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Введение
      Сегодняшний мир – мир динамики и скорости. Чтобы в нем выжить, необходимо постоянно меняться вместе с ним и постоянно приобретать новые знания и умения. Более того, мало ими обладать. Ими надо уметь грамотно воспользоваться с тем, чтобы они принесли наибольшую выгоду их владельцу.

Сегодняшняя динамично развивающаяся экономика приводит к тому, что фирмы и организации вынуждены постоянно эволюционировать, чтобы не остаться за бортом прогресса и бизнеса. Насыщение абсолютно всех рынков товарами в такой мере, что компаниям приходится буквально биться за покупателей, приводит к пониманию исключительной роли сбыта в деятельности фирмы. Продукция или услуга, произведенная фирмой, должна быть оптимальным образом продана: то есть, с учетом всех предпочтений и пожеланий клиентов, и с получением наибольшей выгоды. Поэтому главная задача любого предпринимателя – идеальным образом совместить желания клиентов и собственные производственные возможности. В этом случае у него будет возможность доказать покупателю неоспоримые преимущества своего товара, или услуги.

Именно поэтому система сбыта является центральной во всей системе маркетинга. И это не лишено обоснования – именно в процессе сбыта готовой продукции выяснится, насколько точными и удачными были все использованные концепции и стратегии по продвижению товара на рынок. И если все оказалось так, как и было задумано, то покупатель обязательно заметит товар и прибыль – конечная цель любой предпринимательской деятельности – не заставит себя ждать. В противном случае, ни о каких высоких доходах и говорить не приходится. В бизнесе цена ошибки бывает весьма высока.

Каждый товар непременно требует продвижения на рынке, это означает необходимость качественной и оригинальной рекламы, различных акций, способствующих продвижению товара. Помимо этого предприятию весьма желательно иметь как можно более широкую сеть розничных продаж или сеть посреднических организаций, если она, конечно, не занимается очень крупным и дорогим производством. Такая сеть должна иметь высокий уровень сервиса, так как сегодняшний покупатель привык к качественному обслуживанию и широкому списку дополнительных услуг. И только выполнив все эти требования, фирма может рассчитывать на то, что ей удастся занять прочное место в сердце покупателя.

Не стоит забывать при этом об эффективности рыночного поведения и развития фирмы. Самое важное в познании и удовлетворении потребностей покупателя – это изучать его мнение о товарах фирмы, конкурирующих товарах, проблемах и перспективах жизни и работы потребителей. Только обладая этим знанием можно в наиболее полной мере удовлетворить запросы потребителей. И как раз именно этим должна заниматься фирма в рамках системы сбыта – там, где она ближе всего соприкасается с покупателем. Сбыт продукции для предприятия важен по ряду причин: объем сбыта определяет другие показатели предприятия (величину доходов, прибыль, уровень рентабельности). Кроме того, от сбыта зависят производство и материально-техническое обеспечение. Таким образом, в процессе сбыта окончательно определяется результат работы предприятия, направленный на расширение объемов деятельности и получение максимальной прибыли.

Приспосабливая сбытовую сеть и сервисное обслуживание до и после покупки товаров к запросам покупателей, предприятие-производитель повышает свои шансы в конкурентной борьбе. Большое значение имеет оперативно-сбытовая работа, связанная с приемкой готовой продукции от цехов-изготовителей и отгрузкой ее покупателям, ибо именно эта завершающая часть сбыта продукции приносит предприятию реальные результаты. Немаловажную роль в этой деятельности играет транспортный фактор.
Система сбыта товаров – ключевое звено маркетинга и своего рода финишный комплекс во всей деятельности фирмы по созданию, производству и доведению товара до потребителя. Собственно, именно здесь потребитель либо признаёт, либо не признаёт все усилия фирмы полезными и нужными для себя и, соответственно, покупает или не покупает ее продукцию и услуги.

Таким образом, организация и управление сбытом готовой продукции являются одним из наиболее важных элементов системы взаимодействия фирмы и потребителя, как субъектов экономических отношений.
 Цель курсовой работы состоит в оценка эффективности деятельности подразделения по сбыту предприятия на примере ОАО «Ривьера» и выработке рекомендаций по совершенствовнию этой деятельности.
Достижение поставленной цели требует решения следующих задач:

- изучить теоретические аспекты прогнозирования и организации сбытой деятельности на предприятии;

    - провести оценку эффективности деятельности подразделения по сбыту предприятия ОАО «Ривьера»; 
    -   выработать рекомендации по совершенствованию сбытовой деятельности на предприятии ОАО «Ривьера»; 
   Объектом исследования в курсовой работе является организация и управление сбытом готовой продукции.
   Предметом исследование является: организация службы сбыта на предприятии ОАО «Ривьера» и оценка её эффективности.
При написании курсовой работы были использованы материалы плановых документов, данные бухгалтерского и статистического учёта и отчётности предприятия, периодическая печать журнал «Секрет фирмы», «РБК», сайты в Интернете. Более наглядные данные получены при использовании бухгалтерской отчетности предприятия, статистического, экспертного и аналитического методов исследования, на основе современных источников научной и учебной литературы.
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка используемых источников, приложения. Содержит  страниц машинописного текста, 17 таблицы,  11 рисунков.
    1.    Прогнозирование и организация сбытой деятельности на предприятии

    1.1. Организация сбытовой сети

Для организации коммерческой деятельности по реали​зации готовой продукции на предприятиях создается служ​ба сбыта.

Основные цели и функции отдела сбыта на предприятии представлены на рисунке 1.
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Рисунок 1- Цели и функции отдела сбыта
Организация сбыта продукции базируется на маркетин​говых исследованиях, которые являются основой всех марке​тинговых действий [2].Такими исследованиями в области сбы​та являются исследование потребностей и спроса на данную продукцию, исследование емкости рынка, определение доли предприятия в общем объеме продажи продукции данного ассортимента, анализ рыночной ситуации, изучение возмож​ностей выхода на внешний рынок, исследование динамики объема продаж, анализ каналов сбыта, изучение мнений поку​пателей и потребительских предпочтений [5].

Маркетинговые исследования составляют базу для осу​ществления всех элементов деятельности предприятия в об​ласти управления сбытом. Определим, какое место занимает управление сбытом в системе маркетинговой службы предприятия при различных видах ее организации (по С. Маджаро). Позиции занимаемые фирмами по отношению к сбыту, имеют признаки позволяющие классифицировать сбыт по видам, которая представлена в таблице 1 [6].

Таблица 1- Классификация видов сбыта
Заключение
Актуальность проблемы организации и управления сбытом готовой продукции связано с большим предложением товаров на рынке, с растущими потребностями покупателей и возрастанием неценовой конкуренции. Специфика российского акцента проблемы заключается в том, что ситуация усложняется общей экономической нестабильностью, инфляцией, низким уровнем платёжеспособного спроса, низким уровнем роста населения, несовершенством рыночных отношений.

Важную роль в маркетинговой стратегии играет ассортиментная концепция. Она представляет собой направленное построение оптимальной ассортиментной структуры, товарного предложения, при этом за основу принимают, с одной стороны, потребительские требования определённых групп (сегментов рынка), а с другой – необходимость обеспечить наиболее эффективное использование предприятием сырьевых, технологических, финансовых и иных ресурсов с тем, чтобы производить изделия с низкими издержками. Ассортиментная концепция выражается в виде системы показателей, характеризующих возможности оптимального развития ассортимента данного вида товаров. К таким показателям относятся: разнообразие видов и разновидностей товаров, уровень и частота обновления ассортимента, уровень и соотношение цен на товары данного вида и др.

В работе проведён анализ организации сбыта продукции, ассортиментной и ценовой политики, состояния рынка и даны рекомендации по формированию и продвижению товарного ассортимента. Проанализировав данные ОАО «Ривьера» за 2004 - 2005 годы, мы видим, что оно обладает высоким производственным потенциалом, показатели по объёму производства и реализации увеличились на 7,9%  и 9,6% соответственно. Но в связи с увеличением затрат на 14,1% предприятие убыточно, достаточно велика вероятность банкротства.

Постоянно ведётся работа по расширению и обновлению ассортимента. ОАО «Ривьера» обеспечено высококвалифицированными кадрами. Из года в год возрастает среднемесячная заработная плата. Среднемесячная оплата труда поднялась на 7,2%, что явилось не последним фактором увеличения производительности труда. Производительность труда работающих выросла на 8,8%.

Выпуск продукции в натуральном выражении в 2005 году возрос по сравнению с 2002 годом на 3,8%, что составило 18,8 тыс. тонн. Это связано с расширением рынков сбыта. Соответственно увеличилась товарная продукция в денежном выражении – на 7,9%. Эти данные свидетельствуют о том, что спрос на продукцию с каждым годом растёт, так как макаронные изделия имеют отличные качественные характеристики и сравнительно недорогую цену. За период 2004 – 2005 годы на предприятии наблюдается повышение темпов роста показателей полной себестоимости товарной и реализованной продукции на 14,1%. Затраты на 1 руб. реализованной продукции в 2005 году по сравнению с 2002 годом возросли на 4,1% и составили 102 копейки. Это свидетельствует о неэффективной деятельности предприятия. Главной задачей любого предприятия является извлечение максимальной прибыли от своего производства. На ОАО «Ривьера» убыток от деятельности составил в 2005 году 3596 тыс. руб. Несмотря на плохие финансовые результаты, ОАО «Ривьера» имеет шансы для дальнейшего развития.
На основе проведённого исследования были разработаны следующие рекомендации:

- при организации сбыта продукции необходимо провести исследования в области маркетинга – систематизировать данные о том, что предпочитают покупать потребители;

- особое внимание уделять качеству и внешнему виду продукции;

- при формировании цены необходимо по возможности придерживаться стратегии неокруглённых цен. В каждой ассортиментной группе фирме необходимо определить базовый товар, который удовлетворяет основные запросы потребителей;
- активизировать рекламу и иные методы продвижения товара и стимулирования сбыта;
Все предложенные мероприятия позволят улучшить финансовое состояние ОАО «Ривьера», увеличить сумму полученной прибыли до 32487 тыс. руб. Уровень рентабельности составит 16,6 %.

Ассортиментный перечень макаронных изделий производимый ОАО    «Ривьера»
	Наименование


	Оптовая цена за 1 тонну проукции, тыс. руб.

	Вермишель соломка особая
	8,46

	Вермишель супер длинная
	9,25

	Макароны соломка
	10,77

	Макароны супер длинные
	9,25

	Лапша супер длинная
	8,75

	Рожки №8
	9,25

	Рожки №15
	9,25

	Рожки №17
	9,25

	Перья №7
	9,25

	Вермишель №5
	9,25

	Спиральки №29
	9,25

	Гребешки №40
	9,25

	Колоски №43
	9,25


ПРИЛОЖЕНИЕ Б

Оптовые потребители продукции ОАО «Ривьера»

	Оптовые потребители
	         Процент потребления

	ООО «Эфа»

ООО РИК  

ООО ПКФ Лаваш 

ОАО Продтовары 

ООО ТД Покровка 

ООО Славянский 

ООО Зодиак

ООО Элисан 

ООО Камелия 

ООО Подсолнух 

ООО Ардис 

ООО КРиМ 

ООО Заря 

ООО Продснаб 

ООО Продовольственная компания

ООО Агропроцессинг 

	 20 %

 10%

 15%

3%

2%

7% 

6%

2%

5%

4%

4%

1%

3%

2%

6%

5%

5%
	


ПРИЛОЖЕНИЕ Д
Мы проводим маркетинговое исследование, которое поможет выявить соответствие представленных на рынке макаронных изделий вашим ожиданиям и их наиболее предпочтительные для Вас свойства. Результаты этого исследования будут использованы в целях дальнейшего усовершенствования продукции. Вы окажете нам неоценимую помощь, ответив на следующие вопросы:
Анкета

	Ваш возраст
	до 25
	25-40
	Больше 40

	Уровень ваших доходов
	низкий
	средний
	высокий

	Макаронные изделия какого качества вы предпочитаете?
	  низкого        
	среднего
	высокого

	Какую ценовую категорию макаронных изделий вы выбираете?
	Дешевые 
	Средние
	дорогие

	Обращаете ли вы внимание на состав макаронных изделий? 
	   да
	нет
	 другое 

	Ваш пол? ( Дети и подростки отдельная колонка)
	   Ж
	М
	Дети и подростки 

	Важна ли для вас упаковка ?
	  коробка
	полиэтилен
	другое 

	Важно ли для вас название макаронных изделий?
	   да
	нет
	другое


Большое спасибо за Ваши ответы!
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