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Введение

Преодоление экономического кризиса, эффективное функционирование рыночной экономики во многом обусловлено уровнем выполнения коммерческих операций, как формы взаимодействия между отдельными производствами, предпринимателями,  компаниями и фирмами. 

Вопросы экономически грамотной коммерции лежат в основе функционирования рыночной экономики. В существующих условиях у предприятий, промышленных фирм, торгово-посреднических организаций возникают сложные проблемы в процессе реализации коммерческой деятельности, начиная с установления коммерческих связей с контрагентами, организации закупок материальных ресурсов и заканчивая экономически выгодным сбытом продукции. 

Переход к рыночной экономике, появление  большого разнообразия организационно-правовых форм предприятий обусловили  потребность в новых подходах к организации и технологии торговых процессов, широкому развитию частной инициативы и предпринимательства. Адекватно этому  изменяется и тактика  коммерческой деятельности на товарном рынке.

В рыночной экономике важную роль играет закон стоимости, который реализуется через механизмы ценообразования, сбалансированности спроса и предложения. Этот  закон является одним из регуляторов общественного производства, способствуя переливу ресурсов из одного  сектора экономики в другой. В этой связи и возникает функция цены  как критерия оптимального размещения производства, капитала. Предприятие решает: что, сколько, когда, где, какого  качества изготовлять, кому и на каких условиях  продавать свою продукцию. Следовательно, и экономические последствия  решений, принимаемых хозяйством, отражаются  на конечных результатах его деятельности.

Для выживания предприятия в условиях рынка,  необходим не просто заниматься коммерческой деятельностью, а выполнять весь комплекс коммерческой деятельности, который включает в себя прогнозирование изучения спроса, изучение емкости рынка, рациональной организации хозяйственной деятельности, рекламной деятельности и реализации своих услуг.

Кроме того, необходимо уметь выявить открывающиеся рыночные возможности, ни одно предприятие не может вечно полагаться на свои нынешние товары и услуги, их ассортимент и на свои рынки сбыта.

Предприятие может и должно заниматься поисками своих возможностей, либо время от времени, либо систематически. Многие отыскивают новые идеи,  просто внимательно и правильно ведя коммерческую деятельность, верно организуя ее.

Цель исследования состоит в том,  чтобы на основе анализа эффективности коммерческой деятельности предприятия  разработать основные направления по ее совершенствованию.  
Объектом исследования явилось предприятие строительных материалов открытое акционерное общество «Меакир». 

Материалом для  написания курсовой работы послужили данные годовых отчетов  предприятия, первичная бухгалтерская отчетность, Законы и Постановления Правительства РФ, Указы Президента РФ, литературные источники, статистические показатели данного промышленного предприятия, а также  собственные  наблюдения автора за эффективностью коммерческой деятельности предприятия строительных материалов ОАО «Меакир».

При написании работы были использованы общепринятые  методы экономических исследований, такие как монографический, экономико-статистический, расчетно-конструктивный и другие. 
Период  исследования охватывает 2002-2005 годы, а по отдельным показателям были использованы данные с 1999 года.

1.Коммерческая деятельность предприятия строительных материалов. Роль и значения в современных условиях
1.1. Характеристика современного состояния отрасли производства керамического кирпича

В современных условиях производство строительных материалов является одним из важнейших направлений нашей отечественной промышленности. Это объясняется ежегодно повышающимися темпами строительства и дефицитом высококачественных стройматериалов. Состояние строительного комплекса Европейской части России и происходящие в нем структурные изменения делают рынок строительных материалов одним из наиболее инвестиционно - привлекательных рынков в настоящее время. Наиболее существенным фактором, определяющим привлекательность, является наметившееся в последнее время относительное и абсолютное возрастание доли индивидуального строительства в жилом секторе, являющегося одним из серьезных потребителей многих строительных материалов, в том числе и строительного кирпича. Несмотря на появившееся в последнее время большое число различных новых для России строительных материалов, керамический кирпич как стеновой материал продолжает широко использоваться в строительстве. Каждый год в мире появляются новые разработки в области производства строительных материалов, которые влекут за собой вывод на рынок новых продуктов. Наряду с этим продолжают совершенствоваться традиционные отрасли стройиндустрии, среди которых производство керамического кирпича. 
Керамический кирпич как строительный материал занимает в истории ключевую позицию благодаря высокой надежности и долговечности конструкции, а также за счет многочисленных возможностей для создания индивидуального облика каждого отдельного строения. Сегодня возможности керамического производства позволяют предлагать потребителям не только традиционные форматы кирпича, но и различные крупноформатные камни, заменяющие по объему от 1,5 до 15 кирпичей стандартного формата.
 Цветовая гамма включает не только красный и коричневый тона, но и светлые – абрикосовый, персиковый, соломенный. В результате керамическое производство предлагает сегодня около 50 различных видов кирпича

Кирпич — один из самых экологически чистых и долговечных в эксплуатации стеновых материалов, что обусловливает его прочные позиции. 

Бурный рост строительства, который наблюдается в течение последних нескольких лет, вызвал необходимость увеличения производства кирпича, причем как для облицовки зданий, так и рядового для внутренних кладочных работ. 

В короткие сроки созданы новые производства по выпуску современных эффективных строительных материалов и реконструированы уже существующие. К ним относятся облицовочный и пустотелый кирпич, керамические камни, изделия из ячеистого бетона.                                                  

 С началом экономических преобразований в стране система научно-технической и коммерческой отраслевой информации почти исчезла. Собиравшие, систематизировавшие и анализирововавшие информацию по керамической промышленности институты ВНИИстром и ВНИИЭСМ не имеют возможности возобновить эту работу в полном объеме. Если смотреть на данные главного статистического управления то оно дает весьма скудную информацию, при этом вся кирпичная промышленность (силикатная и керамическая) собрана в единой строке, не говоря уже о номенклатурном делении. По итогам 2001 г., по статотчетности числится 418 кирпичных заводов. Из общего количества отчитались за производство кирпича в течение года 376 предприятий. Остальные предприятия, или 10% общего количества либо не нашли нужным отчитаться, либо просто прекратили свое производственное существование. Последнее является наиболее вероятным, если сравнить объемы производства с данными по регионам. Однако общее число работающих предприятий — это фактически пятая часть предприятий, имевшихся на начало 1990 г. Таковы количественные перестроечные потери.
За 2001 г. произведено 5 млрд. 292 млн. шт. условного кирпича. Средняя ничего не говорящая выработка на одно производство составляет 14,1 млн. шт. Фактически картина следующая.  116 предприятий, или 30,9% общего числа имели годовой объем производства до 3 млн. шт.; 28 предприятий, или 7,5% 3—5 млн. шт.; 88 предприятий, или 23,4% 5—10 млн. шт. Таким образом, эти 232 предприятия, или 61,7% общего числа производителей выпустили 913,1 млн. шт., или 17,3% общего объема производства. 31 предприятие, или 8,2% общего количества имели объем производства 10-15 млн. шт.; 50 предприятий, или 13,7% имели объем производства 15-30 млн. шт.; 31 предприятие, или 8,2% имели объем производства 30—50 млн. шт.

В целом эта группа предприятий в количестве 113, или 30% произвела в прошлом году 2 млрд. 730 млн. штук, или 51,6%. 23 предприятия с годовой производительностью свыше 50 млн. шт. в год, составляя 6,1%, обеспечили выпуск 1 млрд. 675 млн. шт., или 31,7% общего объема  производства эти предприятия расположены в Московской, Ленинградской, Калужской, Владимирской, Тульской, Рязанской, Ярославской, Свердловской, Самарской, Челябинской областях, в Чувашии, Краснодарском крае. Таким образом, 12 регионов страны из 72, имеющих производство керамического кирпича, сосредоточили на себе треть общего выпуска. Ряд регионов, несмотря на наличие сырьевой базы, вынужден  ввозить его из других регионов, что существенным образом отражается на его стоимости.

Статистика отсутствует. На основе личных контактов с предприятиями известно, что требуют реанимации, полного восстановления и реконструкции даже еще не старые заводы, мощностью более 30 млн шт. кирпича, бывшие в прежние времена опорой керамической отрасли.

Фактически не работают Канашский, Куганакский, Мичуринский, Богородский, Шахтинский, Фокинский, Пелгусовский, Бузулукский и многие другие заводы с мощностью более 50 млн. шт. условного кирпича.
Степень износа основных фондов в отрасли производства стройматериалов достигла 54 процента. Ежегодно этот показатель превышает объем ввода основных фондов. Это приводит к быстрому старению основных фондов, а также к фактическому сокращению производственных мощностей. Технический уровень большинства российских производителей по-прежнему не соответствует современным требованиям. 
Многие предприятия перешли или переходят в собственность владельцев, не обладающих специфическими знаниями и не имеющих опыта работы в кирпичном производстве. Им трудно охватить весь комплекс проблем, разработать мероприятия и очередность их реализации с целью приведения завода в надлежащее техническое состояние, обеспечения роста объемов производства и качества выпускаемого керамического кирпича.
Финансово-кредитная система для промышленности строительных материалов практически отсутствует. Предлагаемый лизинг на 2-3 года под 20% годовых в валюте совершенно не приемлем. Расчеты показывают, что валютный кредит свыше 12% годовых является в производстве керамического кирпича не окупаемым в любом регионе страны. 
В 2000–2002 годах рост производства основных видов стройматериалов составил от 7 до 30%. Больше стало производиться отечественной продукции, удовлетворяющей современным требованиям и соответствующей по качеству мировым аналогам. 
В короткие сроки созданы новые производства по выпуску современных эффективных строительных материалов. К ним относятся облицовочный и пустотелый кирпич, керамические камни, изделия из ячеистого бетона. Организовано производство многих видов строительных материалов, которые раньше не выпускались, например, теплоизоляционные, кровельные, гидроизоляционные и отделочные материалы из гипса; а также производство инженерного оборудования и другой продукции. 
1.2.Понятие и сущность коммерческо-посреднической деятельности

Коммерческо-посредническая деятельность оказывает непосредственное воздействие на эффективность производственной деятельности и практически влияет на все показатели работы предприятия. Особенно усилилось это воздействие сегодня, когда конечные результаты деятельности зависят от эффективной организации коммерческих служб повышающей сбалансированность и равноценность производственного процесса, способствует реализации продукции, позволяет в полнее использовать материальные ресурсы и оборудование, идет к росту производительности труда и качества продукции, и тем самым, повышает прибыльность и  рентабельность производства.

На современном этапе развития отечественной экономики первостепенное значение приобретает взаимоотношения промышленных предприятий с поставщиками и потребителями, которые составляют коммерческо-посредническую деятельность предприятия.

Под коммерческо-посреднической деятельность предприятия мы будем понимать: «Всю деятельность по потреблению необходимых – технических ресурсов и сбыту производственной продукции»
.

В области обеспечения предприятия материальными ресурсами эта деятельность начинается с определения их перспективной и текущей потребности и завершается доставкой материалов к местам производственного потребления и контролем за расходованием их в производстве. В процессе этой работы предприятие устанавливает хозяйственные связи с поставщиками завершается коммерческая деятельность реализацией готовой продукцией, в ходе которой изучается спрос на нее, устанавливаются договорные связи с потребителями и посредниками, формируются портфель заказов, загружаются производственные мощности, планируются и осуществляются поставки и перевозки в соответствии с заключенными договорами, выполняются операции по складированию и хранению сырья и готовой продукции, погрузки и отправлению готовой продукции, организуется реклама производственной продукции, оказывается техническая помощь потребителям в ее использовании, предпродажная подготовка и ремонт. В подобных условиях существенно возрастает роль коммерческо-посреднической работы на предприятии. Основываясь на мировом опыте, можно утверждать, что по мере демонополизации производства и либерализации экономики уравнивание в отношении различных форм и отношений собственности, рост насыщенности рынка и усиления конкуренции между товаропроизводителями, уровень коммерческой работы, ее качество, объективно будут выдвигаться в число важнейший факторов эффективного хозяйствования в основном звене производства. На фоне протекающих процессов в экономике Значение коммерческой деятельности, т.е. умение и искусство хорошо купить и еще лучше продать для пользы своей и потребителя, своевременно и гибко отзываясь на изменение коньюктуры, но не забывая и о перспективе, трудно переоценить.

1.2.1.Роль и значение коммерческой деятельности в условиях рынка

Коммерческая деятельность – широкое и сложное понятие. Это комплекс приемов и методов, обеспечивающих максимальную выгодность любой торговой операции для каждого из партнеров при  учете интересов конечного потребителя.

Коммерческая деятельность на рынке в целях свободного товарно-денежного обмена, определенного пропорциями между спросом и предложениями товаров и услуг, частичного регулируемого государством с помощью экономических ресурсов.

Чтобы понять роль коммерческой деятельности в условиях рынка, кроме понятия «коммерческой деятельности» необходимо рассмотреть понятие «рынка».

Каждый экономист дает свое определение рынка, но, определив все определения можно сказать, что рынок  - это форма экономической связи продавцом и покупателем. На рынке производитель возмещает свои затраты и получает прибавочный каптал, а потребитель получает в замен своих средств товары и услуги.

В условиях рынка существует такой механизм товарно-денежных отношений, который обеспечивает эквивалентный обмен товаров и услуг, рабочей силы, финансов и ценных бумаг, которые очищает с помощью конкуренции общественное производство от экономически слабых хозяйственных единиц. Таким образом, чтобы выжить, предприятию необходимо производить то, что можно продать, а не на оборот – продавать то, что только производит предприятие.

В условиях рынка коммерческий успех предприятия и его жизнь полностью зависит от возврата вложенных средств, через реализацию товаров и услуг, следовательно, главная задача предприятия является исследование и возможно более полная его эксплуатация.

Для выживания предприятия в условиях рынка необходим не просто заниматься коммерческой деятельностью, а выполнять весь комплекс коммерческой деятельности, который включает в себя прогнозирование изучения спроса, изучение емкости рынка, рациональной организации хозяйственной деятельности, рекламной деятельности и реализации своих услуг.

Кроме того, необходимо уметь выявить открывающиеся рыночные возможности, ни одно предприятие не может вечно полагаться на свои нынешние товары и услуги, их ассортимент и на свои рынки сбыта.

Коммерческая деятельность предприятий подвержена постоянным изменениям, причем не столько по причине технологического прогресса, сколько в результате перемен потребности потребителей. Свобода выбора потребителя лучше всего способствует сохранению различных форм реализации продукции: однако со временем предпочтение потребителей изменяются, и иногда он начинает отвергать то, что хотел вчера и наоборот. Таким образом, ни одна форма сбыта, не обладает решительным преимуществом перед другими формами и никогда нельзя быть уверенным в том, что именно данный метод реализации услуг и товаров открывает путь к долговременному успеху, тем более, что всегда могут появиться новшества, основанные на иных методах, обслуживания запросов потребителей так, в последние годы многие компании в разных сферах начали экспериментировать наряду с производственными услугами открывать различные типы магазинов, чтобы лучше подготовиться к будущему.

К новым методам относятся:

- продажа продовольственных и не продовольственных товаров по каталогам в демонстрационном зале;

- продажа в магазинах, имеющих небольшую торговую площади расположенных в самом центре города, которые имеют строгий интерьер, немногочисленный персонал и торгуют ограниченным ассортиментом;

- «удобные магазины» («SHOP»), которые торгуют ограниченным ассортиментом товаров, отдавая предпочтения свежим продуктами открытом для покупателя целые сутки. Их успехов настоящее время не оспорим.
Задача любого рыночного исследования состоит в оценке существующей ситуации, разработки прогнозов развития рынка и составления, соответствующих мер маркетингового воздействия на рынок с целью обеспечения эффективности производственной и сбытовой деятельности предприятия. Тесная связь коммерции с маркетингом определяется, прежде всего, сущностью современной концепции маркетинга, преобладающей на большинстве рынков и воплощенной в лозунге «Продавать нужно только то, что можно продать». До середины текущего столетия действовала концепция маркетинга, делавшая основной упор на активизацию коммерческих усилий.  Значение этой концепции до настоящего времени еще не утрачено в России. С помощью маркетинга коммерческие работники, руководители предприятий получают необходимую информацию о том, какие изделия и почему хотят покупать потребители, о ценах, которые потребители готовы платить, о том, в каких регионах спрос на данные изделия наиболее высок, где сбыт продукции предприятия, может принести наибольшую прибыль. С помощью маркетинга определяют, в какие виды производства, какую область наиболее выгодно вложить капитал, где основать новое предприятие.

Маркетинг позволяет понять, каким образом производитель, предприятие должно организовать процесс сбыта, упор на активизацию коммерческих, а своей продукции, как надо проводить кампанию по продвижению на рынке новых изделий, строить стратегию рекламы и т. д.

Маркетинг позволяет рассчитать различные варианты эффективности затрат на производство и реализацию изделий и услуг, определить, какие виды продукции, проданные конкретному потребителю в определенном регионе, принесут наибольшую отдачу на каждый рубль, вложенный в производство, транспортирование, хранение, рекламу, сбыт. 

Сегодня многие отечественные предприятия выходят на внешний рынок, начинают действовать в непривычной хозяйственной среде, где рыночные отношения достигли высокого уровня развития. Однако, не овладев передовыми методами маркетинга, такие предприятия обречены на неудачи в конкурентной борьбе. Знания маркетинга позволяют необходимым образом организовать работу с потребителем, объективно оценить своих конкурентов, их силу и слабость, определить сравнительные преимущества в конкурентной борьбе, правильно выбрать сегмент или «нишу» рынка, сферу хозяйственной деятельности. 

Гибкость коммерции должна проявляться, прежде всего, в своевременном учете требований рынка, для чего необходимо изучать и прогнозировать товарные рынки, развивать и совершенствовать сбытовую рекламу, а также внедрять в коммерческую деятельность инновации, при необходимости – изменять профиль деятельности, вносить изменения в организационные структуры коммерции.                                                        

Только тот, кто знает или предвидит, куда пойдет, рынок и как будет развиваться товар, обеспечит себе рыночный успех. Таким образом, изучение рынка становиться наиболее интересной и важной для развития предприятия областью исследования.

Заключение
Внедрение отдела маркетинга в ОАО «Меакир», по моему мнению, будет наиболее эффективным средством, способствующим выходу предприятия из сложившейся ситуации. В настоящее время не одно предприятие в системе рыночных отношений не может  нормально функционировать без маркетинговой службы на предприятии. И полезность маркетинга с каждым моментом времени все возрастает. Это происходит потому, что потребности людей, как известно, безграничны, а ресурсы предприятия ограничены. Каждый субъект имеет свои индивидуальные потребности, удовлетворить которые не всегда качественно удается. К каждому необходим свой индивидуальный подход. Поэтому, в новых условиях выживает то предприятие, которое может наиболее точно выделять и улавливать разнообразие вкусов. Этому и способствует  маркетинг.

Переоценить роль маркетинга трудно. В настоящее мнение у многих специалистов бытует мнение, что маркетинг становится передовой, ведущей функцией предприятия, вытесняя на второй план даже менеджмент. 

Существуют рычаги рыночной экономики — спрос и предложение. Всегда бытовало мнение, что определяющим фактором было предложение, особенно в нашей стране, когда потребители были ограничены тем составом предложенных товаров, который предлагало правительство. Сейчас же, по моему мнению, на передовой план выходит спрос. Существует огромное количество предприятий, выпускающие разнообразную продукцию. И потребитель покупает тот товар, который наиболее полно соответствует его потребностям. А то, что его не удовлетворяет, так и остается лежать мертвым грузом на плечах предприятия. Все это и позволяет решить маркетинг, который сопоставляет возможности предприятия с потребностями покупателя.

Но необходимо помнить о таком свойстве маркетинга, как о действии через определенный временной интервал, то есть быстро ощутить эффективность маркетинговых усилий не представляется возможным.
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