робочого та резервного запасів товарів використовують наступні види немеханічного обладнання: гірки, корпусні вироби торгового обладнання, автономне обладнання.

Гірки – найбільш розповсюджений тип обладнання; за розташуванням поділяються на пристінні, острівні й привітринні, а за товарним профілем – на універсальні й спеціалізовані. Універсальні гірки викоистовуються для демонстрації і продажу більшості продовольчих та деяких непродовольчих товарів. Спеціалізовані гірки призначені для обмеженого асортименту товарів (хлібобулочних виробів, кондитерських і бакалійних товарів, тощо). Столи призначені для викладки і пакування товарів, перекладання товарів покупцями із закупівельних кошиків у власні сумки.

Важливим показником, що визначає вибір торгових меблів та ефективність використання площі торговельної зали, є розмір експозиційної площі, тобто площі меблів, призначеної безпосередньо для розміщення та демонстрації товарів. Відношення сумарної площі викладки до площі торгового залу визначає ступінь використання торгового залу під викладку товарів, яка характеризується коефіцієнтом експозиційної площі, що розраховується за формулою 2.1.
Ке = Sе/ Sт. з. ,                                                 (2.1)
де Ке – коефіцієнт експозиційної площі;
Sе – експозиційна площа, м2;
Sт. з. – площа торговельної зали, м2.
Підставивши дані досліджуваного магазину в вищезазначену формулу ми визначили, що коефіцієнт демонстраційної площі складає 0,71.

А це свідчить про те, що площа обладнання використовується не зовсім ефективно, оскільки оптимальний розмір коефіцієнта експозиційної площі дорівнює 0,60 – 0,86. Даний показник можна збільшити за рахунок збільшення експозиційної площі, тобто збільшення сумарної площі різних площин торговельно-технологічного обладнання, що використовується для показу і демонстрації товарів у торговій залі.

Ступінь раціональності підбору комплекту меблів визначає також коефіцієнт установчої площі, що визначається відношенням сумарної площі, зайнятої торговими меблями, до площі торгової зали (формула 2.2).
Ку= Sу/ Sт. з.,                                           (2.2)
де Ку – коефіцієнт установчої площі;
Sу - установча площа магазину, м2;
Sт. з. – площа торговельної зали, м2.
Підставивши дані досліджуваного магазину в вищезазначену формулу ми визначили, що коефіцієнт демонстраційної площі складає 0,29.

Аналізуючи значення даного показника можна зробити висновок про те, що у магазині можна збільшити частину площі торговельної зали, що зайнята обладнанням, яке призначене для викладки товарів та проведення грошових розрахунків з покупцями, оскільки оптимальними параметрами коефіцієнта установчої площі є коефіцієнт, що коливається в межах 0,27 – 0,32. 

Особливо важливу роль у реалізації товарів відіграє викладання товарів у магазині. Хоча у практиці торгівлі розрізняють товарну та декоративну викладку, проте на підприємстві «Горизонт» товарна викладка формується з товарів робочого запасу з метою одночасного їх показу та відпуску і є відкритою.

Для створення максимальних зручностей для покупців та для ефективного використання площі елементів торгового обладнання у ПП «Горизонт» при викладці товарів намагаються дотримуватися наступних вимог:

· викладати однорідні товари по вертикалі для кращого їх огляду і відбору покупцями;

· застосовувати для товарів робочого запасу найпростіші прийоми викладання;

· викладати в оптимальній зоні огляду (в межах 1100-1600мм від підлоги)товари, швидка реалізація яких є пріоритетною для магазину;

· викладати окремі зразки товарів без упаковки або в прозорій упаковці для більш детального ознайомлення покупця з пропонованим товаром. 

Вибір того чи іншого виду викладки визначається методом продажу товарів та асортиментним профілем магазину. У магазині підприємства „Горизонт” здебільшого товар реалізується з відкритою викладкою методом індивідуального обслуговування.
2.2 Методи дослідження
Оцінка конкурентоспроможності конкретного торговельного підприємства передбачає проведення такої роботи (рис. 2.1).
Визначення кола підприємств-конкурентів
Збір інформації про діяльність підприємств-конкурентів
Формування системи оцінюючих показників
Обробка інформації та отримання узагальнюючої оцінки стану конкурентоспроможності
Рисунок 2.1  Послідовність оцінки конкурентоспроможності торговельного підприємства
І етап - визначення кола підприємств-конкурентів.
Як вже було зазначено вище, конкурентоспроможність підприємства є показником порівняльним. Конкурентоспроможність підприємства може бути оцінена тільки шляхом порівняння умов, ресурсів та результатів діяльності конкретного торговельного підприємства з певною групою підприємств, які визнані його конкурентами.
Формування групи підприємств-конкурентів є дуже важливим етапом роботи, оскільки підприємство може бути конкурентноздатним в межах певного сегменту ринку, а в межах іншого - бути не конкурентоздатним.
ІІ етап - збір інформації про діяльність підприємств-конкурентів.
ІІІ етап - формування системи оціночних показників.
IV етап - обробка інформації та отримання узагальнюючої оцінки рівня конкурентоспроможності  підприємства.
Оцінка конкурентоспроможності підприємства може проводитися різними методами. Для проведення власного дослідження я обрала метод різниць. Метод різниць. Його суть полягає у визначенні переваг та недоліків підприємства за окремими показниками, що порівнюються (об'єктами оцінки).
При застосуванні даного методу підприємство, що оцінюється, порівнюється тільки з одним підприємством-конкурентом. За кожним з показників, що порівнюються, визначається не тільки позиція оцінюваного підприємства, а й кількісний розрив у досягнутих значеннях (табл.2.1).
Таблиця 2.1 - Проведення оцінки конкурентоспроможності підприємства методом різниць
	Об’єкт оцінки
	Показники підприємства
	Показники конкурента
	Переваги (+)
Недоліки (-)

	1. Рентабельність обороту, %
	7,5
	8,2
	-0,7

	2. Рентабельність капіталу, %
	4,4
	3,9
	0,5

	3. Тривалість операційного циклу, днів
	67
	60
	-7

	4. Комерційна маржа (рівень торговельної надбавки), %
	30
	25
	-5


Оцінка конкурентоспроможності ПП “Горизонт” проведена станом на 10.10.19. Як ми бачимо з таблиці, ПП “Горизонт” відстає в конкурентній боротьбі. Для поліпшення ситуації в цьому напрямку необхідно детальніше і об’єктивніше орієнтуватися на послідовність оцінки конкурентоспроможності торговельного підприємства.
РОЗДІЛ 3
ЕКОНОМІЧНА СТРАТЕГІЯ РОЗВИТКУ ТОРГІВЛІ ТА АНАЛІЗ КОНКУРЕНТОЗДАТНОСТІ В КОМЕРЦІЙНІЙ ДІЯЛЬНОСТІ ПРИВАТНОГО ПІДПРИЄМСТВА «ГОРИЗОНТ»
3.1 Економіко-організаційна характеристика підприємства та стан матеріально – технічної бази
Для виконання своїх основних цілей і завдань ПП “Горизонт” здійснює такі види господарської діяльності:
· торгівля;
· забезпечення збереження власності;
· співпраця з органами виконавчої влади і виробниками продовольчих товарів в створенні інфраструктури споживчого ринку;
· забезпечення ефективності господарсько-фінансової діяльності, підвищення продуктивності праці працівників, їх соціальний захист шляхом збереження і створення нових робочих місць, розвиток трудового суперництва, підготовка та перепідготовка кадрів;

· широке впровадження нових технологій та попереднього досвіду.
ПП “Горизонт” має повну господарську самостійність, розробляє плани свого економічного і соціального розвитку, покриває витрати за рахунок доходів від господарської діяльності, впроваджує на підприємстві внутрішній госпрозрахунок.
ПП “Горизонт” формує свої товарні і матеріальні ресурси за рахунок:
- закупівель їх на договірних засадах від підприємств України;
- залучення позичок у фізичних та юридичних осіб.
Власні кошти приватного підприємства поділяються на основний (статутний) та спеціальні фонди.
Основний фонд утворюється за рахунок відрахувань до нього від розподільчого прибутку, коштів спеціальних вкладень, вступних внесків, різних безоплатних надходжень. Цей фонд є неподільним.
Спеціальні фонди утворюються за рахунок чистого прибутку та інших надходжень. Підприємство має аптечку, з працівниками регулярно проводяться бесіди з техніки безпеки. Для виконання зазначених завдань підприємством  здійснюється роздрібна торгівля кондитерськими товарами у магазині підприємства.
Організаційну структуру ТОВ ВКФ  «Галактика» та магазину «Горизонт» можна відобразити на рисунках 3.1, 3.2.




Рисунок 3.1 Організаційна структура ТОВ ВКФ «Галактика»
Організаційну структуру  ПП “Горизонт ” можна відобразити на рис.3.2. 





Рисунок 3.2 Організаційна структура ПП “Горизонт”
Серед показників, що характеризують кінцеві результати функціонування торгівлі найбільш важливе значення має роздрібний товарообіг. У загальному розумінні товарообіг – це продаж товарів масового споживання та надання платних торговельних послуг населенню для задоволення особистих потреб в обмін на його грошові доходи, або іншим підприємствам для подальшої переробки та продажу. Роздрібний товарообіг – це кількісний показник, який характеризує обсяг реалізації товарів населенню та іншим кінцевим споживачам для задоволення їх господарських потреб, що завершує процес обігу товарів на споживчому ринку та визначається у грошовому виразі за певний період часу.

Необхідно зазначити, що структуру і динаміку роздрібного товарообігу на макрорівні визначають два головних чинники:

• досягнуто рівень і структура виробництва предметів споживання та ринкових фондів товарів;

• розмір і структура платоспроможного попиту населення
На рівні підприємства товарообіг – це:
· автономний показник, оскільки формується кожним підприємством самостійно;
· розрахунковий показник, що орієнтований на величину бажаного прибутку;
· необхідний показник від необхідного обсягу прибутку;
· багатоваріантний та оптимізаційний показник;
· при оцінці діяльності підприємств в першу чергу враховується темп росту товарообігу в співставних цінах.
Аналіз товарообігу на рівні підприємства за загальним обсягом проводиться з метою встановлення конкурентноздатності підприємства, оцінки обраної товарної та цінової політики. Структурний аналіз дозволяє визначити життєвий цикл товару і визначити стадію, на якій знаходиться товар, прийняти заходи щодо мінімізації втрат, пов’язаних зі спадом реалізації окремих асортиментних груп, та розробити заходи з формування асортименту.
В магазині “Горизонт” ми провели аналіз виконання плану роздрібного товарообігу підприємства за 2016-2018 роки (таб.3.1); рентабельність (таб.3.2).
Таблиця 3.1 - Виконання плану роздрібного товарообігу магазином «Горизонт» за 2016-2018 рр.
	Роки
	План 
тис. грн.
	Фактично, 
тис. грн.
	Відсоток виконання,
%
	Відхилення,
тис. грн. 
(+,- )

	2016
	2450
	2480
	101,2
	30

	2017
	2500
	2525
	101,0
	25

	2018
	2600
	2610
	100,4
	        10


Можна зробити висновки про достатньо ефективне функціонування підприємства, основним показником є роздрібний товарообіг, який характеризує рівень забезпеченості населення необхідними товарами та послугами, у значній мірі обумовлює формування доходів та прибутку, також бачимо, що роздрібний товарообіг магазину виконується добре, має лише незначні відхилення.
У зв’язку з тим, що процеси виробництва і реалізації товарів не співпадають у часі і просторі,  для забезпечення безперервності всього процесу відтворення необхідні певні запаси засобів виробництва і предметів споживання. Запаси в сфері обігу виступають у вигляді готової продукції на складах промислових або сільськогосподарських підприємств, на підприємствах оптової торгівлі, у дорозі.
Для оцінки економічної ефективності торговельної діяльності підприємства розраховується рентабельність (може розраховуватися рентабельність основних і оборотних фондів). Рентабельність - це відносний показник прибутку. Цей показник свідчить про кількість копійок прибутку, який приносить кожна гривня роздрібного товарообігу. Таблиця 3.3 свідчить про невисоку, але стабільну рентабельність, починаючи з 2016 р.
Таблиця 3.2 - Показники рентабельності магазину за 2016-2018 рр.
	Показник
	2016 р.
	2017 р.
	2018 р.

	
	план
	факт
	план
	факт
	план
	факт

	Рентабельність,%
	8,7
	8,9
	9,5
	9,7
	10,0
	10,2


На невисоку рентабельність вплинули такі причини:
· жорстка конкуренція;
· значні витрати;
· нерентабельні заходи щодо збільшення доходів підприємства;
· низька купівельна спроможність населення;
· економічна криза. 

Фактичні товарні запаси по всім группам товарів, що представлені у данному магазині занижено. Тому на підприємстві потрібно проводити роботу зі стабілізації товарних запасів.
Товарний запас - це момент тимчасової зупинки у русі товарів, який залежить від регулярності їх оновлення. Це пов’язано з тим, що змінюється попит та товарообіг.
Рівень витрат обігу є важливим статистичним показником, що характеризує якість роботи та економічність господарювання. Величина і роль цього показника в розвитку галузі ПП «Горизонт» змінювалися (див. табл. 3.3). 
Таблиця 3.3 - Показники з витрат обігу в торгівлі ПП «Горизонт» за 2018 рік
	Статті витрат
	Рівень витрат, % до обороту
	Питома вага, % до підсумку
	Коефіцієнт варіації 
рівня витрат, %

	Перевезення товарів
	3,32
	14,0
	31,3

	Оплата праці
	6,90
	29,1
	30,3

	продовження табл.3.3

	Амортизація основних фондів
	3,58
	15,1
	120,8

	Поточний ремонт
	0,34
	1,4
	55,3

	Зберігання, підсортування, пакування, оброблення товарів
	0,06
	0,3
	66,7

	Відрахування на соціальні заходи
	2,56
	10,8
	35,0

	Відсотки за кредити
	1,11
	4,7
	110,8

	Оренда й утримання основних фондів
	1,96
	8,3
	75,5

	Нормовані втрати товарів
	0,06
	0,3
	178,3

	Решта витрат
	3,83
	16,0
	-

	Всього
	23,72
	100,0
	30,6


Основне місце у витратах обігу займають витрати на оплату праці, експлуатацію й утримання матеріально - технічної бази, перевезення товарів, соціальні заходи, кредити.
В умовах гострого фінансового дефіциту підприємства торгівлі виділяються мізерні кошти на оброблення, підсортування і пакування товарів, а також їх рекламу, що уповільнює оборотність коштів, негативно впливає на культуру та якість торговельного обслуговування.
Власність ПП «Горизонт» є недоторканою, знаходиться під захистом держави й охороняється законами нарівні з іншими формами власності.
Уся матеріально-технічна база підрозділяється на пасивну й активну частини. Розглянемо схему побудови матеріально-технічної бази ПП «Горизонт» на рисунку 3.3.










Рисунок 3.3 Схема побудови матеріально-технічної бази ПП «Горизонт»
За призначеннм пасивна частина матеріально-технічної бази складається з наступних елементів:
· будинки - об'єкти, що забезпечують умови для торговельного процесу, підготовки і реалізації товарів;
· склади необхідні для збереження, підтримки товарних запасів, передпродажної підготовки товарів;
· споруди - інженерно-будівельні пристрої, призначені для прийому і відвантаження товарів (прирейкові тупики, естакади).
До активної частини основних фондів, що виступають як  засоби праці, відносяться:
· торгово-технологічне устаткування;

· підйомно-транспортні пристрої;

· засоби малої механізації;

· автомобільний транспорт.
Пасивна частина складає основну частину матеріально-технічної бази ПП «Горизонт» (табл.3.4, 3.5).
Таблиця 3.4 - Фактична структура матеріально-технічної бази ПП «Горизонт»
	Частини матеріально – технічної бази
	Співвідношення, % 

	Активна
	38

	Пасивна
	62


Таблиця 3.5 - Матерiально-технixна база ПП «Горизонт» станом на 2017-2018 рр.
	Показник
	Одиниці виміру
	На 01.01.18.
	Зміни  за 2017р.
	На 01.01.19

	Кількість магазинів
	       од.
	1
	-
	1

	Торговельна площа
	      кв.м.
	199,25
	-
	199,25

	Складська площа
	      кв.м.
	60
	-
	60

	% використання 
	         %
	100
	-
	100


ПП «Горизонт»  має у своєму розпорядженні комплекс приміщень, необхідних для раціонального функціонування торгово-технологічного процесу. Сьогодні вони знаходяться у гарному станi (у 2009-2010 р.р. проведена реконструкція), вони мають сучасне торговельне обладнання, холодильні камери та холодильні вітрини фірми «Росс», комп’ютеризовані контрольно-касові апарати.
Таким чином, проаналізувавши стан матеріально-технічної бази торгівлі ПП «Горизонт», можна зробити висновок, що належна матеріально-технічна база торгівельного підприємтва є необхідною основою для  ефективного здійснення торговельної діяльності підприємства і використовується практично на 97%.
Аналізуючи роботу даного приватного підприємства ми можемо зробити висновки, що колектив магазину успішно веде господарську діяльність, отримує  прибуток, але потрібно проводити постійно роботу з вдосконалення торгівлі, на нашу думку в магазині потрібно розширити загальний асортимент продукції та  варто було б відкрити інтернет-магазин, тим паче, що для цього не потрібна навність великих складських площ, це є альтернативою традиційному механізму торгівлі. Особливою цінністю такого підходу є значна економія часу споживачів для пошуку і здійснення покупки, а також це дає потенційну можливість захопити в сферу обслуговування нескінченну кількість покупців. За умови збільшення асортиментого переліку продаж даних товарів збільшив би прибуток магазину тому, що підприємство знаходиться в спальному районі міста, і найближчий магазин знаходиться в 3-х кварталах пішої ходи, контингент споживачів в основному з середнім рівнем заробітної плати. Також вважаю за необхідне збільшити штатний обсяг працівників магазину. Виходячи з цих обставин не доцільно завозити в магазин дороговартісні товари, бо вони не будуть користуватимуться попитом.
3.2 Економічна стратегія  комерційної діяльності підприємства 
Економічна стратегія підприємства це: 
1) набір правил і прийомів, за допомогою яких досягаються основні цілі розвитку підприємства. Економічна стратегія підприємства  виробляє правила і прийоми, що забезпечують економічно ефективне досягнення її стратегічних цілей.
2)довгострокові, найбільш принципові установки, наміри у відношенні розвитку економіки країни, регіонів у цілому або розвитку виробництва товарів і послуг фірмами. Для реалізації економічної стратегії розробляються стратегічні довгострокові програми і плани. Взаємне ув'язування за часом і ресурсами таких стратегічних цілей дозволяють досягти глобальної мети економічної стратегії - створення і підтримки конкурентної переваги підприємства. 
Стратегія розглядається як зразок, до якого прагне наблизитись організація (підприємство). Найчастіше за зразок беруть процвітаюче підприємство, аналізують його позитивні сторони діяльності й намагаються скористатися цим досвідом. Наприклад, такий підхід використовувала свого часу японська фірма «Камацу», що вивчала діяльність американської фірми «Катерпіллер». «Катерпіллер» займала 60-70% сві​тового ринку сільськогосподарських, транспортних, будівельних та інших видів техніки. Нині «Камацу» є головним конкурентом свого «зразка».
З іншого боку, стратегію як мету управління можна визначити як ідеальну модель підприємства, в якій реалізується «бачення» його керів​ників і власників і яка побудована з використанням SWOT-аналізу.
У сучасній літературі можна також виокремити дві основних концепції стратегії :
· філософська;
· організаційно-управлінська.
Філософська концепція наголошує на загальному значенні стратегії для підприємства.
Стратегію можна розглядати як філософію, якою має керувати​ся організація, що її має. З цієї точки зору стратегія це:
· позиція, спосіб життя, що не дає зупинитися на досягнутому, а орієнтує на постійний розвиток;
· інтегральна частина менеджменту, що дозволяє усвідомити майбутнє;
· процес мислення, інтелектуальні вправи, які потребують спеці​альної підготовки, навичок і процедур;
· відтворювана цінність, що дає змогу досягти найкращих резуль​татів активізацією діяльності всього персоналу.
Стратегію можна визначити як шаблон логічної, послідовної поведінки, яка складається на підприємстві свідомо чи стихійно.
Стратегію можна визначити також як найважливіший елемент самовизначення підприємства чи організації. У такому контексті вона тісно пов'язана з характеристиками та особливостями організаційної культури, має, як правило, всі її переваги й недоліки, дає змогу більш ґрунтовно формулювати соціальні стратегії загалом і елементи соціальних напрямків у стратегіях іншого типу.
Організаційно-управлінська концепція стратегії пов'язана з конкурентними діями, заходами та методами здійснення стратегічної діяльності на підприємстві.
Згідно з поглядами класика стратегічного планування А. Чандлера, стратегія — це «визначення основних довгострокових цілей та задач підприємства, прийняття курсу дій і розподілу ресурсів, необхідних для виконання поставлених цілей». З одного боку, таке тлумачення «стратегії» спирається на традиційний підхід до її визначення як особливого методу розподілу ресурсів між поточними і майбутніми видами діяльності. (А. Чандлер зазначає, що «стратегічна альтернатива має будуватися порівнянням можливос​тей і ресурсів корпорацій з урахуванням прийнятого рівня ризику»). З іншого боку, в цьому визначенні основний акцент робиться саме на досягнення цілей. До такого підходу наближається таке визначення: «стратегія — це загальний, всебічний план досягнення цілей». 
Ототожнення стратегії й плану випливає з теорії ігор, де стратегія — це план дій у конкретній ситуації, що залежить від вчинків опонента. Відомий спеціаліст зі стратегічного управ​ління А. Томпсон поєднує планові засади стратегії з поведінковими аспектами організації.
Стратегія — це специфічний управлінський план дій, спрямова​них на досягнення встановлених цілей. Вона визначає, як організа​ція функціонуватиме та розвиватиметься, а також яких підприємни​цьких, конкурентних і функціональних заходів і дій буде вжито для того, щоб організація досягла бажаного стану.
У фундаментальній праці І. Ансоффа «Стратегічне управління» наводиться таке поняття стратегії: «За своєю сутністю стратегія є переліком правил для прийняття рішень, якими організація користу​ється в своїй діяльності».
Стратегія тут — це стрижень, навколо якого концентруються всі види господарської діяльності. Крім того, стратегія іноді розглядається як «блеф» чи «хитрий маневр», що визначає її як інструмент певного типу для перемоги в конкурентній боротьбі. Згідно з таким поглядом можна, виробивши «блеф-стратегію», затягти конкурента «на темну доріжку», яка нікуди не веде. Це базується на суто психологічному аспекті — бажанні впровадити у своїй організації те, що (буцімто!) дало позитивні результати конкурентові.
Насправді «блеф-стратегія» має одну мету: граючи на «псевдо-зразках», змусити конкурента даремно витратити гроші та час. Знання про існування «блеф-стратегій» допомагають менеджерам більш критично і уважно ставитися до аналізу стратегій, що вживаються в галузі різними виробниками.
Те саме мають на увазі, коли визначають стратегію як «хитрий маневр», що допомагає обійти конкурентів.
Усі ці аспекти з різних боків характеризують таке унікальне явище, як стратегія.
Один із найвідоміших спеціалістів зі стратегічного управління І. Ансофф стверджує, що досвідчений фахівець бізнесу завжди зможе розгледіти за успіхом фірми ту чи іншу оригінальну стратегію.
Стратегія — це довгостроковий курс розвитку фірми, спосіб досягнення цілей, який вона визначає для себе, керуючись власними міркуваннями в межах своєї політики.
Для розробки стратегії приватне підприємство «Горизонт» має усвідомити такі важливі елементи своєї діяльності: 
· місію; 
· конкурентні переваги; 
· особливості організації бізнесу;
· ринки збуту, де діє фірма;

· продукцію (послугу); ресурси;

· структуру;

· організаційну культуру.
Підбиваючи загальний підсумок щодо стратегії, треба констатувати, що немає загально прийнятого та узгодженого визначення. За висловом Г.Мінцберга: «Кожне визначення додає важливі елементи до нашого розуміння стратегії, спонукаючи нас ставити фундаментальні питання про організації та їхній розвиток узагалі».
Отже, стратегія для ПП «Горизонт»: 
· дає визначення основних напрямків і шляхів досягнення цілей зміцнення, зростання та забезпечення виживання організації в довгостроковій перспективі на основі концентрації зусиль на певних пріоритетах;
· є способом встановлення взаємодії підприємства із зовнішнім середовищем;
· формується на основі дуже узагальненої, неповної та недостатньо точної інформації;
· постійно уточнюється в процесі діяльності, чому має сприяти добре налагоджений зворотний зв'язок;
· через багатоцільовий характер діяльності підприємства має складну внутрішню структуру, тобто можна ставити питання про формування системи стратегій у вигляді «стратегічного набору»;
· є основою для розробки стратегічних планів, проектів і програм, які є системною характеристикою напрямків розвитку підприємства;
· є інструментом міжфункціональної інтеграції діяльності підприємства;
· є основою для формування та проведення змін в організаційній структурі підприємства, узагальненим стрижнем діяльності всіх рівнів і ланок;
· є основним змістовним елементом діяльності вищого управлін​ського персоналу;
· є фактором стабілізації відносин в організації;
· дає змогу налагодити ефективну мотивацію, контроль, облік та аналіз, виступаючи як стандарт, котрий визначає успішний розвиток і результати.
Кожен процес чи явище можуть давати лише те, що є в їхньому потенціалі. Стратегія — це багатогранне та дуже ефективне для діяльності підприємства творіння, яке, між іншим, не є панацеєю від всіх негараздів підприємства. Тому дуже важливо чітко визначити, чого саме не треба очікувати від стратегії.
Чого не дає стратегія на жодному підприємстві:
· негайного результату;
· 100 % передбачення майбутнього, котре б забезпечувало у поточному періоді прийняття «винятково правильних рішень»;
· продажу товарів у запланованих обсягах;
· забезпечення необхідними за кількісними та якісними характеристиками ресурсами за низькими цінами саме тими постачальниками, що були заздалегідь визначені;
· 100% виконання всіх стратегічних настанов;
· визначення стандартного переліку дій та етапів розробки стратегії для всіх без винятку суб'єктів господарської діяльності;
· обов'язкового виживання підприємства в довгостроковій перспективі (відсутність стратегії зменшує ймовірність виживання підприємства взагалі).
Чим не повинна бути стратегія для ПП «Горизонт»:
· «вилитим у бронзі» планом, який треба виконати за будь-яких умов і будь-якою ціною;
· переліком сухих стандартних форм і документів, де втрачається основна ідея існування та розвитку підприємства;
· простою агрегацією продуктових, ресурсних і функціональних планів;
· планом «обсягом 100 сторінок»;
· ідеєю лише вищого управлінського персоналу;
· розробленою та виконаною в умовах конфлікту;
· заміною здорового глузду та інтуїції.
Аналіз діяльності підприємств дав змогу виокремити фактори, що найбільш суттєво вшивають на зміст стратегії для ПП «Горизонт»:
· потреби клієнтів;
· наявність можливості та період впровадження необхідних нововведень різних типів;
· наявність необхідних ресурсів;
· можливості використання власних і залучених капіталовкладень;
· рівень діючої технології та можливості її модифікації;
· тип і масштаб використання сучасних інформаційних технологій;
· кадровий потенціал та ін.
Дослідження факторів не завжди дає змогу уникнути помилок. Так, М.Портер зазначає, що «картина змісту корпоративних стратегій досить похмура». Це зумовлено недостатнім обґрунтуванням стратегії підприємства.
Ознаки недостатньо обґрунтованої стратегії:
· орієнтація на «вузьке коло питань», що не охоплюють усієї системи стосунків підприємства та особливостей його діяльності;
· передбачення однобічного розвитку без резервних стратегій і запасних варіантів;
· ототожнення стратегії й тактики діяльності;
· недостатнє врахування зовнішніх і внутрішніх факторів, викори​стання необґрунтованих гіпотез і недостовірної інформації;
· відсутність навичок стратегічної діяльності та невміння керувати опором (що проявляється у відсутності відповідних розділів страте​гічних планів).
Подолання недоліків стратегій пов'язано з усвідомленням бага​топлановості поняття «стратегія», яке знаходить вираження в «стра​тегічному наборі».
 Під економічною стратегією розуміють економічно ефективне досягнення цілей економічними методами та прийомами. Економічна стратегія підприємства розробляє: 
а) правила і прийоми, що забезпечують економічно ефективне досягнення цілей; 
б) правила і прийоми досягнення стратегічних цілей, що базуються на зацікавленості всіх учасників процесу формування і реалізації економічної стратегії. 
Причому економічна стратегія має виробити такі правила і прийоми вибору цілей і засобів їхнього досягнення, щоб спрямування будь-якого ресурсу на реалізацію тієї чи іншої цілі не мало негативного впливу на реалізацію хоча би однієї з інших стратегічних цілей. Тобто економічна стратегія сприяє процесу підтримки підприємства як суцільної економічної системи у стані, що відповідає критеріям економічної ефективності. 
Економічна стратегія на ПП «Горизонт» спрямована на вирішення тих самих питань, що і будь-яка інша стратегія: 
· що і в якій кількості продавати? 
· як і якими методами? 
· для кого і коли продавати? 
Для того, аби вирішити ці питання економічна стратегія має розробити певні правила і прийоми, а саме: 
· дослідження умов конкурентної переваги і формування найбільш привабливої місії підприємства; 
· дослідження ринків потенційних товарів і послуг, що відповідають місії підприємства; 
· формування товарного асортименту підприємства, що максимально враховує потреби потенційних споживачів; 
· розподіл всіх наявних ресурсів між різними напрямами діяльності таким чином, щоб забезпечити максимальну продуктивність від їхнього використання; 
· взаємодія з ринками основних факторів виробництва, що забезпечать підтримку економічного потенціалу підприємства на економічно ефективному рівні; 
· формування ефективної цінової політики підприємства, що забезпечить конкурентоспроможність його продукції на традиційних і нових ринках; 
· завчасне виявлення кризових тенденцій підприємства і запобігання його банкрутству. 
Основні складові економічної стратегії приватного підприємства «Горизонт»
Економічна стратегія досліджуваного підприємства складається з окремих елементів, що орієнтовані на зовнішню та внутрішню сфери його діяльності. Це означає, що результати реалізації керівництвом підприємства стратегічних рішень в тій чи іншій галузі обумовлено, з одного боку, впливом цих сфер на характер рішень, що приймаються, з іншого — впливом самих стратегічних рішень на процеси, що протікають у внутрішньому та зовнішньому середовищах. 
Товарна стратегія розробляє правила і прийоми дослідження і формування потенційних ринків товарів та послуг, що відповідають місії підприємства. Основними завданнями товарної стратегії на ПП «Горизонт» є ув'язка перспективних завдань (місії) підприємства з потенційними можливостями ринку і ресурсами, якими підприємство буде володіти у стратегічній перспективі; аналіз життєвого циклу окремих товарів; розробка правил формування товарного асортименту, що забезпечує конкурентну перевагу підприємства і максимізацію економічного прибутку у довготривалому періоді. 
В основі стратегії ціноутворення на ПП «Горизонт» лежить розробка: правил вибору цінової політики; прийомів цінової конкуренції; прийомів моніторингу ситуацій, що складаються на ринках факторів виробництва та валютних ринках та зміна в залежності від цих ситуацій принципів ціноутворення; моніторингу процесів зміни попиту і пропозиції; методів оцінки цінової еластичності попиту; принципів обліку впливу макроекономічних і мікроекономічних факторів на процеси ціноутворення.
Стратегія ціноутворення – це набір правил і практичних методів, яких доцільно дотримуватися при встановленні ринкових цін на конкретні види продукції, що продаються підприємством.
Стратегія ціноутворення вирішує питання формування поведінки досліджуваного підприємства у тих чи інших сегментах ринку, щоб за допомогою ефективної цінової політики залучати не лише більшу кількість потенційних споживачів, а й формувати стійкі споживацькі переваги щодо марки підприємства і його товарів. 
Процес розробки цінової стратегії на ПП «Горизонт»   включає три етапи:
· збір вихідної інформації (оцінка витрат, уточнення фінансових цілей підприємства, визначення переліку потенційних конкурентів);
· стратегічний аналіз (фінансовий аналіз, сегментний аналіз, аналіз конкуренції);
· формування остаточної цінової стратегії.
Розробка стратегії ціноутворення передбачала вибір цінового рівня, визначення конкурентного позиціонування, прийняття рішення про граничні ціни на окремі групи товарів, рішення по диференціації цін та ціновій дискримінації, а також по гнучкості цін. При цьому ціна, яка встановлюється в рамках тієї чи іншої стратегії не обов’язково повинна бути нижчою по відношенню до цін конкурентів на подібний товар. Ціни доцільно встановлювати з урахуванням номенклатури та якості продукції, її корисності, значимості, купівельної спроможності споживачів і цін конкурентів. 
Але будь-яка цінова стратегія, щоб залишатися актуальною й ефективною, повинна переглядатися та змінюватися у разі удосконалення чи створення нової продукції, зміни конкурентного середовища, стадії життєвого циклу товару, зміни витрат виробництва.
Практика свідчить, що цінові стратегії не завжди бувають достатньо продумані, а тому можуть містити помилки. Найбільш розповсюджені з них:
· надмірна орієнтація на витрати, ціни не достатньо адаптовані до зміни;
· ринкових умов (запізнювання чи тимчасове випередження в орієнтації цін
на ринкові зміни), ціна розглядається окремо від інших елементів;
· маркетингу, відсутність варіацій ціни в залежності від різних складових;
· частин, характеристик товару і сегментів ринку.
Стратегія взаємодії підприємства з ринками стратегічних ресурсів. Застосуванні даної стратегії в магазині передбачає розробку принципових положень, які дозволяють ефективно розподіляти ресурси і на цій основі обирати найбільш привабливих постачальників ресурсів. Дана складова економічної стратегії базується на дослідженні факторів, що визначають попит на ресурси з боку підприємства. Вона тісно пов'язана зі стратегією зниження виробничих витрат. 
Постачальники, їх продукція та політика, будучи елементом зовнішнього середовища підприємства, істотно впливають на особливості використання його стратегічних ресурсів і формування торговельного процесу, створюючи умови для підвищення ефективності діяльності. Стосунки з постачальниками необхідно розглядати як первинну «ланку» створення цінності всього товарного асортименту, яка визначає особливості роботи зі споживачами та «моделює» внутрішнє середовище підприємства. 
Спочатку всіх постачальників я поділила на дві групи: постачальники товарів та постачальники матеріальних ресурсів, послуг по обслуговування торговельного та іншого устаткування, інфраструктурних послуг. Ці постачальники забезпечують нормальне функціонування підприємства, дотримання заданих параметрів торговельного процесу, руху товарних потоків і якості продукції.
Основою взаємодії з постачальниками обох груп є контрактні стосунки, побудовані відповідно до чинного законодавства. Укладання контрактів дозволяє забезпечити реалізацію предмету співпраці, захистити економічні інтереси сторін і розв’язувати господарські спори. Стосунки підприємства з постачальниками будуються з дотриманням таких  принципів: стратегічна стійкість; відповідність фундаментальним цінностям; єдність інтересів; розвиток партнерства; плановість; повне та достовірне інформування; гнучкість; підтримання безпеки.
Зазначені принципи утворили єдиний комплекс підприємницьких орієнтацій (індивідуальних і взаємних) та дозволяють запобігти виникненню протиріч і не допустити провокативну поведінку сторін. На їх основі має досягатися такий баланс між стійкістю (консерватизмом) та гнучкістю (частими змінами), який би сприяв і дозволяв досягти високого рівня конкурентоспроможності підприємства, яка поєднує здатність зберігати та здатність активно трансформувати  різні складові діяльності. Єдність принципів створює умови для узгодження  господарської практики підприємств і дії з підвищення конкурентоспроможності. Так, можуть формуватися нові ланки ланцюжка цінностей, які передбачають синхронізацію дій з розширення областей господарювання, розробки та реалізації інновацій, навчання персоналу тощо. У такому разі стосунки з постачальниками дозволяють укріпити та набути нові конкурентні переваги.
Серед етапів формування та розвитку стосунків з постачальниками вважаю за необхідне виділити такі: 
1) попередня (передконтрактна) оцінка постачальника, коли підприємство роздрібної торгівлі проводить попереднє дослідження можливостей і здібностей постачальників і здійснює первинний вибір;
2) можливість проведення конкурсів постачальників (за необхідністю); 
3) підготовка необхідної документації та первісна оцінка можливостей постачальника;
4) укладення контракту;
5) коректування умов роботи з постачальником при набутті досвіду в результаті контролю за його діяльністю (переоцінка);
6) реабілітація або відновлення стосунків з постачальником, відповідно, за наявності істотних порушень в ланцюжку постачань або розриву контракту. 
Система взаємодії приватного підприємства «Горизонт» з постачальниками схематично представлена на рис. 3.4. 




Класифікація постачальників
Рисунок 3.4 Система взаємодії підприємства торгівлі з постачальниками 
Системний підхід в організації роботи досліждуваного підприємства з постачальниками  передбачав створення єдиної управлінської платформи. Вона являє собою комплекс модулів, за допомогою яких не лише забезпечується взаємодія з постачальниками, але й досягаються необхідні якісні та кількісні параметри поставок. Модулі, які дозволяють розв’язати проблему вибору постачальників, визначають особливості організації роботи з ними. 
Проблема вибору важлива відносно обох груп постачальників з точки зору підвищення надійності поставок і зниження вартості закупівель як найважливіших чинників конкурентоспроможності.
Стратегія зниження трансакційних витрат. До трансакційних витрат на ПП «Горизонт» відносять різноманітні витрати, пов'язані з підписанням договорів, контрактів, угод. Стратегія зниження даного виду витрат полягає у тому, щоб запобігати зайвих невиправдано дорогих відряджень, отримання недостовірної інформації, підписання малозначущих угод. При цій стратегії розроблено правила та прийоми вибору найбільш привабливих замовників (клієнтів підприємства), прийоми вивчення потенційних конкурентів, прийоми формування у партнерів стійкого бажання співпраці з підприємством. Як наслідок при реалізації даної стратегії сформувано базу даних про потенційних партнерів по трансакціям. 
Стратегія інвестиційної діяльності приватного підприємства «Горизонт» спрямована на удосконалення його матеріально-технічної бази. Тому вона передбачає такі правила та прийоми, які сприяють відновленню основних засобів, їхній модернізації, технічному переозброєнню, реконструкції тощо. Інвестиційна діяльність пов'язана з інноваціями у різних сферах. 
Стратегія стимулювання персоналу підприємства. Одна з найбільш важливих складових економічної стратегії, оскільки вона створює «мотиваційне поле», під впливом якого активізується зацікавленість персоналу підприємства в ефективному, високоякісному і своєчасному задоволенні вимог ринку. Вона включає правила і прийоми, що формують стимули, які пов'язують діяльність персоналу з кінцевими результатами діяльності підприємства по всіх напрямах його функціонування. 
Стратегія запобігання неспроможності (банкрутства) підприємства. Дана стратегія тут по суті є узагальнюючою для всіх, розглянутих вище складових економічної стратегії. її основним завданням є вчасне визначення так званих «слабких сигналів», що сповіщають про можливість насування кризових тенденцій і розробка правил та прийомів запобігання цих кризових тенденцій. Причому ці правила та прийоми мають формулюватись у межах товарної, цінової, інвестиційної та інших складових економічної стратегії. 
Отже, економічна стратегія на ПП «Горизонт» — це сукупність взаємопов'язаних та взаємообумовлених складових елементів, що поєднані єдиною глобальною метою — створення і підтримання високого рівня конкурентної переваги підприємства. Тобто, - це система забезпечення конкурентної переваги підприємства. Найбільш важливими системоутворюючими елементами економічної стратегії є: товарна стратегія, стратегія взаємодії з ринками факторів виробництва, стратегія зниження трансакційних витрат, стратегія інвестиційної діяльності підприємства, стратегія запобігання неспроможності (банкрутства) підприємства.
Формування економічної стратегії для ПП «Горизонт»
Аналіз мікроекономічних показників

Приватне підприємство «Горизонт» є структурною одиницею ТОВ ВКФ «Актеон».
Оцінка конкурентоспроможності ПП «Горизонт»

Для побудови певної стратегії необхідно провести аналіз конкурентів, клієнтів і постачальників, а також оцінити отримані результати.

Основними конкурентами ПП «Горизонт» є магазин «Дар» та ТОВ «Вдалий» (табл. 3.6). 
Для порівняння ПП «Горизонт»  був проведений порівняльний аналіз (бенчмаркетинг). Оцінка показників виставлялася за власно розробленою 5-бальною системою оцінювання, де:

1бал - показник гірший серед представлених підприємств;

2 бали - показник нижче середнього, спостерігається стабільне погіршення,

3 бали - середній показник, відповідає стандартам, характеризує стійкі позиції на ринку, 

4 бали - показник вище середнього, 

5 балів - найкращий показник серед представлених магазинів.
Таблиця 3.6 - Оцінка конкурентів ПП «Горизонт»
	№
	Показник
	ПП «Горизонт»
	магазин «Дар»
	ТОВ

«Вдалий»

	1
	Прибутковість
	4
	3
	3

	2
	Рівень витрат
	3
	3
	3

	3
	Рівень використання

обладнання
	4
	4
	4

	4
	Система контролю

якості
	2
	3
	3

	5
	Ступінь розвитку

інфраструктури
	4
	5
	5

	6
	Вік обладнання
	5
	5
	5

	7
	Чисельність управлінського персоналу
	4
	4
	4

	8
	Швидкість реакції

управління на зміну

ситуації
	3
	4
	4

	9
	Ступінь розділення

повноважень і

функцій управлінського персоналу
	3
	3
	5

	10
	Якість інформації, що використовується
	2
	3
	4

	11
	Частка ринку
	3
	3
	4

	12
	Репутація
	4
	5
	4

	13
	Число клієнтів
	3
	4
	4

	14
	Якість вивчення ринку
	2
	3
	3

	продовження табл.3.6

	15
	Рівень кваліфікації

персоналу 
	3
	4
	5

	16
	Широта асортименту
	5
	4
	5

	17
	Рівень якості

обслуговування 
	3
	4
	5

	18
	Ступінь відповідності

рівня обслуговування

очікуванням клієнтів
	4
	4
	4

	19
	Ступінь оновлення

асортименту
	4
	3
	3

	20
	Витрати на оновлення
	4
	3
	3

	21
	Асоціації, пов’язані з магазином
	4
	5
	4

	22
	Рівень цін
	5
	5
	5

	23
	Якість використання

реклами
	3
	4
	4

	24
	Архітектура будівлі
	4
	4
	4

	25
	Загальна сума
	84
	92
	97


Аналізуючи отримані результати можна зробити наступні висновки:

1. Кращим з представлених магазинів є ТОВ «Вдалий», а гіршим – ПП «Горизонт».
2. Найнижчі бали ПП «Горизонт» отримало за такі показники:

«Система контролю якості», але це не говорить про те, що якість товарів знаходиться на нижчому рівні, тому що і репутація і ступінь відповідності рівня обслуговування очікуванням споживачів оцінюються балом вище середнього.
«Якість інформації, що використовується» і «якість вивчення ринку» свідчить про те, що прогнози розвитку ринку, визначення найбільш ефективних способів ведення конкурентної політики на ринку і можливості виходу на нові ринки для даного підприємства обмежені в наслідок низької якості інформації, що використовується підприємством. 

3. З причини того, що директор ПП «Горизонт» виконує обов’язки по декільком посадам, тому швидкість реакції управління на зміни знаходиться на низькому рівні.
4. Позитивну оцінку всі магазини отримали за рівень цін та за оформлення інтер’єру та екстер’єру.
5. Для «Горизонту», порівняно з його конкурентами використання реклами малоефективне.

Ситуація в перспективі посилюється і тим, що в безпосередній близькості від магазинуну розгорнуто будівництво нового гіпермаркету, а також розпочато реконструкцію раніше збиткового кафе.

Аналіз попиту

Для аналізу фактичних і потенційних клієнтів магазинів, проводилося анкетування.

За результатами анкетування потенційних клієнтів можна скласти наступний портрет. Таким клієнтом є жінка у віці 25 - 30 років з середнім рівнем доходу в родині, яка працює в підпорядкуванні. Ця жінка вільний час любить проводити з друзями, сама здійснює покупки продуктів. У магазині її найбільше розчарував би поганий сервіс, а обрадувало – дисконтна карта клієнта. До асортименту вона не пред'являє особливих вимог

Але якщо відступити від найпоширеніших відповідей, то картина змінюється. Жінки більш старшого віку прискіпливіше ставляться до вибору продуктів харчування, цінової політики підприємства та рівня обслуговування. Чоловіки ж не пред'являли ніяких особливих вимог до магазину.

За результатами анкетування безпосередньо в магазинах, можна зробити наступні висновки. Найбільш молода аудиторія воліє відвідувати магазин «Дар», який привертає їх гарною продукцією і високим рівнем обслуговування. У магазині «Вдалий» ситуація інша, основними клієнтами є люди середньому і високим рівнем доходу в родині.

У магазині «Горизонт» середньостатистичний клієнт - це чоловік, не старше 32 років, який є постійним споживачем.

Аналіз внутрішнього середовища ПП «Горизонт»

У магазині встановлено відносно нове обладнання, середній вік - 5 років.

Закупівлями займається особисто директор магазину Залежно від терміну зберігання продуктів, обсяг запасів змінюється від декількох днів до декількох тижнів. Всі запаси зберігаються в самому магазині, на спеціально обладнаному складі.

За штатним розкладом в магазині повинні бути наступні співробітники (табл. 3.7).
Таблиця 3.7 - Штатний розклад ПП «Горизонт»

	№
	Посада
	Кількість, чол.

	1
	Завідуючий магазину
	1

	2
	Адміністратор
	2

	3
	Товарознавець
	1

	4
	Бухгалтер
	1

	5
	Продавець - консультант
	12

	6
	Касир
	4

	7
	Вантажник
	2

	8
	Водій
	1

	9
	Прибиральниця
	1


Загальна кількість працюючих на ПП «Горизонт» становить 25 чоловік, згідно штатного розкладу. Рівень кваліфікації продавців - консультантів не відповідає вимогам, що пред'являються до магазинів у зв’язку з тим, що останні не мають спеціальної освіти. Адміністратор повинен виконувати, поставлені перед ним завдання і його зовнішній вигляд повинен відповідати його посаді. Ні в магазині, ні на ТОВ ВКФ «Галактика» відділу маркетингу не існує. Функції маркетолога спільно виконує директор магазинуну та товарознавець. Активною рекламної акції не проводиться, ринок практично ніяк не досліджується. Результати аналізу внутрішнього середовища ПП «Горизонт» відображені в таблиці 3.8, оцінювання проводила за власно розробленою 5-ти бальною шкалою, де: 

· 1бал - показник гірший серед представлених підприємств;
· 2 бали - показник нижче середнього;
· 3 бали - середній показник, відповідає стандартам; 
· 4 бали - показник вище середнього , 
· 5 балів - найкращий показник серед представлених магазинів.

Таблиця 3.8 - Зведена таблиця аналізу внутрішнього середовища 
	№
	Показник
	Набрана кількість балів

	1
	Обладнання
	5

	2
	Асортимент
	4

	3
	Товарні запаси
	5

	4
	Якість продуктів
	4

	5
	Контроль якості
	3

	6
	Складські можливості
	4

	7
	Кваліфікація персоналу
	3

	8
	Дослідження ринку
	3

	9
	Цінова політика
	4

	10
	Реклама
	3


Як видно з таблиці, необхідно поліпшити наступні показники: 
· контроль за якістю;

· дослідження ринку;

· кваліфікацію персоналу;

· рекламну діяльність магазину.

Пропонована економічна стратегія для ПП «Горизонт»
Для формування економічної стратегії необхідно виділити мету, місію і спосіб їх досягнення. Місія магазину полягає у задоволенні споживчих бажань покупців, а в рекламних акціях місія буде виражатися в наступному гаслі: «Ми здивуємо навіть найдосвідченішого гурмана». Метою є придбання конкурентних переваг та завоювання лідируючих позицій у сфері торгівлі. Реалізація стратегії буде проводитися за допомогою нижче запропонованих методів.

Пропонуються такі заходи.

Запросити професійного маркетолога до ПП «Горизонт» для співпраці з магазином, тому що більшість недоліків роботи даного підприємства виникли внаслідок відсутності саме такого спеціаліста. Можна не створювати нової вакансій, а скористатись послугами професіонала, який дослідить ринок і надасть вичерпну інформацію про нього і запропонує подальший план розвитку підприємства на основі чітко встановленої плати.

Для залучення покупців потрібно робити знижки, наприклад, день знижок на молочну продукцію, день знижок на кондитерські товари і т.д. Але такий етап можна буде впроваджувати лише після того, як буде завойована основна маса споживачів. До кола постійних покупців варто залучати жінок. Цього можна досягти за допомогою дисконтних карток постійних клієнтів.

Також необхідно підвищити рівень кваліфікації трудового колективу підприємства Цього можна досягти за допомогою направлення працівників на швидкісні курсів підвищення кваліфікації, запрошення лекторів зі спеціалізованих навчальних закладів, проведення практичних занять, інструктажів, тренінгів.

Здійснювати мотивацію працівників магазину таку як, проведення конкурсів на звання кращого працівника місяця з можливістю отримання грошової винагороди.

З аналогічними бонусами надалі проводити рекламні компанії. Щоб це дало результат необхідно вказувати жорсткі рамки проведення акції.

Здійснення маркетингової програми має вкластися максимум на два місяці. При цьому не обов'язково закривати магазин для відвідування, тобто додаткових збитків не буде. 

Очікуваний ефект від реалізації маркетингової програми

Після здійснення програми очікується поліпшення ситуації в магазині. У першу чергу, очікується збільшення відвідувачів, і, як наслідок, повинні підвищитися прибуток і рентабельність. У процесі можна буде виділити фінансові кошти для підвищення заробітної плати персоналу, що поліпшить мікроклімат в колективі і їх задоволеність.

Здійснена програма за найбільш оптимістичними  прогнозами повинна буде окупитися протягом 1 -2 місяців, а за найбільш песимістичними - через 5-7 місяців.
3.3 Економічна ефективність комерційної діяльності з продажу продовольчих товарів
Основою всієї діяльності ПП “Горизонт”, є комерційна робота, яка спрямовується на здійснення різноманітних організаційних, управлінських та фінансових операцій з організації і управління торговельно-оперативними процесами. Основна мета комерційної роботи в роздрібній торгівлі - прийняття оптимальних рішень, які сприяють одержанню максимального прибутку за найбільш повного задоволення запитів населення і високої культури обслуговування.
Для успішного виконання основного завдання – продажу товарів –підприємство здійснює торговельно-оперативну діяльність, яка складається з окремих взаємопов’язаних процесів. Основні з них: вивчення купівельного попиту населення для визначення обсягів закупівлі  сировини і формуванні асортименту, завезення кондитерських товарів в фірмові магазини з фабрики, приймання, зберігання і підготовка до продажу, реалізація товарів і обслуговування покупців, реклама, оформлення документів та ведення фінансових операцій. Таким чином, ми бачимо, що комерційні процеси тісно пов’язані з технологічними, а тому розглянемо їх взаємозв’язок більш детально.
Операції з організації торговельного процесу обслуговування покупців на ПП «Горизонт» поділяються на основні і допоміжні. До основних належить продаж товарів у фірмових магазинах і імпортування продукції в інші країни, обслуговування покупців, до допоміжних – приймання, зберігання і підготовка товарів до продажу. При цьому всі складові частини торговельно-оперативної діяльності взаємопов’язані між собою і, як наслідок, витікають одна з одної.
Процес продажу товарів і обслуговування покупців на данному підприємстві є сукупністю операцій, які забезпечують зміну форм вартості та доведення товарів до споживачів. Таким чином продаж продовольчих товарів у ПП “Горизонт” є підсумковим етапом обігу товарів народного споживання і необхідною умовою задоволення попиту населення. У зв'язку з цим організації роздрібного продажу товарів підпорядкована вся комерційна діяльність підприємства. Структура і характер операцій з продажу товарів залежать від асортименту товарів та методів їхнього продажу. Суттєво відрізняються характер та зміст операцій з продажу товарів повсякденного попиту (покупець, як правило, проводить їх відбір без участі продавців) і товарів нечастого і періодичного попиту (як правило, потрібна консультація продавців).
До організаційно-комерційних операцій на ПП «Горизонт» належать: 
· зустріч і виявлення попиту покупців; 
· пропозиція і показ товарів; допомога у виборі товарів і консультація;
· пропозиція супутніх і нових товарів. 
Основні технологічні операції, що виконуються на досліджуваному підприємстві: нарізання, упакування, зважування, розрахунок з покупцем і вручення придбаної продукції.
Зустріч і виявлення попиту покупців - один із важливих елементів обслуговування, від якого значною мірою залежить кінцевий результат роботи персоналу магазину - ефективний продаж товарів. Він передбачає наявність гарного зовнішнього вигляду торговельного підприємства, торгового залу і працівників магазину, зручного входу і виходу, привабливого викладення і розміщення товарів на торговельно-технологічному обладнанні. Велика увага в ПП «Горизонт» приділяється належному порядку і чистоті у приміщенні, ввічливому ставленню до покупця з боку працівників магазину. Виявлення і уточнення попиту здійснюється шляхом визначення намірів покупця відносно його самокових уподобань, фінансових можливостей та інших ознак товарів. Ця операція  виконується торговим персоналом швидко, тактовно, у ввічливій формі.
Після виявлення намірів покупця продавець показує необхідний товар. Пропозиція і показ проводяться шляхом добре організованого і продуманої виклаки товарів відповідно до вимог мерчандайзингу в торговій залі магазину, а також продавцем у процесі обслуговування. Показуючи товар, звертають увагу покупця на особливі якості, корисні властивості товару, зручності, і переваги, які отримує покупець, придбавши той чи інший товар.
Існують відмінності в показі товарів повсякденного попиту і товарів складного асортименту. Якщо під час реалізації перших показ майже не застосовується (покупець добре знає конкретний товар), то показ товарів, які потребують вибору і співставлення, пов'язаний з інтенсивною роботою продавця. В разі необхідності продавець надає покупцеві можливість самому докладно ознайомитися з товаром, його якістю.
Процес доведення товарів ПП «Горизонт» зі сфери виробництва в сферу споживання включає їхню купівлю-продаж і товаропросування. Ці дві позначені галузі товарозабезпечення мають чітке  призначення і розмежування. Купівлі-продажу властиві комерційні взаємини, комерційні справи, товарообмінні операції. Товаропросування є продовженням процесу купівлі - продажу й охоплює: формування партій товарів, відвантаження, перевезення, проходження товарів через  складські ланки і доставку в торговельну мережу. У  процесі закупівлі і постачання товарів встановлюються комерційні зв'язки між учасниками, які  представляють підприємства торгівлі, виробників і обслуговуючі сфери обігу суб'єкти і з закупівельної діяльності починаються комерційні відносини з партнерами. Закупівельна діяльність  і комерційні дії взаємообумовлені, вони здійснюються відповідно до  мети торговельного підприємства і змісту розв'язуваних задач.
Організація товарозабезпечення на ПП «Горизонт» передбачає:
· ведення закупівель товарів з урахуванням запитів споживачів;
· дотримання взаємних партнерських інтересів і угод при купівлі-продажу товарів;
· формування і розвиток товаропровідних ланок для проходження товарних потоків;
· вибір варіантів каналів розподілу, що відповідають стійкому функціонуванню;
· регулювання й оптимізація товарних запасів;
· ефективне використання засобів на покриття витрат по закупівлі і постачанню товарів.
Вивчення попиту на товари є початковим елементом в організації комерційної роботи ПП «Горизонт». Постійне вивчення і прогнозування попиту та пропозиції на товари є необхідною умовою для успішної торгівлі у системі підприємства.
Попит - це складне соціально-економічне явище. До його основних додатків відносяться: споживчі вимоги, мотиви покупки, платоспроможність споживачів, обсяг попиту, динаміка цін.
Оцінка  попиту в магазині, базується на сукупності інформації, отриманої в результаті обстеження (опитування) споживачів продукції. Носіям інформації властиві визначені ознаки і призначення. Соціально-економічна інформація про попит являє собою дані про потреби і купівельну спроможність, тенденції розвитку попиту і його залежності від соціального стану покупців (рівня доходів, грошового еквівалента, життєзабезпеченості). Суб'єктивно-психологічна інформація про попит характеризує мотиви придбання товарів, відмови від покупок, стійкість смаків і звички покупців. Товарознавча інформація  відбиває споживчі оцінки властивостей товарів, параметри їхньої якості, відносини покупців до форми й обробки виробів, вимоги до розфасовки й упакування. Окрему групу представляє соціально-демографічна інформація, що характеризує контингент, зведення про місце його проживання, вік і родинний стан. Опитування населення дає можливість одержати інформацію про конкретні умови продажу товарів, режими і розпорядок роботи торговельного підприємства, закупівлі обсягу партії сировини і ін.
Пропозиція - це кількість продукції, наданої до продажу товаровиробником на протязі визначеного періоду. Вона виражає зв'язок між ціною і кількістю запропонованого товару: з підвищенням ціни зростає величина пропозиції, і навпаки. Пропозиція визначає здатність товаровиробника пропонувати до продажу товар у визначеній кількості на протязі певного часу. На величину пропозиції впливають такі фактори, як ціни на сировинні ресурси, технологія виробництва, конкурентноздатність товару, податки і дотації.
Слід зазначити, що попит та пропозиція - найбільш важливі категорії товарного ринку. Визначальною умовою стану ринку є співвідношення попиту та пропозиції. Особливістю попиту є ріст його величини, або обсягу, при зниженні ціни товару. Між ціною і величиною попиту на реалізовану продукцію існує взаємний зв'язок. По-перше, для споживача ціна являє собою своєрідний бар'єр: чим вище вартість товару, тим менше він купується, що обумовлюється адекватним обсягом продажів. По-друге, при зниженні ціни товар є більш доступним, число споживачів росте одночасно з обсягом реалізуємого товару. Отже, можна зробити висновок: чим вищим буде попит, тим більшим буде обсяг закупляємої продукції, доходи підприємства та інші показники, що будуть відігравати немаловажну роль у розвитку підприємства.
Джерела товарного забезпечення визначаються виходячи зі структури конкретного ринку товарів, контингенту покупців, асортименту товарів, товарооборотністю і фінансових можливостей торговельного підприємства.   
При ринкових відносинах відповідним чином з'єднане воєдино придбання потрібного товару необхідної якості, у встановлений термін постачання, за прийнятною ціною й у надійного постачальника. Визначений вплив на ринок закупівель робить перехід від ринку продавця до ринку покупця, що супроводжується істотними змінами в стратегії виробництва і реалізації продукції. Раніше випуск продукції і політика її збуту не відповідали запитам і інтересам населення. Пристосування до попиту покупців в умовах ринкової конкуренції зажадало радикальних змін у виробництві товарів підприємствами-виробниками.
Це також відбилося на підвищенні якості обслуговування торговельної сфери, насамперед у скороченні часу виконання замовлень і дотриманні погоджених графіків постачання товарів. Фактор часу поряд з якістю і ціною товару стає визначальним в діяльності торговельного підприємства.
Ріст вимог до реалізації продукції викликає адекватні вимоги до джерел закупівлі сировину. Неодмінною умовою організації закупівельної діяльності ПП “Горизонт” є вивчення ринку постачальників. Для оцінки реальних і потенційних можливостей по закупівлі підприємство використовує наступні критерії:
· характер діяльності і можливості постачальника;
· конкурентне положення постачальника на ринку закупівель товарів;
· процедура і порядок виконання комерційних угод;
· імовірність забезпечення необхідних номенклатури й обсягу продукції;
· умови, що гарантують якість  товару, що купляються;
· адекватне сполучення ціни і споживчих властивостей товару;
· умови постачання товару: стабільність, періодичність, терміни;
· форма платежу, що передбачається, і способи розрахунків.
Аналіз постачальників за наведеними критеріями дозволяє встановити виправдані вимоги по закупівлі і постачанню товарів на підприємство. Ринок закупівель товарів відбиває комерційні інтереси всіх його учасників. Закупівлі товарів ПП “Горизонт” відбуваються в різних постачальників і під впливом великого числа перемінних. У цьому зв'язку важливе значення мають розширення контактів і встановлення комерційних зв'язків між торговельним підприємством і постачальниками. Суть їх зводиться до взаємовигідних комерційних угод і товарообмінних операцій при купівлі-продажу товарів. Комерційні угоди розраховані на закуповувану продукцію і визначаються під впливом конкретних ознак: традиційна або модифікована продукція, ступінь її новизни, стадія життєвого циклу товару, ринкова ситуація. Отже, угоди при закупівлі не є незмінними і залежать від безлічі  факторів.
Комерційним документом, що представляє договірні угоди купівлі-продажу товару, є договір купівлі – продажу. Із самої назви документа випливає, що одна сторона здійснює закупівлю, а інша - продаж. Неодмінною його умовою є перехід права власності на товар від продавця до покупця. У договорі вказуються зміст договірних умов, порядок виконання взаємних угод і відповідальність сторін, а також передбачаються наступні основні зобов'язання:
· найменування й обсяг підлягаючого постачанню товару;
· якість, комплектність, упакування і маркування товару;
· ціна і форма розрахунків;
· терміни виконання постачань і порядок здачі-прийому товару;
· базисні умови постачання;
· гарантійний захист і санкції;
· юридичні адреси сторін і дата укладання контракту.
Однією з істотних умов договору є вихідна ціна, яка встановлюється на закуповувану продукцію. Звичайно орієнтуються на два види ціни: тверда і змінна. Тверда ціна застосовується в угодах з короткими термінами постачання товарів. Вона вказується в контракті і не підлягає змінам при розрахунку. Змінна ціна - це ціна, обчислена в період виконання угоди в результаті прийняття в розрахунок перемінних ринкових величин при перегляді договірної ціни у бік  підвищення або зниження. Її використання, як правило, передбачається при угодах із тривалими термінами постачань товарів.
Різновидом договору купівлі-продажу є договір постачання, відповідно до якого постачальник-продавець зобов'язується передати в обумовлений термін  виготовлені або закуплені ним товари покупцеві для використання в підприємницькій діяльності.
Основними комерційними умовами договору постачання є: періоди, графіки і порядок постачання, а також приймання і розрахунки за поставлені товари. Періоди постачання товарів визначаються термінами постачання окремих партій протягом  терміну дії договору, наприклад рівномірними партіями щомісячно. Графік установлюється декадний, добовий, годинний і т.п.  Порядок постачання товарів включає їхнє відвантаження (передачу) постачальником  покупцеві, що є стороною договору постачання.
Доставка товарів здійснюється постачальником шляхом відвантаження їхнім транспортом, передбаченим договором постачання, і на визначених у договорі умовах.
Приймання товарів здійснюється відповідно до умов договору постачання, вимог, зазначених в стандартах і іншій нормативно-технічній документації, інструкціями про порядок приймання продукції виробничо-технічного призначення і товарів народного споживання по кількості і якості. Підприємство-одержувач у встановлений термін перевіряє кількість і якість прийнятих товарів і письмово повідомляє постачальника про виявлені невідповідності і недоліки товарів. У випадках, коли покупець відповідно до  закону, нормативно-правових актів і договору відмовляється від прийняття товару, він повинен забезпечити його збереження (відповідальне збереження) і негайно повідомити постачальника.
Розрахунки за поставлені товари здійснює або платіжними дорученнями, або з дотриманням порядку і форм розрахунків, передбачених договором постачання.
Для успішного функціонування торговельного підприємства необхідно проводити аналіз його комерційної діяльності. Систематичний та глибокий аналіз комерції дозволяє:

· швидко та якісно оцінювати ефективність комерційної роботи як підприємства загалом, так і його структурних підрозділів;

· точно, своєчасно знаходити та враховувати чинники, що впливають на товарооборот по конкретних видах товарів і послуг, що надаються;

· визначити витрати обігу на торговельну діяльність і тенденції їх зміни, що необхідно для встановлення ціни продажу і розрахунку рентабельності;

· знаходити оптимальні шляхи вирішення комерційних проблем торговельного підприємства й отримання достатнього прибутку в найближчій перспективі;

· отримати повну інформацію про стан комерції, виявити фактори та оцінити результативність угод, грамотно розробити стратегію комерційної діяльності підприємства;

· зорієнтуватись у кон’юнктурі ринку, управляти комерційними процесами завдяки високому рівню кваліфікації та мотивації персоналу.

Оцінка ефективності комерційної діяльності підприємства необхідна при плануванні різних сторін господарської системи, виявленні причин невиконання планових завдань та резервів підвищення ефективності роботи підприємства, дозволяє розробити тактику поведінки на ринку, визначити слабкі та сильні сторони.

Комерційна діяльність торговельного підприємства – це складна система, що охоплює різні елементи. Тому одним із підходів є оцінка ефективності комерційної діяльності відповідно до її функціональних напрямів (табл. 3.9).

Таблиця 3.9 - Система показників оцінки комерційної діяльності роздрібного торговельного підприємства «Горизонт» 

	Показники
	Алгоритм розрахунку
	Значення

	Оцінка господарських зв’язків з поставок товарів

	Ступінь виконання договірних зобов’язань (Дв)
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	продовження табл.3.9

	Коефіцієнт рівномірності поставки товарів (Кр.п.)
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	Обсяг замовлення на чергове постачання товарів (Зч)
	Зч = (Ро*Ч)+Зн-Зф
	Зч = (3,7*15)+10,5-10,8=

=55,2

	Тривалість інтервалу між поставками (Тін)
	Тін = Дч - Дп


	Тін = 30-15=15

	Рентабельність витрат з угоди (Рв)
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*100= 321,5

	Рентабельність обороту із закупівлі товарів (Рз)
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	Рентабельність обороту з реалізації товарів (Рр)
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Як видно з табл.3.9 виконання договірних зобов’язань забезпечується на 89,0%, рентабельність витрат з угод становить 321,0%, що свідчить про значні витрати підприємства при укладанні угод. Значно меншими є показники рентабельності обороту із закупівлі та реалізації товарів, які становлять відповідно 14,2 та 10,9% і свідчать про низьку прибутковість, отриману від укладання даних договорів. Ефективність торговельного підприємства визначається як співвідношення результатів господарської діяльності до витрат ресурсів, які необхідні для здійснення цієї діяльності. Так, частка роздрібного товарообороту складає 36,1%, рентабельність товарних запасів – 3,3%, що свідчить про достатньо високий товарооборот підприємства.

Для забезпечення системного підходу до оцінки господарської діяльності торговельного підприємства слід розрахувати комплексні показники. До них належать:

1. Показник ефективності фінансово-господарської діяльності підприємства (Еф.д.). Розрахунок проводимо за формулою  3.1.
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де Пв – сума валового прибутку.

Згідно вище зазначеної формули показник ефективності фінансово-господарської діяльності ПП «Горизонт» складає:

Еф.д. = 152,7 /(2,3+200+215,5) = 0,37

2. Інтегральний показник економічної ефективності господарської діяльності підприємства (І) знаходиться за формулою 3.2.

[image: image16.wmf]3

ф.д.

т.д.

т.п.

,

Е

Е

Е

І

×

×

=

                                                                          (3.2)
Значення даного показника для даного підприємства становить:

I = [image: image18.png]


 = 3,04
Отже, на підставі аналізу показників ефективності комерційної діяльності можна зробити висновок, що приватне торгівельне підприємство «Горизонт» станом на січень 2019 року є достатньо рентабельним, про що свідчать вище розраховані показники. Але даному підприємству необхідно якомога швидше скоротити поточні витрати, що в подальшому можуть внести позитивні корективи у результативність його комерційної діяльності. Для досягнення даної мети підприємству необхідно переглянути економічну стратегію власної діяльності.

3.4 Проблеми підвищення конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства
Конкурентоздатність підприємства визначається за допомогою трьох груп показників, які відображають конкурентоспроможність продукції що випускається та ефективність використання ресурсів.
Перша група включає показники, які характеризують економічні параметри, - собівартість, ціну виробу та споживання, умови платежу та поставок, строки та умови гарантії і т. д.
Друга група включає показники, які характеризують стан та використання живої праці, основних виробничих фондів, матеріальних затрат, обігових коштів, а також фінансовий стан підприємства.
При оцінюванні конкурентоспроможності підприємства предметом уваги повинна бути номенклатура випускаємої продукції та її конкурентоспроможність. Саме продукція з її якістю, упаковкою, сервісом, рекламою і т. д. приваблює не лише покупця, а також бізнесмена, акціонера, інвестора.
Загальні правила оцінки конкурентоспроможності продукції наступні:
· вибір та аналіз ринку для реалізації товару; вивчення конкурентів з виробництва і реалізації аналогічних товарів;
· вибір та обґрунтування найбільш конкурентоспроможного товару аналога в якості бази для порівняння;
· визначення необхідних груп параметрів, які підлягають оцінюванню;
· установка набору одиничних показників за відповідними групами параметрів;
· вибір методик розрахунків, визначення та аналіз зведених показників за товарними групами;
· розрахунок інтегрального показника конкурентоспроможності товару підприємства;
· розробка товарної політики підприємства відносно виробництва товару для певного ринку, розширення його виробництва, експорту, розробка мікропідприємств з підвищення конкурентоспроможності товару, зняття його з виробництва та ін.
Щоб задовольнити свої потреби, покупець повинен придбати товар, а потім, якщо це досить складний виріб, нести витрати з експлуатації - купувати паливо, мастила, запасні частини.
Третя група - нормативні параметри, які показують чи відповідає виріб стандарту, нормам, правилам, що регламентують кордони, з яких даний параметр не має права виходити. 
При оцінюванні конкурентоспроможності необхідно враховувати стратегію основних конкурентів.
Як правило при оцінюванні стратегії відповідають на наступні питання:
· Які головні фактори конкурентоздатності цих товарів?
· Яка практика фірм-конкурентів в рекламі та стимулюванні збуту?
· Яка практика фірм-конкурентів відносно найменувань (торгових марок) товарів?
· В чому полягають притягуючі сторони упаковки товарів конкурентів?
· Який рівень сервісу пропонують конкуренти в гарантійний і післягарантійний період?
· Чи використовують конкуренти для збуту місцеву торгову мережу чи створюють власну?
· Яка практика товароруху у фірм-конкурентів (види транспорту), об'єми запасів, розміщення складів, види складів та їх вартість?
Конкурентоздатність продукції - це характеристика продукції, яка відображає її відмінність від товару - конкурента як за ступенем відповідності конкретної суспільної потреби, так і за витратами на її задоволення.
Показник, який виражає таку відмінність, визначає  конкурентоздатність аналізуємої продукції по відношенню до товару-конкуренту.
Конкурентоздатність будь-якої продукції може бути визначена тільки в результаті порівняння, і тому являється відносним показником.
Конкурентоздатність визначається сукупністю властивостей цієї продукції, які входять в склад її якості та важливих для споживача, визначають затрати споживача при купуванні, вживанні (експлуатації) та утилізації продукції.
1.Оцінка конкурентоздатності починається з визначення мети дослідження:
· якщо необхідно визначити положення даного товару серед аналогічних, буде достатньо провести їх пряме порівняння по найважливішим параметрам;
· якщо метою дослідження являється оцінка перспектив збуту товару на конкретному ринку, то в аналізі повинна використовуватися інформація, яка включає відомості про вироби, які вийдуть на ринок в перспективі, а також відомості про зміни діючих в країні стандартів і законодавства, динаміки споживчого попиту.
Незалежно від цілей дослідження, основою оцінки конкурентоздатності являється вивчення ринкових умов, яке повинно проводиться постійно, як до початку розробки нової продукції, так і в ході її реалізації. Задача полягає в необхідності виділення тієї групи факторів, які впливають на формування попиту в певному секторі ринку:
· розглядаються зміни у вимогах постійних замовників продукції;
· аналізуються напрямки розвитку аналогічних розробок;
· розглядаються сфери можливого використання продукції;
· аналізується круг постійних покупців;
2. На основі вивчення ринку та вимог покупців обирається продукція, по якій буде проводитися аналіз чи формуватися вимоги до майбутнього виробу, а далі визначається номенклатура параметрів, які приймають участь в оцінюванні.
При аналізі повинні використовуватися ті ж самі критерії, якими оперує споживач, обираючи товар.
3. По кожній з груп параметрів проводиться порівняння, яке показує наскільки ці параметри близькі до відповідного параметру потреби.
Аналіз конкурентоспроможності починається з оцінки нормативних параметрів. Якщо хоча б один із них не відповідає рівню, який передбачений нормативними нормами та стандартами, то подальша оцінка конкурентоспроможності продукції не має сенсу, незалежно від результату порівняння по іншим параметрам.
4.На наступному етапі проводиться підрахунок групових показників, які в кількісній формі виражають відмінність між аналізуємою продукцією та потребою по даній групі параметрів та дозволяє судити про ступінь задоволення потреби по цій групі.
Розраховується інтегральний показник, який використовується для оцінювання конкурентоздатності аналізуємої продукції по всіх розглядаємих групах параметрів в цілому.
В результаті оцінювання конкурентоздатності використовуються для вироблення висновку про неї, а також - для вибору шляхів оптимального підвищення конкурентоспроможності продукції для вирішення ринкових задач.
Однак, факт високої конкурентоздатності самого виробу являється лише необхідною умовою реалізації цього виробу на ринку в заданих об'ємах. Необхідно також враховувати форми та методи технічного обслуговування, наявність реклами, торгово-політичні відносини між країнами і т.д.
В результаті оцінки конкурентоздатності продукції можуть бути прийняті наступні рішення:
· зміна цін на продукцію, цін на послуги, по обслуговуванню та ремонту, цін на запасні частини;
· зміна порядку реалізації продукції на ринку;
· зміна структури та розміру інвестицій в розробку, виробництво та збут продукції;
· зміна структури та об'ємів поставок при виробництві продукції та цін на комплектуючі вироби і складу обраних постачальників;
· зміна системи стимулювання постачальників.
Для оцінки перспективних можливостей підприємства щодо зростання ефективності функціонування та зміцненню конкурентоздатності на ринку в сучасній економічній літературі використовується поняття "стратегічний потенціал" та "конкурентний статус" .
Визначення стратегічного потенціалу ПП «Горизонт» і системного підходу до розгляду умов та результатів його функціонування та цілевизначення. Згідно з цим підходом підприємство розглядається як система ресурсів, які вступають у взаємодію та обумовлюють досягнуті результати.
Основними видами ресурсів, що використовуються, є:
1.Технічні ресурси (особливості виробничого обладнання, інвентарю, необхідних матеріалів та інше).
2.Технологічні ресурси (динамічність технології, наявність кон​курентоспроможних ідей, наукові розробки та інше).
3.Кадрові ресурси (кваліфікаційний, демографічний склад робіт​ників, їх спроможність адаптуватися до зміни цілей підприємства).
4.Просторові ресурси (характер виробничих приміщень,  терито​рій підприємства, комунікації, можливість розширення та інше).
5.Ресурси організаційної структури системи управління (характер та гнучкість керуючої системи, швидкість проходження ке​руючих впливів та інше).
6.Інформаційні ресурси (характер інформації про внутрішні мож​ливості підприємства та зовнішнє середовище, можливість її розши​рення, підвищення ймовірності та інше).
7.Фінансові ресурси (стан активів, ліквідність, можливість та об​сяги отримання кредитів та інше).
Для торговельних підприємств специфічною складовою ресурсного потенціалу є товарні ресурси - можливі обсяги та умови закупівлі товарів, встановлені господарські зв’язки з постачальниками, асортимент товарної позиції, його широта, глибина, оновлювання та відповідність попиту та інше.
Кожний з указаних видів ресурсів являє собою сукупність можливостей функціонування підприємства та досягнення стратегічних цілей його діяльності. Потенційні можливості підприємства при найбільш ефективному використанні ресурсів характеризують стратегічний потенціал підприємства.
Рівень стратегічного потенціалу підприємства визначається:
· по-перше, складом та сучасним станом системи наявних ресурсів;
· по-друге, ступенем відповідності ресурсного потенціалу стратегічним цілям та завданням підприємства;
· по-третє, спроможністю ресурсного потенціалу забезпечити стійкість господарської системи до впливу зовнішнього середовища та внутрішня гнучкість (адаптованість).
Основними складовими стратегічного потенціалу підприємства, які визначають його потенційні можливості, є:
1. Спроможність до проведення макроекономічного аналізу ситуації в країні та регіоні діяльності.
2. Спроможність до прогнозування змін в обсязі та структурі споживчого попиту (за товарними групами та окремими видами, різновидами товарів).
3. Спроможність до аналізу та прогнозування кон’юнктури ринків ресурсів та капіталу, розробки та реалізації ефективних стратегій взаємодії з ринками для залучення необхідних ресурсів.
4. Спроможність до висування та реалізації конкурентоспроможних ідей відносно технології та організації торговельного процесу, здійснення закупівлі товарних ресурсів та формування товарної пропозиції.
5. Спроможність до забезпечення стійкості підприємства до негативних змін у зовнішньому середовищі функціонування за рахунок розробки та реалізації ефективних захисних стратегій.
6. Спроможність до забезпечення внутрішньої гнучкості підприємства за рахунок використання технологічних новацій, зміни спрямованості мотивацій та стимулювання праці персоналу, товарної та регіональної диверсифікації діяльності, оснащення новими основними фондами та інше.
7. Здатність до забезпечення конкурентоспроможності асортименту реалізованої сировини, що потрібно для розширення ринку збуту та збільшення ніші господарювання.
8. Спроможність до підтримки конкурентного статусу підприємства та використання переваг в боротьбі за споживача.
9. Спроможність до ефективного використання інвестиційних можливостей щодо розвитку ресурсного потенціалу.
10. Спроможність до  забезпечення  високої  ефективності  господарювання за рахунок пошуку та мобілізації невикористаних резервів, підтримки необхідних темпів розвитку.
11. Спроможність адаптації стратегії та тактики діяльності підприємства до умов господарювання, що змінюються.
Рівень освоєння потенційних можливостей підприємства визначає конкурентний статур підприємства (КСП). Це поняття не слід плутати або ототожнювати з такими характеристиками, як конкурентоспроможність, конкурентні переваги. На відміну від них, конкурентний статус підприємства використовується не для оцінки положення підприємства на ринку (відносно його конкурентів). Він характеризує можливості підприємства до ведення конкурентної боротьби, передумови досягнення підприємством визначених конкурентних переваг.
Конкурентний статус оцінює ресурсну забезпеченість та підготовленість підприємства до реалізації стратегічних цілей та завдань, ступінь освоєння ними своїх потенційних можливостей, характеризує сприятливість умов зовнішнього середовища для створення та підтримки конкурентних переваг.
Оцінка конкурентного статусу підприємства проводиться в долях одиниці та використовується для характеристики його конкурентоспроможності. Наприклад, залежність позиції підприємства в конкурентній боротьбі від його конкурентного статусу може бути ідентифікована так:
0 < КСП ≤ 0,4 - слабка позиція;
0,5 < КСП ≤ 0,7 - середня позиція;
0,8 < КСП ≤ 1,0 - сильна позиція.
Перспективний конкурентний статус підприємства є узагальнюючою прогнозною оцінкою перспектив його розвитку в майбутньому.
Оцінка перспективного конкурентного статусу підприємства (КСПП) визначається шляхом коригування фактично досягнутого рівня (КСПф) на можливі зміни внутрішнього потенціалу та зовнішнього середовища (формула 3.3).
КСПп = КСПФ ІП ІВС,                                                   (3.3)
де Іп - індекс перспективних можливостей внутрішнього потенціалу
підприємства;
Івс - індекс впливу умов зовнішнього середовища.
Оцінка перспективних можливостей розвитку внутрішнього потенціалу підприємства передбачає проведення наступної роботи.
1 етап - формування системи показників (елементів стратегічного потенціалу), що обумовлюють внутрішні перспективи зростання конкурентного статусу. Перспективи зростання доцільно досліджувати за окремими функціональними сферами діяльності підприємства, насамперед: торговельної, фінансової, маркетингової, потенціалу трудових ресурсів, менеджменту.
Можливості розвитку кожної сфери діяльності підприємства характеризуються системою кількісних та якісних показників.
Оцінка перспектив розвитку торговельної діяльності має ґрунтуватися на визначенні: перспектив зростання інтенсивності потоку покупців в районі діяльності підприємства; можливостей регіональної диверсифікації діяльності; можливостей зростання торговельної площі за рахунок внутрішнього перепланування, раціональності розподілу площі торговельного залу між окремими товарними секціями; можливостей збільшення широти, глибини та оновлювання асортименту товарів: відповідності товарного асортименту структурі споживчого попиту; адекватності рівня, форм та методів торговельного обслуговування запитам “цільової аудиторії”; можливостям підвищення якості обслуговування тощо.
При оцінці перспектив розвитку фінансової діяльності слід враховувати: можливості підприємства щодо залучення та обслуговування боргових зобов’язань; ступінь фінансової незалежності підприємства та його відповідність вимогам безпечності для кредиторів підприємства; кредитну історію підприємства, повноту та своєчасність виконання боргових зобов’язань; інвестиційну привабливість підприємства для зовнішніх інвесторів; здатність до розробки ефективної дивідендної та емісійної політики тощо.
Оцінка перспектив розвитку потенціалу трудових ресурсів здійснюється шляхом дослідження забезпеченості підприємства персоналом; його задоволення умовами та організацією праці, рівнем оплати праці; інтенсивності та напрямків розвитку персоналу, підготовки та перепідготовки кадрів, можливостей підприємства щодо залучення для роботи необхідної кількості робітників масових професій та досвідчених фахівців тощо.
Перспективи удосконалення маркетингової діяльності визначаються ефективністю асортиментної та цінової політики підприємства, політики просування товарів та організації їх закупівлі, обґрунтованістю та дієвістю рекламних заходів, організацією роботи з вивчення та прогнозування споживчого попиту тощо.
Оцінка можливостей удосконалення системи управління підприємством потребує дослідження раціональності організаційної структури підприємства, спеціалізації існуючих функціональних управлінських підрозділів, стану організації плавно-економічної роботи, бухгалтерського обліку, контролю за виконанням прийнятих рішень, рівня професійної підготовки та практичного досвіду менеджерів, ступеня впроваджень інформаційних технологій управління тощо.
2 етап - оцінка можливостей розвитку окремих елементів стратегічного потенціалу.
На другому етапі роботи необхідно експертно оцінити можливості вдосконалення окремих напрямків діяльності підприємства.
Для проведення кількісної оцінки може використовуватися метод балів, згідно з яким перспективи розвитку оцінюються певною кількістю балів.
Наприклад, при використанні 5-ти бальної системи в основу оцінювання можуть бути покладені наступні критерії (табл. 3.10).
Таблиця 3.10 -  Критерії оцінювання можливостей вдосконалення окремих напрямків діяльності підприємства

	Бальна оцінка
	Характеристика перспектив розвитку

	0
	Перспективи розвитку відсутні

	1
	Незначні можливості розвитку

	2
	            Помірні можливості розвитку

	3
	Середні можливості розвитку

	4
	Добрі (суттєві) можливості розвитку

	5
	Відмінні можливості розвитку


3 етап - визначення значущості окремих елементів стратегічно​го потенціалу для розвитку підприємства в цілому.
Окремі елементи стратегічного потенціалу відіграють різну роль в формуванні перспективного конкурентного статусу підприємства. Оцінка коефіцієнта значущості кожного з них в загальній оцінці може бути проведена за допомогою шкали рангів, наведеної у табл. 3.11.
Таблиця 3.11 - Шкала рангів значущості окремих аналітичних показників в оцінці перспектив розвитку підприємства
	Величина рангу
	Визначення
	Пояснення

	1
	Незначні 
можливості
	Характеристика показника приносить 
незначний вклад в досягнення мети

	продовження табл.3.11

	3
	Помірні можливості
	Характеристика показника надає помірні можливості для досягнення мети

	5
	Суттєві можливості
	Характеристика показника сильно впливає на досягнення мети

	7
	Значні можливості
	Характеристика показника надає настільки сильні можливості для досягнення мети, що вони практично стають значними

	9
	Дуже сильні можли​вості
	Між показником та метою існує очевидна залежність

	      2,4,6,8
	Проміжні значення між двома сусідніми визначеннями
	Використовуються в компромісному
варіанті


Узгодження елементів стратегічного потенціалу можна здійснити за допомогою методу "аналізу ієрархій" (МАІ), розробленого А. Сааті або методу номінальної групи.
4 етап - узагальнення індивідуальних оцінок перспектив розвитку внутрішнього потенціалу.
Узагальнена оцінка перспектив зростання конкурентоспроможності підприємства може бути отримана за допомогою формули 3.4.
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де БОі- бальна оцінка перспектив зростання і-го показника;
Зі – значущість і-го показника для для загальної оцінки перспектив зростання;
n - загальна кількість показників оцінки.
Чим вище значення має узагальнюючий коефіцієнт, тим кращі перспективи зростання конкурентного статусу має підприємство.
Зростання конкурентного статусу підприємства обумовлюється не тільки кращим показником використання внутрішніх можливостей (стратегічного потенціалу), а й сприятливістю умов зовнішнього середовища.
Оцінка впливу зовнішнього середовища на зміну конкурентного статусу підприємства може бути проведена на базі використання наступної моделі (формула 3.5).

[image: image20.wmf]2

3

1

К

К

К

І

вс

×

=

                                                                     (3.5)
K1 = Iс K3c, К2 = ІК КЗК, К3 = Ір КЗр,
де К1, К2, К3 - коефіцієнти впливу попиту, умов конкуренції та джерел ресурсів;
Іс, Ік, Ір - прогнозний індекс росту попиту, умов;
КЗС, КЗК, КЗр - коефіцієнти значущості, які відповідно характеризують ступінь впливу попиту, умов конкуренції та джерел ресурсів на діяльність підприємства.
Визначення параметрів моделі впливу зовнішнього середовища проводиться аналогічно дослідженню внутрішніх перспектив росту підприємства.
РОЗДІЛ 4

ОХОРОНА ПРАЦІ ТА БЕЗПЕКА В НАДЗВИЧАЙНИХ СИТУАЦІЯХ
   4.1 Управління охороною праці на підприємстві
Складовою частиною управління підприємством «Горизонт» є система управління охороною праці (СУОП), яка застосовується  для підготовки, прийняття та реалізації рішень по здійсненню організаційних, технічних, санітарно-гігієнічних та лікувально-профілактичних заходів, спрямованих на забезпечення безпеки, збереження здоров’я та працездатності людини у процесі праці. У СУОП є об’єкти та органи управління, що виконують визначені функції та завдання.

Об’єктом управління є діяльність служб та підрозділів підприємства щодо забезпечення безпеки праці на робочих місцях, дільницях, відділах та на підприємстві в цілому.

Органи управління: на підприємстві в цілому - роботодавець; у відділах – інженер з охорони праці.

Організаційно-методична робота по управлінню охороною праці, підготовка управлінських рішень та контроль за їх реалізацією здійснюється службою охорони праці, підпорядкованою безпосередньо роботодавцю.

Функції служби охорони праці на ПП «Горизонт» виконує інженер з охорони праці (менеджер з персоналу за сумісництвом), адже чисельність працюючих на підприємстві дорівнює 25 особам.

Спеціаліст служби охорони праці підпорядковується безпосередньо директору підприємства і у разі виявлення порушень має право:

· безперешкодно в будь-який час відвідувати виробничі об’єкти з метою перевірки стану їх безпеки;

· видавати керівникам структурних підрозділів підприємства обов'язкові для виконання приписи щодо усунення наявних недоліків, одержувати від них необхідні відомості, документацію і пояснення з питань охорони праці;

· вимагати відсторонення від роботи осіб, які не пройшли передбачених законодавством медичного огляду, навчання, інструктажу, перевірки знань і не мають допуску до відповідних робіт або не виконують вимог нормативно-правових актів з охорони праці;

· зупиняти роботу виробництва, дільниці, машин, механізмів, устаткування та інших засобів виробництва у разі порушень, які створюють загрозу життю або здоров'ю працюючих;

· надсилати роботодавцю подання про притягнення до відповідальності працівників, які порушують вимоги щодо охорони праці.

Спеціаліст служби охорони праці ПП «Горизонт» виконує такі функції:

· організовує і координує роботи з охорони праці на підприємстві, здійснює контроль за додержанням у структурних підрозділах законодавчих і нормативних правових актів з охорони праці, проведенням профілактичної роботи із запобігання виробничого травматизму, професійних і виробничо-обумовлених захворювань, заходів зі створення здорових і безпечних умов праці на підприємстві, за наданням робітникам установлених пільг і компенсацій за умовами праці;

· організовує вивчення умов праці на робочих місцях, роботу з перевірки технічного стану устаткування, запобіжних і захисних пристроїв;

· інформує працівників від особи роботодавця про стан умов праці на робочому місці, а також про прийняті заходи щодо захисту від небезпечних і шкідливих виробничих факторів, забезпечує підготовку документів на виплату відшкодування збитків, причинених здоров'ю працівників у результаті нещасного випадку на виробництві або професійного захворювання;

· організовує проведення перевірок, обстеження технічного стану устаткування, машин і механізмів на відповідність їх вимогам нормативних актів з охорони праці, стану санітарно-побутових приміщень;

· забезпечує проведення ввідних і повторних інструктажів, навчання і перевірку знань з охорони праці працівників підприємства. Видає керівнику підприємства обов'язкові для виконання приписи щодо усунення наявних недоліків, одержує від нього необхідні відомості, документацію і пояснення з питань охорони праці, вимагає відсторонення від роботи осіб, які не пройшли медичного огляду, навчання, інструктажу, перевірки знань і не мають допуску до відповідних робіт або не виконують нормативи з охорони праці, зупиняє роботу виробництв, дільниць, машин, механізмів, устаткування та інших засобів виробництва в разі порушень, які створюють загрозу життю або здоров'ю працюючих;

· забезпечує проведення інструктажу (навчання) працівників з питань охорони праці, надання першої медичної допомоги потерпілим від нещасних випадків, правил поведінки в разі виникнення аварій згідно з чинним типовим положенням; контролює складання кошторисів витрат на заходи з охорони праці на підприємстві;

· бере участь у розслідуванні та аналізі причин виробничого травматизму, професійних захворювань, у розробленні заходів щодо їх запобігання та усунення. Організовує роботу кабінету з охорони праці та пропаганду заходів з охорони праці і виробничої санітарії;

· забезпечує складання звітності з охорони праці.

Припис спеціаліста з охорони праці може скасувати лише роботодавець.

Відповідно до Рекомендацій Держнаглядохоронипраці щодо застосування "Порядку опрацювання і затвердження власником нормативних актів про охорону праці, що діють на підприємстві", затвердженого наказом Держнаглядохоронпраці від 12.12.1993 року № 132, директором ПП «Горизонт» затверджено такі положення та інструкції, що діють на підприємстві:

1. Положення про систему управління охороною праці на ПП «Горизонт». В цьому положенні визначено перелік і склад спеціальних функцій управління охороною праці в їх безпосередньому зв’язку з функціональними підсистемами управління ПП «Горизонт». Система управління охороною праці підприємства розроблена з урахуванням специфіки виробництва. В основу СУОП покладено економіко-цільову спрямованість функціонування і комплексний підхід до вирішення проблем охорони праці.

2. Положення про службу охорони праці ПП «Горизонт» визначає, що на даному підприємстві службу охорони праці представляє інженер з охорони праці (адже чисельність працюючих на підприємстві становить 25 осіб). Це положення закріплює перелік функцій, які виконує інженер з охорони праці, його права, обов’язки та підпорядкованість.

3. Положення про комісію з питань охорони праці ПП «Горизонт» встановлює, що на підприємстві функціонує постійно діюча комісія з питань охорони праці у кількості трьох осіб. Комісія включає в себе по одному представнику зі сторони власника, трудового колективу та профспілки. Це положення визначає її права та завдання діяльності.

4. Положення про навчання, інструктаж і перевірку знань працівників з питань охорони праці ПП «Горизонт». В ньому встановлено порядок і види навчання, інструктажів, порядок перевірки знань з питань охорони праці робітників, посадових осіб, спеціалістів. В додатках до цього положення відображено зразки документального оформлення результатів проведення інструктажів, зразок оформлення посвідчуючого документу, перелік питань вступного та первинного інструктажів. 

5. Положення про організацію і проведення первинного та повторного інструктажів, а також пожежно-технічного мінімуму на ПП «Горизонт» визначає порядок проведення цих видів інструктажів, перелік питань, що виносяться на інструктаж. В цьому положенні визначається циклічність проведення повторного інструктажу та обсяг навчальних годин для освоєння матеріалу, вимоги щодо стажування після первинного інструктажу.

6. Інструкції з охорони праці для працюючих за професіями і видами робіт. На ПП «Горизонт», відповідно до штатного розпису, за кількістю професій розроблено Інструкції з охорони праці для працюючих. На підприємстві примірник інструкції з охорони праці за професією видається кожному працівнику підприємства. Ці інструкції встановлюють правила виконання робіт і поведінку на підприємстві й на робочому місці, додержання яких забезпечує збереження здоров'я й працездатності робітників.

7. Інструкції про заходи пожежної безпеки містять перелік заходів пожежної безпеки, яких слід неухильно дотримуватись працівникам на робочому місці.

8. Наказ про порядок забезпечення працівників ПП «Горизонт» спецодягом, спецвзуттям та іншими засобами індивідуального захисту. Цей наказ виданий згідно з вимогами ст. 8 Закону України "Про охорону праці" та ст. 163 КЗпПУ на роботах, пов'язаних із забрудненням або несприятливими температурними умовами, робітникам і службовцям видаються безплатно відповідно до норм спеціальний одяг, спеціальне взуття та інші засоби індивідуального захисту (ЗІЗ).
4.2  Умови  безпеки праці на підприємстві
Розпорядженням Кабінету Міністрів України від 26 вересня 2001 р. № 450"Про нову гігієнічну класифікацію праці та показники, за якими надаються пільги і компенсації працівникам, зайнятим на роботах з шкідливими та важкими умовами праці" впроваджена нова гігієнічна класифікація праці. За цією класифікацією умови праці на ПП «Горизонт» належать до ІІ класу - допустимі умови - характеризуються такими рівнями факторів виробничого і трудового процесу, які не перевищують установлених гігієнічних нормативів, а можливі зміни функціонального стану організму відновлюються за час регламентованого відпочинку або до початку наступної зміни й не чинять несприятливого впливу на стан здоров’я працюючих та їх потомство в найближчому і віддаленому періодах.

Згідно із санітарними нормами всі промислові об’єкти залежно від ступеня шкідливості і небезпечності для населення поділяються на п’ять класів. Для кожного з них установлена санітарна зона, мінімальна допустима відстань між промисловим об’єктом, жилими спорудами, культурно-профілактичними закладами. Так  ПП «Горизонт» належить до нешкідливих підприємств. Таким чином, санітарна зона для нього становить 7,25 м.

Аналіз небезпечних і шкідливих факторів подано нижче.

На підприємстві обладнання робочих місць та умови праці на них відповідають вимогам таких нормативних документів:

· показники мікроклімату (температура, відносна вологість повітря, швидкість руху повітря, теплове випромінювання) в робочій зоні — Державним санітарним нормам ДСН 3.3.6 042-99;

· концентрація пилоподібних шкідливих речовин у повітрі робочої зони не перевищує гранично допустимих концентрацій (ГДК) шкідливих речовин у повітрі робочої зони, що містяться у переліку "Предельно допустимые концентрации (ПДК) вредных веществ в воздухе рабочей зоны" № 4617-88, доповненнях № 1-7 до нього, а також ГДК, затверджених Головним державним санітарним лікарем України після 1 січня 1997 р.;

· рівні виробничого шуму не перевищують допустимих значень Державних санітарних норм ДСН 3.3.6 037-99;

· параметри виробничого освітлення (коефіцієнт природної освітленості, освітленість робочої поверхні, показники освітленості) відповідають вимогам ДБН В.2.5.-28:2018).

     На ПП «Горизонт» на самопочуття, стан здоров’я працівників впливає мікроклімат виробничих приміщень, який визначається дією на організм людини температури та вологості повітря. Технологічний процес продажу товарів передбачає суворий контроль за вологістю повітря в робочій зоні, оптимальний показник становить 40 – 60 % при температурі до 24°С. Для вимірювання параметрів мікроклімату використовуються різні прилади: ртутні термометри (для вимірювання температури) та психрометри (для визначення відносної вологості повітря). Аналіз звітних даних ПП «Горизонт» з охорони праці за 2016-2018 рр. представлено в таблиці 4.1.
Таблиця 4.1 - Аналіз звітних даних ПП «Горизонт» з охорони праці за 2016-2018 рр.
	
Показник

	2016р.
	2017р.
	2018р.
	Відхилення

	
	
	
	
	+/- з 2016
	+/- з 2017

	1. Кількість підприємств, включених до звіту, шт.
	1
	1
	1
	––
	––

	2. Середньооблікова чисельність штатних працівників, осіб, у т.ч. жінки
	25

18
	25

18
	25

18
	2

––
	2

––

	3. Кількість потерпілих з утратою працездатності на 1 робочий день і більше, осіб
	2
	1
	4
	1
	3

	4. Кількість людино-днів непрацездатності у потерпілих з утратою працездатності на 1 робочий день, людино-днів
	8
	5
	20
	12
	15

	5. Кількість нещасних випадків усього, шт.
	2
	1
	4
	2
	3

	6. Відшкодовано (виплачено) потерпілим, грн.

у т.ч. за перші 5 днів тимчасової непрацездатності, що оформлені листком непрацездатності, грн.
	327,3

327,3
	130,0

130,0
	890,9

890,9
	563,6

563,6
	760,9

760,9

	продовження  табл.4.1

	7. Кількість потерпілих усього, осіб

в т.ч. в результаті:

ДТП, осіб

ураження електричним струмом, осіб

падіння потерпілого, осіб

падіння, обрушення, обвалення предметів, осіб
	2

––

––

1

1
	1

––

––

1

––
	4

2

2

––

––
	2

2

2

-1

-1
	3

2

2

-1

––

	8. Організаційні причини нещасних випадків,
 Усього, в т.ч.

порушення технологічного процесу, осіб

порушення вимог безпеки під час експлуатації устаткування, машин, механізмів, осіб

порушення трудової дисципліни, осіб

недоліки під час навчання безпеці праці, осіб
	2

1

1

––

––
	1

––

––

1

––
	2

––

––

––

2
	––

-1

-1

––

2
	1

––

––

-1

2

	9. Інші причини нещасних випадків, осіб
	––
	––
	2
	2
	2


За даними табл.4.1 можна зробити висновок про існуючий стан охорони праці на підприємстві. Кількість потерпілих з утратою працездатності на 1 робочий день і більше зросла в 2018 році на 2 та 3 особи в порівнянні з 2016 та 2017 роками відповідно. Кількість потерпілих з утратою працездатності на 1 робочий день і більше та кількість нещасних випадків за 2016-2018 роки збігається, що говорить про відсутність групових нещасних випадків на підприємстві.

Водночас слід відзначити кілька проблемних моментів щодо охорони праці на підприємстві, а саме зростання чисельності виробничого травматизму – вантажник даного магазину отримав перелом руки в 2018 р., чого не спостерігалося за 2016-2017 рр. У випадку розслідування нещасного випадку отримання виробничої травми, слід визнати причинами недоліки під час вступного інструктажу з техніки безпеки. Цей факт підтверджено тим, що нещасний випадок стався під час використання нового обладнання.

Таким чином, на ПП «Горизонт» слід передбачити такі заходи з охорони праці:

1. Щодо зниження негативного впливу мікроклімату варто раціоналізувати режими праці й відпочинку, перерви.
2. Щодо запобігання появи нещасних випадків продовжувати превентивні заходи, такі як консультації з питань охорони праці;
 роз’яснення щодо правил експлуатації нового та вже використовуваного обладнання; проведення періодичних перевірок знань працівників.

Для поліпшення стану охорони праці на ПП «Горизонт» та уникнення нещасних випадків на підприємстві слід, окрім зазначених заходів з охорони праці, дотримуватись вимог внутрішніх організаційних документів підприємства.
4.3 Оцінка ефективності заходів з охорони праці на підприємстві
        Для оцінки результатів проведення заходів щодо поліпшення умов та охорони праці згідно з методиками, розробленими ВЦНДІОП ВЦРПС та ННДІОП України запропоновані чотири групи показників:
         -зміна стану умов і охорони праці;
-соціальні;
-соціально-економічні;
          -економічні.
Зміна стану умов і охорони праці характеризується підвищенням рівня безпеки праці, поліпшенням санітарно-гігієнічних, психофізіологічних, естетичних показників.
Підвищення рівня безпеки праці супроводжується збільшенням кількості машин і механізмів, виробничих будівель, приведених у відповідність до вимог стандартів безпеки праці та інших нормативних актів.
Поліпшення санітарно-гігієнічних показників характеризується зменшенням вмісту шкідливих речовин у повітрі, поліпшенням мікроклімату, зниженням рівня шуму й вібрації, посиленням освітленості.
Зростання психофізіологічних показників визначається скороченням фізичних і нервово-психічних навантажень, у тому числі монотонності праці.
Поліпшення естетичних показників характеризується раціональним компонуванням робочих місць та машин, упорядкуванням приміщень і території, поєднанням кольорових відтінків тощо.
Зміни стану виробничого середовища за факторами оцінюються різницею абсолютних величин до і після впровадження заходів, а також порівнянням відносних показників, що характеризують ступінь відповідності тих чи інших факторів гранично допустимим концентраціям, гранично допустимим рівням або заданим рівням. Комплексна оцінка зміни стану умов праці здійснюється за показниками приросту кількості робочих місць, на яких умови праці приведені у відповідність до нормативних вимог.
Соціальні результати заходів щодо поліпшення умов та охорони праці визначаються наступними показниками:
-збільшенням кількості робочих місць, які відповідають нормативним вимогам (як у комплексі, так і за окремими факторами), й скороченням чисельності працюючих у незадовільних умовах праці;
зниженням рівня виробничого травматизму;
-зменшенням кількості випадків професійної захворюваності, пов’язаною з незадовільними умовами праці;
-скороченням кількості випадків інвалідності внаслідок травматизму чи професійної захворюваності;
-зменшенням плинності кадрів через незадовільні умови праці.
Для оцінки соціальних результатів можуть використовуватися також інші показники - ступені задоволення працею та її престижності тощо. Показники соціальної і соціально-економічної ефективності розраховуються як відношення величини соціальних або соціально-економічних результатів до витрат, необхідних для їх здійснення.
Економічні результати заходів щодо поліпшення умов та охорони праці виражаються у вигляді економії за рахунок, зменшення збитків унаслідок аварій, нещасних випадків і професійних захворювань як в економіці в цілому, так і на кожному підприємстві.

ВИСНОВКИ
У дипломному дослідженні подано теоретичне узагальнення та нове вирішення економічної стратегії торгівельного підприємства в умовах конкуренції, а саме визначена стратегія розвитку і вдосконалення комерційної діяльності та основні напрямки підвищення конкурентоздатності на ринку товарів і послуг, досліджено комерційну діяльність ПП «Горизонт» і впроваджено економічну стратегію розвитку торгівлі та проведено аналіз конкурентоздатності в комерційній діяльності ПП «Горизонт». Отримані у процесі дослідження результати свідчать про досягнення мети, вирішення дослідницьких завдань і дають змогу сформулювати наступні висновки:

1. На основі аналізу різноманітних наукових літературних джерел нами визначено роль і завдання комерційної діяльності роздрібної торгівлі на ринку товарів і послуг; надано характеристику матеріально-технічної бази роздрібної торгівлі та знайдено шляхи її поліпшення; охарактеризовано розвиток роздрібної торгівлі продовольчими товарами і можливості її вдосконалення та виявлені основні теоретичні і практичні шляхи підвищення конкурентоздатності товарів і послуг на ринку. Отже, можна зробити висновки, що комерційна діяльність – це невід'ємна умова споживчого ринку, сфери комерційного підприємництва, де відбувається товарно — грошовий обмін. Під нею слід розуміти процеси, пов'язані з купівлею і продажем товарів, задоволенням попиту покупців, розвитком цільових ринків товарів, мінімізацією витрат обороту і отриманням прибутку. При закупівлі і постачанні товарів вивчається ринок, встановлюються господарські зв'язки з постачальниками, здійснюються комерційні операції, направлені на комерційні операції, укладання контрактів і товарно-грошовий обмін. Комерційна робота повинна супроводжуватися комерційними діями і рішеннями виходячи з умов конкретного зовнішнього середовища і кон'юнктури ринку. При виконанні комерційних функцій слід грунтуватися на економічних законах ринку, фінансовій політиці і комерційному праві.
Успішний економічний розвиток підприємства, знаходиться в прямому зв'язку із створенням і зміцненням матеріально-технічної бази. Правильне розуміння значення матеріальних запасів і управління ними на принципах оптимальності - найважливіша умова безперебійного і комплексного забезпечення споживачів матеріальними ресурсами, широкого маневрування ними і прискорення оборотності вкладених в них засобів. Утворення запасів є об'єктивною умовою процесу відтворення, що забезпечує його безперервність. 
В сучасних умовах на споживчому ринку України переважає розвиток цінової конкуренції між окремими продавцями товарів. Причиною цього є зубожіння більшості верств населення, вкрай низький рівень доходів, невибагливість до якості торговельного обслуговування.

Тому, наявність фактора конкуренції на споживчому ринку обумовлює необхідність розробки конкурентної стратегиї будь-якого підприємства та визначення типу його конкурентної поведінки 

2. За результатами проведенного дослідження, об’єктом якого є продовольчі товари та приватне підприємство “Горизонт” ТОВ ВКФ «Галактика», що займається господарською діяльністю в м. Одеса, можемо зробити висновки, що підприємство відповідно до чинного законодавства  України створене у формі приватного підприємства, відносини з іншими підприємствами та громадянами у всіх сферах господарської діяльності здійснюється на основі договорів, основним узагальнюючим показником фінансових результатів господарської діяльності є прибуток.
Для проведення власного дослідження оцінки конкурентоспроможності підприємства ми обрали метод різниць, суть якого полягає у визначенні переваг та недоліків підприємства за окремими показниками, що порівнюються (об'єктами оцінки). Оцінка конкурентоспроможності ПП “Горизонт” проведена станом на 10.10.16 р. показала, що  ПП “Горизонт” відстає в конкурентній боротьбі від свого найближчого конкурента. Для поліпшення ситуації в цьому напрямку необхідно детальніше і об’єктивніше орієнтуватися на послідовність оцінки конкурентоспроможності торговельного підприємства.

3. Ґрунтуючись на теоретичних засадах економічної стратегії розвитку торгівлі та аналізу конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства, надано економіко-організаційну характеристику комерційної діяльності ПП «Горизонт», запропоновано економічну стратегію подальшого розвитку даного підприємства, досліджено економічну ефективність підприємтва з продажу товарів, виявлено і з’ясовано проблеми підвищення конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства. Можна зробити висновки про достатньо ефективне функціонування підприємства, основним показником є роздрібний товарообіг, так як фактичний показник товарообігу становить 2610 тис.грн/рік і перевищує плановий на 10 тис.грн.

Запаси в ПП «Горизонт» виступають у вигляді готової продукції на складі підприємства або «у дорозі». Відповідно до зміни попиту на товари щоквартально відбуваються зміни товарних запасів.

Для оцінки економічної ефективності торговельної діяльності підприємства ми розраховували рентабельність, що зменшилася у 2016 році порівняно з попердніми роками діяльності На невисоку рентабельність вплинули такі причини як жорстка конкуренція, значні витрати, нерентабельні заходи щодо збільшення доходів підприємства, низька купівельна спроможність населення, економічна криза. 

Основне місце у витратах обігу ПП «Горизонт» займають витрати на оплату праці, експлуатацію й утримання матеріально - технічної бази, перевезення товарів, соціальні заходи, кредити.
Матеріально-технічна база ПП «Горизонт» знаходиться у гарному станi (у 2009р. проведена реконструкція), має сучасне торговельне обладнання, холодильні камери та холодильні вітрини фірми «Росс», комп’ютеризовані контрольно-касові апарати, і використовується практично на 97%.

Економічна стратегія на ПП «Горизонт» спрямована на вирішення тих самих питань, що і будь-яка інша стратегія: що і в якій кількості продавати? як і якими методами? для кого і коли продавати? і складається з окремих елементів, що орієнтовані на зовнішню та внутрішню сфери його діяльності. Основними завданнями товарної стратегії на ПП «Горизонт» є ув'язка перспективних завдань (місії) підприємства з потенційними можливостями ринку і ресурсами, якими підприємство буде володіти у стратегічній перспективі; аналіз життєвого циклу окремих товарів; розробка правил формування товарного асортименту, що забезпечує конкурентну перевагу підприємства і максимізацію економічного прибутку у довготривалому періоді. В основі стратегії ціноутворення на ПП «Горизонт» лежить розробка: правил вибору цінової політики; прийомів цінової конкуренції; прийомів моніторингу ситуацій, що складаються на ринках факторів виробництва та валютних ринках та зміна в залежності від цих ситуацій принципів ціноутворення; моніторингу процесів зміни попиту і пропозиції; методів оцінки цінової еластичності попиту; принципів обліку впливу макроекономічних і мікроекономічних факторів на процеси ціноутворення. Стратегія взаємодії підприємства з ринками стратегічних ресурсів передбачає розробку принципових положень, які дозволяють ефективно розподіляти ресурси і на цій основі обирати найбільш привабливих постачальників ресурсів. Стратегія зниження трансакційних витрат (різноманітні витрати, пов'язані з підписанням договорів, контрактів, угод) полягає у тому, щоб запобігати зайвих невиправдано дорогих відряджень, отримання недостовірної інформації, підписання малозначущих угод. Стратегія інвестиційної діяльності приватного підприємства «Горизонт» спрямована на удосконалення його матеріально-технічної бази і передбачає такі правила та прийоми, які сприяють відновленню основних засобів, їхній модернізації, технічному переозброєнню, реконструкції тощо. Стратегія стимулювання персоналу підприємства створює «мотиваційне поле», під впливом якого активізується зацікавленість персоналу підприємства в ефективному, високоякісному і своєчасному задоволенні вимог ринку. Стратегія запобігання неспроможності (банкрутства) підприємства є узагальнюючою для всіх, розглянутих вище складових економічної стратегії. її основним завданням є вчасне визначення так званих «слабких сигналів», що сповіщають про можливість насування кризових тенденцій і розробка правил та прийомів запобігання цих кризових тенденцій
Отже, економічна стратегія на ПП «Горизонт» — це сукупність взаємопов'язаних та взаємообумовлених складових елементів, що поєднані єдиною глобальною метою — створення і підтримання високого рівня конкурентної переваги підприємства. Тобто, - це система забезпечення конкурентної переваги підприємства. Найбільш важливими системоутворюючими елементами економічної стратегії є: товарна стратегія, стратегія взаємодії з ринками факторів виробництва, стратегія зниження трансакційних витрат, стратегія інвестиційної діяльності підприємства, стратегія запобігання неспроможності (банкрутства) підприємства.
Основою всієї діяльності ПП “Горизонт”, є комерційна робота, основна мета якої - прийняття оптимальних рішень, які сприяють одержанню максимального прибутку за найбільш повного задоволення запитів населення і високої культури обслуговування.

Для успішного виконання основного завдання – продажу товарів –підприємство здійснює торговельно-оперативну діяльність, яка складається з окремих взаємопов’язаних процесів. 
Організація товарозабезпечення на ПП «Горизонт» передбачає ведення закупівель товарів з урахуванням запитів споживачів, дотримання взаємних партнерських інтересів і угод при купівлі-продажу товарів, формування і розвиток товаропровідних ланок для проходження товарних потоків, вибір варіантів каналів розподілу, що відповідають стійкому функціонуванню, регулювання й оптимізація товарних запасів, ефективне використання засобів на покриття витрат по закупівлі і постачанню товарів.

Неодмінною умовою організації закупівельної діяльності ПП “Горизонт” є вивчення ринку постачальників. Аналіз постачальників  дозволяє встановити виправдані вимоги по закупівлі і постачанню товарів на підприємство. Закупівлі товарів ПП “Горизонт” відбуваються в різних постачальників, суть яких зводиться до взаємовигідних комерційних угод і товарообмінних операцій при купівлі-продажу товарів, а комерційним документом, що представляє такі договірні угоди товару, є договір купівлі – продажу та договір постачання. Розрахунки за поставлені товари ПП «Горизонт» здійснює або платіжними дорученнями, або з дотриманням порядку і форм розрахунків, передбачених щезгаданими договорами.

В ході дослідження виявлено, що виконання договірних зобов’язань на ПП «Горизонт» забезпечується на 89,0%, рентабельність витрат з угод становить 321,0%, що свідчить про значні витрати підприємства при укладанні угод. Значно меншими є показники рентабельності обороту із закупівлі та реалізації товарів, які становлять відповідно 14,2 та 10,9% і свідчать про низьку прибутковість, отриману від укладання даних договорів. На підставі аналізу показників ефективності комерційної діяльності можна зробити висновок, що приватне торгівельне підприємство «Горизонт» станом на січень 2017 року є достатньо рентабельним, про що свідчать вище вказані показники. Але даному підприємству необхідно якомога швидше скоротити поточні витрати, що в подальшому можуть внести позитивні корективи у результативність його комерційної діяльності. Для досягнення даної мети підприємству необхідно переглянути економічну стратегію власної діяльності.

Оцінювання конкурентоздатності використовували для вибору шляхів оптимального підвищення конкурентоспроможності продукції та підприємства і вирішення ринкових задач.

В результаті оцінки конкурентоздатності продукції були прийняті наступні рішення: змінити ціни на продукцію, змінити порядок реалізації продукції; змінити структуру та розмір інвестицій в збут продукції; змінити структуру та об'єм поставок продукції та цін на комплектуючі вироби і складу обраних постачальників; змінити систему стимулювання постачальників.

Конкурентний статус дав змогу оцінити ресурсну забезпеченість та підготовленість підприємства до реалізації стратегічних цілей та завдань, ступінь освоєння ними своїх потенційних можливостей, охарактеризував сприятливість умов зовнішнього середовища для створення та підтримки конкурентних переваг.

Оцінка перспектив розвитку торговельної діяльності ґрунтувалася на визначенні: перспектив зростання інтенсивності потоку покупців в районі діяльності підприємства; можливостей зростання торговельної площі за рахунок внутрішнього перепланування, раціональності розподілу площі торговельного залу між окремими товарними секціями; можливостей збільшення широти, глибини та оновлювання асортименту товарів: відповідності товарного асортименту структурі споживчого попиту; адекватності рівня, форм та методів торговельного обслуговування запитам “цільової аудиторії”; можливостям підвищення якості обслуговування тощо.

Результати впровадження показали, що аналіз конкурентоздатності в комерційній діяльності підприємства призвів до зміни економічної стратегії ПП «Горизонт» і це призвело до покращення економічної ефективності комерційної діяльності з продажу продовольчих товарів. Зазнали позитивних змін працівники, які проходили навчання за програмою підвищення кваліфікації, у них змінилося ставлення до виконання свої трудових обов’язків, з’явились навички застосування впливу на покупців при здійсненні торгівельних операцій з покупцями, стилю та стратегії поведінки в конфліктній ситуації. 

Доведено, що ефективність економічної стратегії розвитку торгівельного підприємства можлива за умов аналізу конкурентоздатності підприємства в комерційній діяльності через упровадження авторської стратегічної програми. 

Отримані дані не вичерпують усіх аспектів досліджуваної роботи. Перспективи подальших досліджень пов’язані з вивченням специфіки ринку товарів і послуг у різних сферах комерційної діяльності, а також подальшим вдосконаленням економічної стратегії в умовах конкуренції до здійснення ефективного управління на підприємстві з урахуванням специфіки його роботи.

ПРОПОЗИЦІЇ

Наявність фактора конкуренції на споживчому ринку обумовлює необхідність розробки конкурентної стратеги будь-якого підприємства та визначення типу його конкурентної поведінки.

 Проведення оцінки конкурентоспроможності ПП “Горизонт” показало, що дане підприємство відстає в конкурентній боротьбі від свого найближчого конкурента. Для поліпшення ситуації в цьому напрямку необхідно детальніше і об’єктивніше орієнтуватися на послідовність оцінки конкурентоспроможності торговельного підприємства.

Також, у ході дослідження  виявлено, що площа торгового обладнання використовується недостатньо ефективно, оскільки оптимальний розмір коефіцієнта експозиційної площі дорівнює 0,60 – 0,86. Даний показник можна збільшити за рахунок збільшення експозиційної площі, тобто збільшення сумарної площі різних площин торговельно-технологічного обладнання, що використовується для показу і демонстрації товарів у торговій залі. Також у магазині можна збільшити частину площі торговельної зали, що зайнята обладнанням, яке призначене для викладки товарів та проведення грошових розрахунків з покупцями, оскільки оптимальними параметрами коефіцієнта установчої площі є коефіцієнт, що коливається в межах 0,27 – 0,32. 
На підставі аналізу показників ефективності комерційної діяльності можна зробити висновок, що приватне торгівельне підприємство «Горизонт» станом на січень 2017 року є стабільно рентабельним, про що свідчать вище вказані показники. Але даному підприємству необхідно якомога швидше скоротити поточні витрати, що в подальшому можуть внести позитивні корективи у результативність його комерційної діяльності. Для досягнення даної мети підприємству необхідно переглянути економічну стратегію власної діяльності.

Оцінювання конкурентоздатності використовується для вибору шляхів оптимального підвищення конкурентоспроможності продукції та підприємства і вирішення ринкових задач.

В результаті оцінки конкурентоздатності продукції можуть бути прийняті наступні рішення: змінити ціни на продукцію, ціни на послуги, по обслуговуванню та ремонту, ціни на запасні частини; змінити порядок реалізації продукції; змінити структуру та розмір інвестицій в збут продукції; змінити структуру та об'єм поставок продукції та цін на комплектуючі вироби і складу обраних постачальників; змінити систему стимулювання постачальників.

Конкурентний статус оцінює ресурсну забезпеченість та підготовленість підприємства до реалізації стратегічних цілей та завдань, ступінь освоєння ними своїх потенційних можливостей, характеризує сприятливість умов зовнішнього середовища для створення та підтримки конкурентних переваг.

Оцінка перспектив розвитку торговельної діяльності має ґрунтуватися на визначенні: перспектив зростання інтенсивності потоку покупців в районі діяльності підприємства; можливостей регіональної диверсифікації діяльності; можливостей зростання торговельної площі за рахунок внутрішнього перепланування, раціональності розподілу площі торговельного залу між окремими товарними секціями; можливостей збільшення широти, глибини та оновлювання асортименту товарів: відповідності товарного асортименту структурі споживчого попиту; адекватності рівня, форм та методів торговельного обслуговування запитам “цільової аудиторії”; можливостям підвищення якості обслуговування тощо.
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Додаток А
Таблиця А.1- Аналіз показників активу балансу ТОВ «Галактика»  за 2016 - 2018 роки
	Актив
	Код рядка
	На кінець 2016 року
	На кінець 2017 року
	На кінець 2018 року
	Відхилення

	
	
	
	
	
	18/16 грн.
	18/16 %
	18/17 грн.
	18/17 %

	1 . Необоротні активи 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Нематеріальні активи: 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	залишкова вартість 
	010
	0
	0
	44
	-
	-
	44
	-

	первісна вартість 
	011
	0
	0
	70,2
	-
	-
	70,2
	-

	знос 
	012
	0
	0
	25,8
	-
	-
	25,8
	-

	Незавершене будівництво 
	020
	0
	1121,7
	1356,7
	1121,7
	-
	235
	121

	Основні засоби: 
	030
	
	
	
	
	
	
	

	залишкова вартість 
	
	397,6
	3395,2
	3478,6
	2997,6
	853,9
	83,4
	102,5

	Первісна вартість 
	031
	404,7
	6092,6
	6582,2
	5687,9
	1505,5
	489,6
	108

	Знос 
	032
	7,1
	2697,4
	3103,6
	2690,3
	37991
	406,2
	115,1

	Довгострокові фінансові інвестиції: 
	040
	0
	43,5
	43,5
	43,5
	-
	100
	100

	Усього за розділом 1 
	080
	397,6
	4560,4
	4923,2
	4162,8
	1147
	362,8
	108

	2. Оборотні активи 
	
	
	
	
	
	
	
	

	Запаси: 
	
	
	
	
	
	
	
	

	виробничі запаси 
	100
	442,6
	2619,7
	3872,4
	2177,1
	591,9
	1252,7
	147,8

	незавершене виробництво 
	120
	15,9
	31,6
	23,2
	15,7
	198,7
	-8,4
	73,4

	готова продукція 
	130
	48,8
	579,3
	507,5
	530,5
	1187
	-71,8
	87,6

	Товари 
	140
	0
	182
	5312,7
	182
	-
	5130,7
	2919

	Дебіторська заборгован. за товари, роботи, послуги: 
	
	
	
	
	
	
	
	

	чиста реалізаційна вартість 
	160
	1914,1
	2684,7
	6958,1
	770,6
	140,3
	4273,4
	259,2

	Дебіторська заборгован. за розрахунками: 
	
	
	
	
	
	
	
	

	з бюджетом 
	170
	3046,3
	6165,4
	3437,9
	3119,1
	202,4
	-2728
	55,8

	Інша поточна дебіторська заборгован. 
	210
	0
	93,4
	14,3
	93,4
	-
	-79,1
	15,3

	Актив
	Код рядка
	На кінець 2016 року
	На кінець 2017 року
	На кінець 2018 року
	Відхилення

	
	
	
	
	
	18/16
грн
	18/16
%
	18/17 грн
	18/17
%

	Поточні фінансові інвес-тиції 
	220
	0
	0
	253
	0
	-
	253
	-

	Грошові кошти та їх еквіваленти: 
	
	
	
	
	
	
	
	

	у національній валюті 
	230
	15,7
	49,6
	233,2
	33,9
	315,9
	183,6
	470,2

	в іноземній валюті 
	240
	0
	0
	31,2
	0
	-
	31,2
	-

	Інші оборотні активи 
	250
	654,7
	3987,2
	1278,6
	3332,5
	609
	-2709
	32,1

	Усього за розділом 2 
	260
	6138,1
	16392,9
	21669,1
	10254,8
	267,1
	5276,2
	132,2

	3. Витрати майбутніх періодів 
	270
	0
	4,3
	20,1
	4,3
	-
	15,8
	467,4

	БАЛАНС 
	280
	6535,7
	20957,6
	26612,4
	14421,9
	320,7
	5654,8
	127


Таблиця А.2 - Аналіз показників пасиву балансу ТОВ  «Галактика» за 2016 - 2018 роки ,%
	Пасив
	Код рядка 
	На кінець 2016 року
	На кінець 2017 року
	На кінець 2018 року
	Відхилення

	
	
	
	
	
	18/16 грн
	18/16
%
	18/17 грн
	18/17 %

	1.Власний капітал 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Статутний капітал 
	300 
	200 
	200 
	200 
	0 
	- 
	0 
	- 

	Додатковий вкладений капітал 
	320 
	0 
	694,2 
	525,6 
	694,2 
	- 
	168,6 
	75,7 

	Нерозподілений прибуток (непокритий збиток) 
	350 
	2,8 
	243,4 
	561,2 
	240,6 
	8693 
	317,8 
	230,6 

	Неоплачений капітал 
	360 
	-124,1 
	-0,2 
	0 
	124,3 
	0,16 
	0,2 
	- 

	Усього за розділом 1 
	380 
	78,7 
	1137,8 
	1286,8 
	1059,1 
	1445,7 
	149 
	113,1 

	2.Довгострокові зобов'язання 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Відстрочені податкові зобов'язання 
	470 
	0 
	43,5 
	43,5 
	43,5 
	- 
	0 
	100 

	Пасив 
	Код рядка 
	На кінець 2016 року 
	На кінець 2017 року 
	На кінець 2018 року 
	Відхилення

	
	
	
	
	
	18/16 грн
	18/16 %
	18/17 грн
	18/17 %

	Усього за розділом 2 
	480 
	0 
	43,5 
	43,5 
	43,5 
	- 
	0 
	100 

	3. Поточні зобов'язання 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Короткострокові кредити банків 
	500 
	0 
	504,8 
	0 
	504,8' 
	- 
	-504,80 
	- 

	Поточна заборгованість за довгостроковими зобов'язаннями 
	510 
	626,5 
	3993,2 
	0 
	3366,7 
	637,4 
	-3993,2 
	- 

	Векселі видані 
	520 
	4215 
	7134,5 
	1311,5 
	2919,5 
	169,3 
	-5823 
	18,4 

	Кредиторська заборгованість за то​вари, роботи, послуги 
	530 
	0 
	0 
	13105,9 
	0 
	- 
	13105,9 
	- 

	Поточні зобов'язання за
розрахунками: 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	з бюджетом 
	550 
	4,7 
	37,5 
	3387,3 
	32,8 
	797,9 
	3349,8 
	9033 

	зі страхування 
	570 
	7,4 
	37,9 
	55,6 
	30,5 
	512,2 
	17,7 
	146,7 

	з оплати праці 
	580 
	14,2 
	85,6 
	66 
	71,4 
	602,8 
	- 19,6 
	77,1 

	з учасниками 
	590 
	0 
	0 
	25,5 
	0  
	- 
	25,5 
	- 

	із внутрішніх розрахунків 
	600 
	0 
	1 
	11 
	1 
	- 
	10 
	1100 

	Інші поточні зобов'язання 
	610 
	1589,2 
	7981,8 
	7319,3 
	6392,6 
	502,2 
	-662,5 
	87,3 

	Усього за розділом 3. 
	620 
	6457 
	19776,3 
	25282,1 
	19131,3 
	306,3 
	5505,8 
	127,8 

	4. Доходи майбутніх періодів 
	630 
	0 
	0 
	0 
	0 
	- 
	0 
	- 

	БАЛАНС 
	640 
	6535,7 
	20957,6 
	26612,4 
	14421,9 
	320,7 
	5654,8 
	127 




















Директор





Комерційний директор





Головний бухгалтер





Секретар





Завідуючий магазином





Адміністратори магазину








Продавці- консультати





Касири





Матеріально – технічна база





Пасивна частина





Активна частина





Торгово – технологічне обладнання





Споруди





Підйомно – транспортне обладанання





Склад





Автомобільний транспорт





Система взаємодії ПП «Горизонт» з постачальниками





Підсистема організації роботи з постачальниками





Підсистема вибору постачальників





проведення маркетингових досліджень ( кон’юнктура ринку, конкурентні позиції постачальників);


класифікація постачальників;


оцінка та сертифікація постачальників;


обгрунтування рішення щодо постачань





створення модулів: комунікацій. Зовнішньої логістики, планування, контролю, фінансових розрахунків, оптимізації відносин з  постачальниками;


управління ризиками.








Моніторинг результатів та оптимізація бізнес-процесів, управління витратами
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