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УПРАВЛЕНИЕ ПРИБЫЛЬЮ И ОПТИМИЗАЦИЯ ЗАТРАТ  ООО «АВТОЛОЦМАН-КМ» 
Цель работы – изучить процесс управления доходами и расходами на исследуемом предприятии и разработать рекомендации по оптимизации управления доходами и расходами с целью обеспечения роста прибыли на данном предприятии.

Объектом исследования является финансовая деятельность ООО «Автолоцман-КМ»

Предмет исследования – прибыль и финансовые результаты организации.

В современных условиях острой конкуренции управление доходами и расходами организации, управление процессом их получения и финансовым результатом является для любой организации важнейшей задачей.
В первой главе рассмотрены теоретические аспекты управления доходами и расходами предприятия; рассмотрены основные методики проведения анализа доходов и расходов. Во второй главе дана организационно-экономическая характеристика ООО ''Автолоцман-КМ'', проведен анализ доходов и расходов на данном предприятии, а также рассчитаны основные экономические показатели деятельности предприятия. В третьей главе рассмотрены пути совершенствования доходов и расходов на ООО ''Автолоцман-КМ'', и даны рекомендации по повышению эффективности деятельности в рамках рассмотренной темы.
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Введение
Целью деятельности любого коммерческого предприятия является получение прибыли. Основа прибыли – это разница между доходами и расходами, т.е. часть выручки за вычетом затрат: материальных, денежных, трудовых, затрат на производство и реализацию продукции. Поэтому важной задачей каждого предприятия является получение наибольших доходов при наименьших затратах, что достигается путем экономии в расходовании средств и увеличением эффективности их использовании. 
Актуальность темы исследования состоит в том, что в современных условиях острой конкуренции управление доходами и расходами организации, управление процессом их получения и финансовым результатом является для любой организации важнейшей задачей. Ведь изучив источники получения доходов, структуру расходов, можно разработать научный подход к решению многих проблем, например, достижения конечных результатов при наименьших затратах. 
Финансовая отчетность является основным источником информации о деятельности коммерческой организации как для внутренних, так и для внешних ее пользователей, интерпретация показателей которой необходима для принятия управленческих решений. Анализ финансово-хозяйственной деятельности является связующим звеном между учетной информацией и обоснованием управленческих решений.
 Целью данной выпускной квалификационной работы является изучение процесса управления доходами и расходами на конкретном предприятии, а так же разработка рекомендаций по оптимизации управления доходами и расходами с целью обеспечения роста прибыли организации. 
Реализация данной цели требует постановки следующих задач: 
1) систематизировать информацию по теме работы, полученную из различных источников (научная и учебная литература, законодательная база, годовая и текущая отчетность предприятия и т.п.);
     2) изучить теоретические основы управления доходами и расходами предприятия;

     3) раскрыть состав доходов и расходов;

     4) рассмотреть динамику доходов и расходов за несколько лет работы предприятия;

      5) провести анализ доходов и расходов по отчетным формам исследуемого предприятия;

      6) по результатам проведенного анализа разработать рекомендации по совершенствованию управления учета доходами и расходами на исследуемом предприятии.

Объектом исследования является ООО «Автолоцман-КМ» г. Пенза. Данное предприятие специализируется на торговле розничными легковыми автомобилями и легкими автотранспортными средствами в специализированных магазинах.

1. Теоретические основы управления прибылью и затратами на предприятии
1.1 Содержание и принципы формирования затрат и финансовых результатов на предприятии
Финансовый результат – обобщающий показатель анализа и оценки эффективности деятельности хозяйствующего субъекта на определенных стадиях его формирования.

В настоящее время для любой организации получение финансового результата означает признание обществом (рынком) полезности ее деятельности или получение выручки от реализации произведенного в организации продукта в форме товаров, работ или услуг. При этом для государства конечным финансовым результатом деятельности коммерческой организации будет являться налог, содержащийся в его составе. Вместе с тем, для собственника, инвестора конечный финансовый результат представляет распределенную в его пользу часть прибыли после налогообложения. Таким образом, оставшаяся прибыль после ее налогообложения и выплат дивидендов собственникам и процентов кредиторам есть чистый финансовый результат предприятия для его производственного и социального развития.

Прибыль – это часть чистого дохода, созданного в процессе производства и реализованного в сфере обращения, которую непосредственно получает предприятие. 

Основной задачей каждой организации в рыночных условиях является организация производственно-финансовой деятельности, цель которой заключается в удовлетворении человеческих потребностей в продукции и получении максимальной прибыли. Процесс развития новых рыночных отношений делает необходимым усиление, принадлежащей финансам роли в процессе функционирования производственных фирм и предприятий. Следует рассматривать организационные финансы в качестве регулятора осуществляемой производственно-коммерческой деятельности, а также расширения свободы и самостоятельности компаний на рынках услуг и товаров. При этом, в рыночных условиях прибыль предприятия – это основа самофинансирования существующих типов осуществляемой производственно коммерческой деятельности, а также социально-трудовых отношений работников. Литература не содержит в себе единого определения прибыли, в связи с чем, представим некоторые из определений в таблице 1.
Таблица 1 – Сущность прибыли предприятия

	Автор
	Определение прибыли

	1
	2

	1.Бухалков М.И.
	Прибыль предприятия представляет собой конечный результат производственно-финансовой деятельности, включающей доходы от реализации продукции, работ и услуг, основных средств и иного имущества, а также доходы от вне реализационных операций, уменьшенных на сумму соответствующих по ним расходов. 

	2.Щербина Ю.В.
	Прибыль – полученный доход, уменьшенный на величину производственных расходов.

	3.Мизинковский Е.
	Прибыль – это выраженный в денежной форме чистый доход предпринимателя на вложенный капитал, характеризующий его вознаграждение за риск осуществления предпринимательской деятельности; прибыль представляет собой разность между совокупным доходом и совокупными затратами в процессе осуществления предпринимательской деятельности. Прибыль – это особый систематически воспроизводимый ресурс коммерческой организации, конечная цель развития бизнеса.


Продолжение таблицы 1

	1
	2

	4.Ковалев В.В.
	Прибыль – это денежное выражение основной части денежных накоплений, создаваемых предприятиями любой формы собственности.

	5.Бланк И.А.
	Прибыль представляет собой выраженный в денежной форме чистый доход предпринимателя на вложенный капитал, характеризующий его вознаграждение за риск осуществления предпринимательской деятельности, представляющей собой разницу между совокупными доходами и совокупными расходами в процессе осуществления этой деятельности.


После определения прибыли необходимо определить роль, которая принадлежит организационной прибыли в условиях рыночной экономики.

1)В первую очередь, организационную прибыль следует рассматривать как главную целью осуществления предпринимательской деятельности. В качестве главного побудительного мотива любою вида бизнеса, главной его конечной цели выступает возрастание благосостояния всех собственников организации. Размер отложенного и текущего их дохода на вложенный капитал выступает характеристикой данного роста, источник которого – прибыль, которая получена. Для не являющихся собственниками компании менеджеров, прибыль – это ключевое мерило успеха осуществляемой ими деятельности. В результате возрастания организационной прибыли происходит повышение «рыночной цены» данных менеджеров, что находит свое отражение на их заработной плате. Для иных кадров уровень получаемой организацией прибыли также выступает в качестве достаточно высокого побудительного мотива их деятельности. Следует рассматривать организационную прибыльность как гарант их занятости (при иных равных условиях), а также возможность получения дополнительного материального вознаграждения их труда, удовлетворение некоторых из характерных им социальных потребностей.

2)Посредством организационной прибыли создается база экономического государственного развития. Благодаря механизму, позволяющему перераспределять прибыль организации посредством налоговой системы, можно получить возможность «наполнения» доходной части госбюджетов на всех уровнях (местных и общегосударственного), в результате чего государство может эффективно выполнять функции, осуществляя предусмотренные программы экономического развития.

                  3)Организационная прибыль – это критерий эффективности операционной (производственной) деятельности. Благодаря индивидуальному уровню организационной прибыли, если сравнивать его с отраслевым, можно характеризовать степень менеджерского умения (опыта, подготовленности, инициативности) успешного осуществления хозяйственной деятельности в рыночных условиях. Посредством среднего отраслевого уровня организационной прибыли можно характеризовать рыночные и иные внешние факторы, которые определяют степень эффективности осуществляемой производственной деятельности, к тому же, он выступает в качестве ключевого регулятора «перелива капитала» в сферы с высокой эффективностью его использования.

4)Организационная прибыль – это главный внутренний источник формирования финансовых ее ресурсов, обеспечивающих ее развитие. Прибыль занимает основную позицию в системе внутренних источников, посредством которых происходит формирование данных ресурсов. От уровня генерирования организационной прибыли в процессе осуществляемой хозяйственной деятельности зависит потребность в привлечении организацией финансовых ресурсов с иных источников, уровень самофинансирования ее развития, а также обеспечения реализации предусмотренных стратегических целей развития, повышения организационной конкурентной позиции на рынке.

            5)Следует рассматривать прибыль также в качестве основного источника возрастания рыночной организационной стоимости. Существует возможность обеспечения самовозрастания стоимости каптала посредством капитализации доли прибыли, которая получена организацией, т.е. ее перенаправления на прирост организационных активов. От суммы и уровня капитализации полученной организацией прибыли зависит степень возрастания стоимости чистых ее активов (являющихся сформированными за счет собственного капитала), а также стоимость организации на рынке, определение которой происходит в процессе ее продажи, слияния, поглощения и т. д.

6)Прибыль предприятия – это наиболее важный источник удовлетворения имеющихся у общества социальных потребностей. 

В первую очередь, свое проявление принадлежащая прибыли социальная роль находит в роли средств, которые перечисляются в бюджеты различных уровней при ее налогообложении, как источника реализации разных местных и общегосударственных социальных программ, которые обеспечивают «выживание» не защищенных с социальной точки зрения (либо недостаточно защищенных) граждан. Вместе с тем, данная роль находит свое проявление в удовлетворении за счет организационной прибыли доли социальных потребностей ее работников (социальные программы – это неотъемлемая составная часть индивидуальных либо коллективных трудовых соглашений). Социальная роль, которая принадлежит прибыли, находит свое проявление в том, что она выступает в качестве источника внешней благотворительной организационной деятельности, заключающейся в финансировании некоторых неприбыльных учреждений социальной сферы, оказание материальной помощи ряду категорий граждан.

7)Прибыль – это главный защитный механизм, предохраняющий организацию от такой угрозы, как банкротство.

Вместе с тем, данная угроза имеет место и в условиях эффективной хозяйственной деятельности организации (в случае применения высокой доли заемного капитала, в особенности краткосрочного; недостаточно эффективного управления ликвидностью активов и т.п.), но при иных условиях, организация гораздо успешнее выходит из состояния криза при высоком уровне потенциала прибыльного генерирования. Капитализация полученной прибыли предоставляет возможность быстрого увеличения доли высоколиквидных активов (восстановления платежеспособности), повышения доли собственного капитала в случае соответствующего снижения объема применяемых заемных средств (повышения финансовой устойчивости), формирования соответствующих резервных финансовых фондов [18, стр. 96].

Можно характеризовать организационную прибыль как ее многоаспектной ролью, так и многообразием обличий, свойственных ей. Общее понятие «прибыли» состоит из самых разных ее видов, характеризуемых на сегодняшний день рядом терминов. Это вызывает необходимость систематизации применяемых терминов. Данная систематизация, которая проведена только по важным классификационным признакам, содержится в таблице 2 [10, стр. 115].
Таблица 2 – Систематизация видов прибыли предприятия по основным классификационным признакам

	Признаки классификации прибыли предприятия
	Виды прибыли по соответствующим признакам классификации

	1
	2

	1.Источники формирования прибыли, используемые в ее учете
	А)Прибыль от обычной деятельности
Б)Прочие доходы

	2.Источники формирования прибыли по основным видам деятельности предприятия 
	А)Прибыль от операционной деятельности
Б)Прибыль от инвестиционной деятельности 

В)Прибыль от финансовой деятельности

	3.Состав элементов, формирующих прибыль
	А)Маржинальная прибыль
Б)Балансовая или валовая прибыль

В)Чистая прибыль

	4.Характер налогообложения прибыли
	А)Налогооблагаемая прибыль
Б)Прибыль, неподлежащая налогообложению


Продолжение таблицы 2

	1
	2

	5.Характер инфляционной «очистки» прибыли
	А)Прибыль номинальная
Б)Прибыль реальная

	6.Рассматриваемый период формирования прибыли
	А)Прибыль предшествующего периода
Б)Прибыль рассматриваемого периода
В)Прибыль планового периода

	7.Регулярность формирования прибыли 
	А)Регулярная формируемая прибыль
Б)Чрезвычайная прибыль

	8.Характер использования прибыли
	А)Капитализированная прибыль
Б)Потребленная прибыль

	9.Значение итогового результата хозяйствования
	А)Положительная прибыль
Б)Отрицательная прибыль(убыток)


Высокой ролью прибыли в процессе развития организации и обеспечения интересов ее персонала и собственников определяется необходимость непрерывного и высокоэффективного управления ею. Следует рассматривать управление прибылью как процесс принятия и выработки управленческих решений по ключевым аспектам ее формирования, использования и распределения в организации.

Важнейшими факторами роста прибыли являются рост объема производства и реализации продукции, внедрение научно-технических разработок, а, следовательно, повышение производительности труда, снижение себестоимости, улучшение качества продукции. В условиях развития предпринимательской деятельности создаются объективные предпосылки реального претворения в жизнь указанных факторов.

Рост прибыли зависит прежде всего от снижения затрат на производство продукции, а также от увеличения объема реализованной продукции.

Затратами являются расходы производителя для осуществления целей своей деятельности, для получения результата в виде готовой продукции (работ, услуг), незавершенного производства, а также в виде оборудования и иных основных средств для собственного производства, и являются одной из важнейших экономических категорий. Результаты – это выручка от реализации продукции (работ, услуг), готовая продукция на складе, незавершенное производство, оборудование и другие основные средства собственного производства [8, с.16].

Помимо такого понятия как «затраты» существуют еще понятия «издержки» и «расходы». Они близки по смыслу, но имеют различия по содержанию. Термин «расходы» имеет отношение и к расходам, относящимся к будущим периодам, которые капитализируются и отражаются в активе баланса. Таким образом, в самом общем виде различия трактовок понятий «издержки», «затраты», «расходы» можно отобразить так, как показано на рисунке 1.
[image: image1.png]Pecypeki, oTpeGisenkie B Npollecce IPOIIROCTEA NPOAYKILH (paGoT, yeyr)

Tozxo k anany [ onenke
v v
C nowmuii C nosmuii C nowm renepupoanis
E T — akriseckoro 0X0J1a M yHeTa X,
Kateropuit [ramy— HCTIOIB30RANIS B LENAX
Menomayembiii Tepyi l
v v
Maepakn arpars Pacxomst





Рисунок 1 – Различия понятий «издержки», «затраты», «расходы»
По своему содержанию издержки обращения – текущие затраты. Они полностью расходуются в течение года и требуют ежегодного авансирования. Не все расходы предприятия включаются в издержки обращения. Так, штрафы, пени за несвоевременное перечисление налогов в бюджет, расходы сверх установленных норм относятся на финансовые результаты и оплачиваются предприятием из чистой прибыли.

В коммерческих предприятиях затраты осуществляются с целью получения каких-либо доходов или выгод. По истечению учетного периода, понесенные затраты сопоставляются с полученными доходами с целью определения финансового результата. При этом понесенные (истекшие) в данном периоде затраты называют расходами или издержками (expenses). В отчете о финансовых результатах (о прибылях и убытках) за определенный период деятельности расходы вычитаются из доходов для определения прибыли [8, с.24].

Соответственно понесенные или истекшие затраты, которые не принесли ожидаемых или требуемых доходов в течение определенного периода, будут считаться убытками (losses). Срок действия не всех затрат заканчивается с истечением некоторого учетного периода. Затраты, которые призваны обеспечивать получение доходов и после истечения конкретного периода/периодов, представляют собой активы и отражаются в балансовом отчете.

Чтобы управлять затратами, следует изучить их природу и классификационные формы. В процессе принятия различных управленческих решений объектом исследования являются разные виды затрат. Например, одни затраты важны при оценке стоимости товарно-материальных запасов, другие – для планирования, разработки бюджетов и контроля, третьи – для принятия долгосрочных решений. В этом определении следует выделить три момента [11, с.32]:

-затраты определяются величиной использованных ресурсов (материальных, трудовых, финансовых);

- величина использованных ресурсов должна быть представлена в денежном выражении для обеспечения соизмерения различных ресурсов;

- понятие затрат должно обязательно соотноситься с конкретными целями и задачами (производство продукции, выполнение работ, оказание услуг, осуществление капитальных вложений, функционирование отдела, службы и др.). Без указания цели понятие затрат становится неопределенным.

Основной задачей классификации затрат является формирование себестоимости продукции. При помощи классификации затраты группируются по видам и прямо или косвенно относятся на себестоимость продукции. Общая цель классификации затрат состоит в создании упорядоченной структуры, без которой невозможны эффективное веление счетов и привязка затрат к объекту. Хотя классификация затрат осуществляется и бухгалтерским учетом, но она не всегда приемлема для удовлетворения информационных потребностей руководства [13, с.27].

Для каждого из выделенных направлений может быть использована определенная классификация затрат. Затраты на производство группируются по множеству признаков, которые представлены на рисунке 2.
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Рисунок 2 – Классификации затрат предприятия
Процесс производства продукции представляет одну из стадий хозяйственного оборота средств организации. На этой стадии выявляются расходы, связанные с изготовлением продукции, выполнением работ и оказанием услуг, которые считаются расходами по обычным видам деятельности. Производственными являются затраты, непосредственно связанные с основной производственной деятельностью. Затраты периода (period costs) всегда относятся на тот месяц, квартал, год, когда они были фактически произведены: они не проходят через стадию запасов, а сразу же оказывают влияние на исчисление прибыли. Затратами периода обычно являются административные, коммерческие, общие, социальные и другие непроизводственные расходы. Для целей управления, затраты целесообразно классифицировать по следующим признакам [14, с.62]:

-по динамике в отношении объема производства: переменные, постоянные, смешанные;

- по значимости для принятия решений: значимые и незначимые;

- по степени управляемости: регулируемые и нерегулируемые.

Разделение затрат на прямые и косвенные играет важную роль при определении полной себестоимости продукции. Очевидно, что себестоимость включает как прямые, так и косвенные издержки. Однако если в отношении первых проблема оценки не возникает, то косвенные издержки должны быть распределены по видам продукции с помощью какого-либо принципа.

Прямыми (direct costs) называются затраты, связанные с производством и сбытом конкретных видов продукции, на себестоимость которых они могут быть непосредственно отнесены. Основными элементами прямых затрат являются сырье и основные материалы, покупные изделия и полуфабрикаты, заработная плата основных производственных рабочих, силовая электроэнергия, амортизация оборудования для выпуска конкретного продукта и др.

Косвенными (indirect costs) называются затраты, связанные с производством нескольких видов продукции, а также с производственным процессом в целом. Подобные затраты относятся на каждый вид продукции согласно принятой экономической базе. Другими словами, косвенные затраты – это те, которые нельзя непосредственно связать с конкретным продуктом или подразделением. Отказ от выпуска конкретного продукта не ведет к их исчезновению. Структура этих затрат может быть очень сложной, а их количество велико. Их наиболее характерными видами являются общецеховые и общезаводские расходы, снабженческие и транспортные расходы, зарплата служащих, часть непроизводственных расходов (административные, коммунальные и др.).

Важное значение для анализа и управления издержками производства в организации с целью их снижения имеет классификация затрат на условно-постоянные и условно-переменные. Коммерческие расходы связаны  осуществлением продаж и поставок продукции. Примерами могут служить расходы на маркетинг, рекламу и выплату комиссионных. Общие и административные расходы принимаются в целях осуществления общехозяйственных и административных функций, например коммунальные услуги, арендная плата зданий, оклады руководителей, налоги, проценты, судебные издержки и др. [18, с.169].

В процессе принятия решений важную роль играют также предельные  маржинальные) и приростные (инкрементальные) затраты, вмененные (альтернативные) затраты, безвозвратные затраты (затраты прошлого периода) и др.

Одним из важнейших качественных показателей, отражающих результаты хозяйственной деятельности предприятия, является себестоимость продукции, в которой отражается стоимость потребленных в процессе производства средств и предметов труда (амортизация, стоимость сырья и материалов и т.д.), часть стоимости живого труда (заработная плата), стоимость покупных изделий и полуфабрикатов, производственных услуг сторонних организаций.

Себестоимость продукции, состоящую из различных видов затрат, можно проанализировать и выявить за счет каких затрат она увеличилась или уменьшилась и затем повлиять на ее размер в будущем. Себестоимость продукции, а следовательно и затраты входящие в нее имеют огромное влияние на прибыль предприятия, его рентабельность, на величину цен выпускаемой продукции и другие экономические показатели. Естественно, что снижение себестоимости и затрат является основным направлением совершенствования деятельности любого предприятия, что непосредственно влияет на его конкурентоспособность, финансовую устойчивость и успешную работу в будущем. В себестоимости отражается уровень управления предприятием, степень использования трудовых ресурсов, основных фондов и оборотных средств. Себестоимость служит исходной базой для формирования цен, а также непосредственно влияет на величину прибыли, уровень рентабельности. 

В основе планирования лежит классификация затрат. Общая схема классификации затрат, приведена на рисунке 3.
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Рисунок 3 – Классификация затрат для расчета себестоимости продукции
Расчет себестоимости единицы конкретного вида продукции или работ осуществляется посредством калькулирования по установленным статьям затрат. Различают плановую, нормативную, сметную и фактическую калькуляции. Плановая калькуляция отражает планируемые затраты на изготовление продукции на предстоящий период. Нормативная калькуляция включает затраты, исчисленные на базе установленных (как правило, оптимальных) норм материальных и трудовых затрат. Сметные калькуляции разрабатываются на новую продукцию, впервые выпускаемую предприятием.                                                                         
Фактическая калькуляция отражает общую сумму фактически использованных затрат на производство и реализацию продукции [19, c.55]. В долгосрочной перспективе практически все затраты являются переменными. Тем не менее, в деятельности предприятия можно выделить период (обычно не более года), в течение которого изменения уровня производства обеспечиваются за счет изменения лишь некоторых используемых ресурсов (сырья, материалов, численности персонала и т.д.), в то время как остальные остаются постоянными. Такой период называют релевантным. Именно для него и осуществляется деление затрат на постоянные и переменные.
1.2 Методы и приемы управления затратами
Перспективы развития любого предприятия сегодня зависят от поведения затрат и степени управляемости ими, так как от их уровня зависит величина получаемой предприятиями прибыли. В погоне за хорошим качеством производимой продукции большинство отечественных производителей не осуществляют должного контроля за формированием затрат, что способствует их необоснованному росту и ежегодному снижению прибыли до 10-15% [21, с.38].

План является основой управления предприятием, так как в нем основывается определенная социально-экономическая цель, как правило, имеющая завершенный созидательный результат: рост прибыли, снижение и оптимизация затрат на производство продукции, увеличение доли рынка, удовлетворение требований покупателей, ускорение оборота продукции, создание новых рабочих мест и т. д. В целом, процесс создания системы управления затратами базируется на классическом цикле Деминга PDCA (Plan-Do-Control-Act), и предусматривает выполнение следующих 8-ми этапов, представленных на рисунке 4.
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Рисунок 4 – Этапы постановки системы управления затратами
Объектом затрат является любая деятельность, продукт или организационное звено предприятия, которые требуют раздельного измерения затрат. Это может быть [25, с.144]:

- организационное подразделение компании;

- производственный процесс;

- проект;

- единица продукции, для которых требуется организовать ведение данных по затратам и измерение стоимости ресурсов, процессов, продукции, работ и т. д.

Носители затрат – это те факторы, которые оказывают непосредственное влияние на величину затрат по тому или иному объекту.

Структурная схема системы управления затратами представлена на рисунке 5.
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Рисунок 5 – Структурная схема системы управления затратами
Управление затратами осуществляется путем совместной реализации совокупности функций управления. Для реализации этих функций в современной экономической науке разработаны разнообразные методы, приемы, способы и образы действий. Применительно к затратам метод управления рассматривается как принятая последовательность действий, определяющая особенности реализации функций управления, позволяющей добиться поставленных при применении метода целей.

Как в целом экономический анализ, так и анализ затрат на производство и реализацию продукции представляют собой объективно необходимый элемент управления производством, в том числе и затратами. Они являются этапом управленческой деятельности. С помощью экономического анализа познается сущность хозяйственных процессов, осуществляется оценка хозяйственных ситуаций, выявляются резервы производства и, таким образом, обосновываются решения для планирования и управления. В соответствии с функциями управления выделяются три вида экономического анализа, которые присущи и анализу затрат на производство и реализацию продукции: перспективный, текущий (ретроспективный) и оперативный анализ.

Перспективный анализ позволяет выявить наиболее вероятные пути развития предприятия, факторы и резервы производства, способные обеспечить повышение экономических результатов в прямой перспективе, создает базу для сравнения вариантов разрабатываемого плана с точки зрения обеспечения его необходимыми ресурсами. Отдельные элементы перспективного анализа находят применение в текущем и оперативном анализе и управлении, когда речь идет о подготовке упреждающей информации.

Текущий анализ проводится на основе итоговых результатов работы предприятия за отчетный период (месяц, квартал, год). Задачами текущего анализа являются [29, с.54]:

- анализ и оценка обоснованности плановых заданий по снижению себестоимости продукции;

- выявление факторов и количественная оценка их влияния на показатели себестоимости продукции;

- объективная оценка работы отдельных подразделений к предприятия в целом.

Оперативный анализ проводится с целью оценки краткосрочных изменений в производственных процессах, достижения максимальной экономии живого овеществленного труда в быстро меняющихся хозяйственных ситуациях. Задачи оперативного анализа: 

- систематическое выявление уровня выполнения бюджетов (смет) по центрам ответственности (центрам затрат, прибыли, инвестиций);

- определение и расчет влияния факторов изменения затрат от запланированного уровня;

- своевременное предоставление полученной информации управляющей системе для принятия решений.

С помощью анализа выявляются затраты, которые ежемесячно растут, а также затраты, занимающие основную долю в общих затратах компании, проведено сравнение значимых показателей компании с показателями конкурентов и, наконец, выявлены носители затрат, влияющие на их величину.     

Следующий шаг - разработка плана мероприятий по минимизации затрат.

Следовательно, управление затратами на производство и реализацию продукции с целью их минимизации является составной частью управления предприятием в целом. Для обеспечения эффективного управления затратами и формирования себестоимости выпускаемой продукции предприятиям следует разработать программу комплексного характера, учитывающую все факторы, влияющие на снижение затрат на производство и реализацию продукции.
1.3 Методы формирования и управления прибылью
Невзирая на многообразие типов прибыли, ей характерен соответствующий порядок формирования рисунке 6 [11, стр. 37].

Ключевая цель управления прибылью заключается в обеспечении максимизации благосостояния собственников организации в текущем и перспективном периоде. Данная цель предусматривает одновременное обеспечение гармонизации интересов собственников с государственными интересами и интересами сотрудников организации.

Основываясь на данной основной цели, система управления прибылью решает задачи, состоящие из:

1. Обеспечения максимизации объема формируемой прибыли, который соответствует ресурсному потенциалу организации, а также рыночной конъюнктуре.
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Рисунок 6 – Формирование прибыли предприятия

2. Обеспечения оптимальной пропорциональности между уровнем формируемой прибыли и допустимым уровнем риска.

3. Обеспечения высокоуровневой прибыли, которая формируется.

4. Обеспечения выплаты соответствующего уровня дохода на инвестированный капитал собственникам организации.

5. Обеспечения формирования соответствующего объема финансовых ресурсов за счет прибыли согласно задачам организационного развития в предстоящем периоде.

6. Обеспечения непрерывного возрастания организационной рыночной стоимости.

7. Обеспечения эффективности программ кадрового участия в прибыли.

Проанализированные задачи управления прибылью непосредственно взаимосвязаны, невзирая на присущий некоторым из них разнонаправленный характер. В связи с этим, в процессе управления прибылью некоторые из задач должны быть оптимизированы друг с другом [13, стр. 201].

Аналогично всем управляющим системам, управлением прибылью реализуется собственная ключевая цель и главные задачи посредством осуществления соответствующих функций. На рисунке 7 отражен состав главных функций системы управления прибылью организации.
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Рисунок 7 – Состав основных функций системы управления прибылью предприятия
Формирование и создание рыночной экономики требует от предприятий России рационального и экономически обоснованного подхода к планированию своей деятельности, к определению стратегии финансовой и производственной политики, анализа и оценки полученных результатов. Прибыль является основным источником финансирования развития предприятия, совершенствования его материально-технической базы, обеспечение всех форм инвестирования [13].

Основную часть прибыли предприятие получает, как правило, от продажи продукции или товаров. Поэтому важно оценить как влияют различные факторы на её изменение (рисунок 8).
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Рисунок 8 – Совокупность различных факторов, которые влияют на финансовый результат
Политика формирования прибыли должна быть направлена на максимизацию размера положительного финансового результата за выполнение комплекса задач по обеспечению роста объемов деятельности, эффективного управления затратами, повышение эффективности использования материально-технической базы, оптимизации состава и структуры оборотных средств, повышение продуктивности труда и системы управления субъектом хозяйствования.

Таким образом, прибыль является очень важным показателем, отражающим эффективность всей деятельности предприятия, а также рациональности использования отдельных ресурсов и компонентов.

2. Оценка уровня и динамики затрат и прибыли предприятия ООО «Автолоцман-КМ»
2.1 Общая характеристика деятельности предприятия
ООО «Автолоцман-КМ ведет деятельность на территории Российской Федерации в соответствии с законодательством Российской Федерации.
ООО «Автолоцман-КМ» зарегистрирована по адресу 440028, г. Пенза, пр-кт Победы, Д. 53. Генеральный директор организации ООО «Автолоцман-КМ» Гавриленко Владимир Леонидович. Размер уставного капитала 1 000 000 руб.
Основной вид деятельности по ОКВЭД:
Торговля розничная легковыми автомобилями и легкими автотранспортными средствами в специализированных магазинах.
Дополнительные виды деятельности:
Торговля легковыми автомобилями и грузовыми автомобилями малой грузоподъемности.
Техническое обслуживание и ремонт автотранспортных средств.
Торговля автомобильными деталями, узлами и принадлежностями.
Торговля оптовая автомобильными деталями, узлами и принадлежностями, кроме деятельности агентов.

Миссия предприятия ООО «Автолоцман-КМ», заключается в том, чтобы обеспечить население региона качественными автомобилями и донести до масс населения, имеющих автомобиль, наличие возможности как можно качественнее обслуживать свое авто.
Организационная структура ООО «Автолоцман-КМ» четко разделена на 5 блоков: управление - обеспечения деятельности предприятия (кадры, финансы, маркетинг, бухгалтерия); продажи - обеспечение торгового процесса (непосредственно процесс продажи и страхование купленных автомобилей); сервис - обеспечение послепродажного обслуживания покупателей; логистика - закупка и доставка автомобилей и запчастей; административно­ хозяйственный отдел. Такая организационная структура позволяет компании полноценно развивать оба направления своей деятельности - продажи и сервисное обслуживание.
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Рисунок 9 – Организационная структура ООО «Автолоцман-КМ»
В ООО «Автолоцман-КМ» работают только профессионалы. Особое внимание уделено обучению. Раз в год мастера за счет предприятия направляются в лучшие учебные центры для повышения своей квалификации, изучения ноу-хау, кроме того, они сами на конкурсной основе берут на работу молодых, перспективных учеников, тем самым развивают свой бизнес для снижения рисков и конкуренции.
Основными конкурентами ООО «Автолоцман-КМ» являются:

- ООО «Автомастер-Премиум»;

- ООО «Спектр – Моторс»;

- ООО «Автокорея»;

- ООО «Пенза-Авто»;

- ООО «Автомастер-Пенза».

Анализ имущества и источников его формирования дает возможность оценить структуру активов и пассивов баланса. Проведем агрегированный аналитический баланс организации за 2021 год.

Таблица 3 – Агрегированный аналитический баланс за 2021 год

	Актив
	Сумма тыс.рублей
	%
	Пассив
	Сумма тыс.рублей
	%

	Внеоборотные активы
	1167
	17,8
	Собственный капитал
	124896
	87,99

	Оборотные активы
	140771
	82,2
	Заемный капитал
	17043
	12,01

	Баланс
	141939
	100
	Баланс
	141939
	100


Таким образом, на основании таблицы 3 можно сделать вывод о том, что основная часть имущества предприятия в активе представлена оборотными активами, удельный вес которых 82,2%, удельный вес внеоборотных активов равен 17,8% соответственно. Структура пассивов обусловлено большим преобладанием собственного капитала 87,99% над заемным, который в свою очередь составляет всего 12,01%. Собственный капитал значительно превышает заемный капитал, из этого следует, что организация является стабильной. Из этого следует, что организация является не зависимой от внешних источников финансирования.

В 2021 году продажи новых легковых автомобилей в России составили 1 млн 535,9 тыс. единиц, что на 3,3% больше по сравнению с результатом 2020 года. Эксперты аналитического агентства «АВТОСТАТ» отмечают, что в большинстве (6 из 8) представленных сегментов рынка наблюдается положительная динамика. В «минус» ушли сегменты В (-4,5%) и С (-28,5%). Лучший рост (+21,1%) продемонстрировали купе и кабриолеты.
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Рисунок 10 – Продажи автомобилей по сегментам за 2021 год

Традиционно самым крупным сегментом российского рынка остается SUV. Так, за прошедший год было продано 787,3 тыс. новых кроссоверов и внедорожников (+9,2%), что составило больше половины (51,3%) от общего количества реализованных легковых машин в России. Подобное произошло впервые в стране. Лидерство здесь удерживает Hyundai Creta (68,1 тыс. шт.; -7,4%), за которой следуют LADA Niva (51,2 тыс. шт.; +4,8%) и Renault Duster (41,5 тыс. шт.; +31,1%).
На втором месте находится сегмент В, доля которого за прошлый год составила 34,8%. Автомобили этого класса в январе – декабре 2021 года разошлись тиражом в 534 тыс. экземпляров (-4,5%). Лидирует здесь отечественная LADA Vesta (113,7 тыс. шт.; +6%). На втором месте по объемам продаж находится LADA Granta (111,4 тыс. шт.; -11,6%), а замыкает тройку лидеров Kia Rio (82,9 тыс. шт.; -5,8%). Далее, с огромным отставанием, следует сегмент D, на долю которого в 2021 году пришлось 5,5%. Реализация машин этого класса составила 84,4 тыс. единиц, показав при этом рост на 18,3%. Отметим также, что доля каждого из оставшихся сегментов составляет менее 3%, а среди пикапов и купе/кабриолетов она даже не дотягивает до 1%. 
В 2022 году рынок автомобилей с пробегом в России ожидает падение. Согласно прогнозам экспертов, продажи снизятся на 10-30 процентов, в то время как с рынком новых машин ситуация еще плачевнее — ожидается обрушение до 70 процентов. Виной тому значительное сокращение поставок новых автомобилей, вынуждающее россиян все чаще обращаться к «вторичке», остановки российских заводов, а также рост цен в обоих сегментах.

2.2 Анализ показателей затрат и себестоимости продаж

Основные факторы, которые обычно оказывают влияние на продажи – это ассортимент, объемы продаж, себестоимость товаров и затраты на их реализацию. Отслеживание их изменений во времени позволяет получить ценную информацию для принятия превентивных мер и заложить новую стратегию развития компании, если старая перестала работать.

Анализ показателей деятельности предприятия проводится на основании Бухгалтерского баланса и Отчета о финансовых результатах. Основные экономические показатели деятельности ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 годы представлены приложении 1.
Анализ показателей выручки и себестоимости продаж представлен в таблице 4.
Таблица 4 – Анализ показателей выручки и себестоимости от продаж 

«Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг. тыс. руб
	Показатели
	2019
	2020
	2021
	Изменения
	Отклонение 2021/2020
	Отклонение 2021/2019

	Выручка от продаж тыс. рублей
	1013980
	1050790
	1030530
	16550
	-1,98
	1,61

	Себестоимость продаж тыс.рублей
	969838
	980120
	916677
	-53161
	-6,92
	5,79


По данной таблицы 4 видно, что выручка от продаж в 2021 году увеличилась по сравнению с 2019 годом на 16550 ты. руб. (1,61%), однако по сравнению с 2020 годом выручка от продаж снизилась на 20260 тыс. руб. (1,98%).
Себестоимость от продаж снизилась по сравнению с 2019 годом на 53162 тыс. руб. (5,79%) и по сравнению с 2020 годом на 63443 тыс. руб (6,92%).  Сокращение себестоимости приводит к увеличению чистой прибыли, а благодаря рациональному распределению чистой прибыли можно повысить долю собственных средств в источниках финансирования и снизить зависимость предприятия от заемных средств.
Динамика выручки и себестоимости ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг. представлена на рисунке 11.
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Рисунок 11 – Динамика выручки и себестоимости ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг., тыс. руб.
Затраты изначально отражаются в системе финансового учета по мере поступления первичных документов. Участвующие в отражении затрат счета бухгалтерского учета обусловлены направлениями деятельности ООО «Автолоцман-КМ».

В целях организации учета затрат используются следующие счета финансового учета с применением соответствующих аналитических субсчетов:

- счет 20 «Основное производство» применяется для отражения затрат, связанных с выполнением сервисных работ;

-счет25«Общепроизводственные расходы» предназначен для обобщения косвенных расходов, связанных с выполнением сервисных работ;

- счет 26 «Общехозяйственные расходы» предназначен для обобщения информации косвенных административных расходов;
- счет 44 «Расходы на продажу» предназначен для отражения затрат, связанных с продажей автомобилей и комплектующих к ним;

- счет 91.2 «Прочие расходы» предназначен для отражения прочих расходов предприятия.
Однако предприятие ООО «Автолоцман-КМ» при осуществлении своей деятельности в счетах не выделяет отдельно объекты учета и калькулирования. А также ООО «Автолоцман-КМ» не ведет учет затрат в разрезе автомобилей с целью выявления финансового результата по каждой сделке, так как высоки объемы продаж. Что бы определить финансовый результат по каждому автомобилю необходимо определить конкретный перечень затрат, которые включены в себестоимость автомобиля.
Себестоимость автомобиля состоит из закупочной стоимости автомобиля и цены дополнительно установленного оборудования, а также стоимости его установки. Эти затраты будут являются непосредственно прямыми в отношении объекта учета – то есть себестоимости конкретного автомобиля. Остальные же затраты, которые связаны с данным объектом учета будут являться косвенными.


В таблице 5 проведем расчеты динамики затрат ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг.

Таблица 5 – Анализ динамики затрат ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг
	Показатели
	Сумма, тыс.

рублей
	Изменения, тыс. рублей
	Темп роста,

%

	
	2019
	2020
	2021
	2020/
2019
	2021/
2020
	2020/
2019
	2021/
2020

	.Себестоимость автомобилей
	969838
	980120
	916677
	10282
	-63443
	1,05
	-6,92

	.Коммерческие расходы
	22305
	21629
	35516
	-676
	13887
	-3,12
	39,1

	..Управленческие расходы
	15296
	13755
	14760
	-1541
	1005
	-11,2
	6,8

	Проценты уплате
	1901
	336
	4
	-1565
	-332
	-465,78
	-8300

	Прочие расходы
	1562
	4532
	2063
	2970
	-2469
	65,2
	-119,68

	Итого затрат
	1010902
	1020372
	969020
	9470
	-51352
	0,92
	-3,29


Как видно из таблицы 5, наблюдается снижение себестоимости автомобилей в 2021 году на 63443 тыс. руб., которое произошло из-за снижения продаж автомобилей.
Коммерческие расходы снизились в 2020 году на 676 тыс. руб. или 3,12%, а в 2021 году увеличились на 13887 тыс. руб. или 39,1% за счет увеличения затрат на реализацию автомобилей, рекламу. 
Управленческие расходы в 2020 году снизились на 1541 тыс. руб., а в 2020 году выросли на 1005 тыс. руб. или 6,8%.

Проценты к уплате показывают спад в 2020 и 2021 годах за счет уменьшения процентов по кредитам и займам. Прочие расходы за 2020-2021 годах уменьшились на 2469 тыс. руб. (119,68%).
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Рисунок 12 – Динамика затрат ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг., тыс.руб.
В результате проведенного анализа, мы видим, что общие затраты предприятия в 2020 году увеличились на 9470 тыс. руб., (0,92%), а в 2021 году снизились на 51352 тыс. руб. (3,29%). Рассмотрим структуру затрат ООО «Автолоцман-КМ» в таблице 6.
Таблица 6 - Анализ структуры затрат ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг, %
	Показатели
	Удельный вес, %
	Изменение удельного веса, %

	
	2019
	2020
	2021
	2020/2019
	2021/2020

	Себестоимость автомобилей 
	95,94
	96,05
	94,6
	0,11
	-1,45

	Коммерческие расходы
	2,21
	2,13
	3,67
	-0,08
	1,54

	Управленческие расходы
	1,52
	1,35
	1,52
	-0,17
	0,17

	Проценты к уплате
	0,18
	0,03
	0
	-0,15
	0

	Прочие расходы
	0,15
	0,44
	0,21
	0,29
	-0,23

	Итого затрат
	100
	100
	100
	-
	-


Как видно из таблицы 6, себестоимость автомобилей в 2021 году занимает наибольшую долю затрат – 94,6% и наблюдается ее увеличение в 2020 году на 0,11%, в 2020 году снижение на 1,45%. Коммерческие расходы в 2021 году занимают 3,67% затрат и наблюдается их рост в 2021 году на 1,54%. 

Управленческие расходы в 2021 году занимают 1,52% затрат и наблюдается их незначительное увеличение на 0,17%.

2.3 Оценка основных показателей прибыли
Проведем анализ формирования чистой прибыли ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг. Динамика показателей прибыли представлена в виде диаграммы на рисунке 13.
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Рисунок 13 – Динамика прибыли (убытка) ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг., тыс.,руб.
В результате влияния всех факторов в 2021 году прибыль до налогообложения составил 75060 тыс. руб. Чистая прибыль в 2021 году составляет 61479 тыс. руб., на его формирование оказало влияние уменьшение коммерческих и управленческих расходов, снижение прочих расходов, а также снижение процентов к уплате. Полученная в отчетном году прибыль отражает увеличение эффективности деятельности предприятия. К концу 2021 г. все показатели прибыли достигли наибольшего значения за весь исследуемый период.
Финансовая устойчивость – это такое состояние финансовых ресурсов, их распределение и использование, которое обеспечивает развитие организации на основе роста прибыли и капитала при сохранении платежеспособности и кредитоспособности, в условиях допустимого уровня риска.
Проведем анализ финансовой устойчивости предприятия ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг. (таблица 7).
Таблица 7 – Анализ финансовой устойчивости ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг., тыс. руб.
	Показатели
	2019
	2020
	2021

	1
	2
	3
	4

	1.Источники Собственных средств
	26770
	63417
	124896

	2.Внеоборотные активы 
	6012
	2342
	1167

	3.Собственные оборотные средства
	101955
	130077
	123730

	4.Долгосрочные кредиты и заемные средства
	81197
	69000
	0

	5.Наличие собственных и долгосрочных заемных источников формирования запасов 
	183152
	199077
	123730

	6.Краткосрочные кредиты и заемные средства
	62001
	17457
	17041

	7.Общая величина основных источников формирования запасов 
	245153
	216534
	140771

	8.Общая величина запасов с НДС
	157207
	58558
	62298

	9.Излишек/недостаток собственных оборотных средств
	-55252
	71519
	61432


Продолжение таблицы 7

	1
	2
	3
	4

	10.Излишек/недостаток собственных и долгосрочных заемных источников формирования запасов
	238404
	140519
	61432

	11.Излишек/недостаток
общей величины основных источников

формирования запасов
	87946
	157976
	78473

	12.Тип финансовой ситуации
	Нормальная финансовая устойчивость
	Абсолютная финансовая устойчивость
	Абсолютная финансовая устойчивость 


Из таблицы 7 следует, что финансовое состояние предприятия на конец 2021 является абсолютно устойчивым. 

Рассмотрим, как изменилась прибыль за счет реализации услуг и товаров в ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг.. Прибыль и рентабельность относятся к важнейшим показателям, характеризующим эффективность деятельности предприятия.

Таблица 8 – Анализ динамики прибыли и рентабельности ООО «Автолоцман-КМ» за период 2019-2021 гг., тыс. руб.
	Показатели
	Года
	Отклонение
	Темп роста

	
	2019
	2020
	2021
	2020/
2019
	2021/
2020
	2020/
2019
	2021/
2020

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.Выручка, тыс.рублей
	1013980
	1050790
	1030530
	36810
	-20260
	3,5
	-1,96

	2.Сумма валового дохода, тыс.рубле
	44140
	70668
	113849
	26528
	43181
	62,46
	62,07

	Продолжение таблицы 8

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	3.Уровень валового дохода, %
	4,35
	6,72
	11,04
	2,37
	4,32
	-
	-

	4.Сумма издержек обращения, тыс.рублей
	148283
	58556
	62290
	-89727
	3734
	-153,23
	5,99

	5.Уровень издержек обращения, %
	14,62
	5,57
	6,04
	-9,05
	0,47
	-
	-

	6.Прибыль от продаж, тыс.рублей
	6539
	35284
	63573
	28745
	28289
	-81,47
	55,05

	7.Рентабельность продаж, %
	0,9
	3,48
	5,96
	2,58
	2,48
	-
	-

	8.Прочие доходы, тыс.руб.
	6248
	7683
	9720
	1435
	2037
	18,67
	20,95

	9.Прочие расходы, тыс. руб.
	1562
	4532
	2063
	2970
	-2469
	190,1
	119,7

	10.Прибыль до налогообложения, тыс.руб.
	9858
	40030
	75060
	30172
	35030
	306,06
	87,5


Проанализировав таблицу 8, мы видим, что прибыли до налогообложения за 2021 по сравнению с прошлым годом увеличилась, это обуславливается уменьшения влияния стоимости сырья, материалов, топлива и др. материально-технических ресурсов, изменение цен на реализацию продукции и методология расчета прибыли. Для того чтобы это влияние полностью исключить, необходимо привести в сопоставимые условия сумму прибыли.
Уровень валового дохода предприятия за 2020-2021 года вырос на 4,32%, указывает на более правильный выбор торговой наценки по этим товарам и на перспективную целесообразность повышения их удельного веса в обороте.

Уровень издержек ООО «Автолоцман-КМ» за 2020 год в сравнении с 2019 снизился на 9,05%, однако в сравнении с 2020-2021 годом увеличился не значительно на 0,47%, это свидетельствует о повышении конкурентоспособности предприятия, снижению затрат предприятия.

Увеличения рентабельности продаж за 2019-2021 года свидетельствует о том, что компания работает эффективнее, чем раньше. Рентабельности предприятия показывает, что предприятие увеличивает объём продаж и демонстрирует эффективность хозяйственной деятельности за анализируемый период.

Результативность и экономическая целесообразность функционирования предприятия оценивается абсолютными и относительными показателями – показателями рентабельности. Основные показатели рентабельности представлены в таблице 9.
Таблица  9 – Динамика показателей рентабельности ООО «Автолоцман-КМ» в 2019-2021 гг., %
	Показатели
	2019
	2020
	2021
	Изменения +/-

	
	
	
	
	2020/2019
	2021/2020

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1.Рентабельность продаж
	0,9
	3,48
	5,96
	2,58
	2,48

	2.Рентабельность затрат
	4,55
	7,21
	12,4
	2,66
	5,19

	3.Рентабельность активов
	5,4
	24,4
	43,3
	19,0
	18,9


Продолжение таблицы 9

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	4.Рентабельность собственного капитала
	34,29
	57,78
	49,22
	23,49
	-8,56

	5.Рентабельность заемного капитала
	11,3
	47,8
	0
	36,5
	-47,8


Рентабельность активов в 2021 году в сравнении с 2020 годом увеличилась на 18,9%, в 2020 году на 19,0%. Рентабельность собственного капитала в 2020 году показала увеличение на 23,49%, а в 2020 году произошел спад на 8,56%. Положительное изменение показателей рентабельности показывают увеличение эффективности деятельности предприятия и его окупаемости.
Платежеспособность – это способность организации полностью и в срок погашать свою кредиторскую задолженность. Платежеспособность является одним из ключевых признаков нормального (устойчивого) финансового положений предприятия.
При хорошем финансовом состоянии предприятие устойчиво платежеспособно, при плохом - периодически или постоянно неплатежеспособно.
Для анализа финансовых результатов используется в первую очередь информация отчета о прибылях и убытках. Результаты ООО «Автолоцман-КМ» представлены в таблице 10.
Таблица 10 – Анализ финансовых результатов ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг., тыс.рублей
	Показатели
	Год
	Отклонения +/-
	Темп роста , %

	
	2019
	2020
	2021
	2020/
2019
	2021/
2020
	2020/
2019
	2021/
2020

	1.Выручка от продажи
	1013980
	1050790
	1030530
	36810
	-20260
	3,5
	-1,96

	2.Себестоимость продаж
	969838
	980120
	916677
	10282
	-63443
	1,05
	-6,92

	3.Валовая прибыль
	44140
	70668
	113849
	26528
	43181
	37,53
	37,92

	4.Коммерческие расходы
	22305
	21629
	35516
	-676
	13887
	-3,12
	39,1

	5.Управленческие расходы
	15296
	13755
	14760
	-1541
	1005
	-11,2
	6,8

	6.Прибыль от продаж
	6539
	35284
	63573
	28745
	28289
	-439,59
	55,5

	7.Прочие операционные доходы
	6248
	7683
	9720
	1435
	2037
	18,67
	20,95

	8.Прочие операционные расходы
	1562
	4532
	2063
	2970
	-2469
	190,14
	-119,68

	9.Прибыль до налогообложения
	9858
	40030
	75060
	30172
	35030
	306,06
	90,01

	10.Текущий налог на прибыль
	0
	-3229
	-13581
	3229
	10352
	0
	-320,59

	11.Чистая прибыль
	9182
	36647
	61479
	27465
	24832
	299,12
	67,75


Анализ результатов финансовой хозяйственной деятельности ООО «Автолоцман-КМ» приведенный в таблице 10, позволяет сделать вывод о том, что в отчетном году произошло увеличение прибыли на 67,75%, по сравнению с предыдущим годом.
Наблюдается снижение себестоимости автомобилей в 2021 году на 63443 тыс. руб., которое произошло из-за снижения продаж автомобилей.
В 2021 году текущий налог на прибыль составил -13581 рублей, это говорит о непрофессиональном ведении бухгалтерии. При отчете перед налоговой службой нужно иметь крепкие доказательства, обосновывающие минусовые показатели.

Увеличилась валовая прибыль на 37,92% по сравнению с предыдущим 2020 годом. Так же увеличилась прибыль до налогообложения и чистая прибыль, а это говорит об эффективной деятельности предприятия в отчетном году по сравнению с предыдущим годом.

Для наглядности построим гистограмму, которая отображает основные показатели финансовых результатов.
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Рисунок 13 – Анализ финансовых результатов ООО «Автолоцман-КМ» за 2019-2021 гг
По результатам анализа, представленного на рисунке 13, мы можем сделать вывод о том, что основные показатели финансовых результатов в отчетном периоде незначительно изменились. Выручка снизилась на 20260 тыс. руб (1,96%), положительным моментом является снижение себестоимости продаж на 6,92%.

Поведем итоги рассмотренных показателей:

- финансирование деятельности предприятия осуществляется за счет собственного предприятия, их этого можно сделать вывод о том, что предприятие работает стабильно.
- себестоимость от продаж снизилась по сравнению с 2019 годом на 53162 тыс. руб. (5,79%) и по сравнению с 2020 годом на 63443 тыс. руб (6,92%).  Сокращение себестоимости приводит к увеличению чистой прибыли, а благодаря рациональному распределению чистой прибыли можно повысить долю собственных средств в источниках финансирования и снизить зависимость предприятия от заемных средств.

- общие затраты предприятия в 2020 году увеличились на 9470 тыс. руб., (0,92%), а в 2021 году снизились на 51352 тыс. руб. (3,29%).
- рентабельность активов в 2021 году в сравнении с 2020 годом увеличилась на 18,9%, в 2020 году на 19,0%. Рентабельность собственного капитала в 2020 году показала увеличение на 23,49%, а в 2020 году произошел спад на 8,56%. Положительное изменение показателей рентабельности показывают увеличение эффективности деятельности предприятия и его окупаемости.
- чистая прибыль предприятия ежегодно увеличивается, по состоянию на конец 2021 год, чистая прибыль предприятия увеличилась на 67,75%, это обусловлено увеличением продаж, снижением себестоимости продаваемой продукции и эффективной деятельности предприятия. 

Проанализировав деятельность предприятия можно сделать вывод о необходимости повышения финансовых результатов за счет расширения продаж автомобилей и снижения затрат за счет сокращения затрат на продажу и управление. Также на предприятии необходимо проведение планирования затрат.
3 Направления оптимизации затрат и повышении финансовых результатов на предприятии 
3.1 Мероприятия по сокращению затрат и оптимизации себестоимости
Исследуемая организация представляет собой торговое предприятие и не имеет существенных затрат на организацию основной деятельности в сравнении с крупными производственными предприятиями. Добиться снижения уровня затрат на ведение деятельности и управление организацией в целом можно путем сокращения затрат на управление финансовым отделом [15, c. 102]. 
На сегодняшний день в штате достаточно большое число единиц сотрудников, которые отвечают за грамотное управление финансами. Структура управления планово-экономическим отделом приведена на рисунке 14.
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Рисунок 14 – Организационная структура планово-экономического отдела
Финансовый отдел полностью укомплектован и призван решать цели и задачи управления финансами, здесь применяются различного рода нормативы и приемы финансового анализа, которые формируются в план-отчет о результатах хозяйственной деятельности. 

В настоящее время компании все больше внимания уделяют оптимизации процессов ведения бизнеса, что дает аутсорсинг-провайдерам возможность стремительно развиваться и расширяться, однако в российской экономике эта возможность еще не реализуются в широком масштабе. Внедрения аутсорсинга позволяет значительно сократить затраты на заработную плату, обучение, повышение квалификации сотрудников

В период экономического кризиса финансовый аутсорсинг крайне актуален для всех видов деятельности, поскольку руководителю предприятия необходимо сконцентрироваться на развитии бизнеса и поиске новых решений относительно рынков, товаров, доверив при этом определенные функции бизнеса профессионалам в соответствующей области

Отличительной особенностью и преимуществом финансового аутсорсинга является возможность передачи аутсорсеру полномочий, рисков и ответственности за выполнение порученных функций.

Затраты на содержание  экономического отдела приведены в таблице 11.
Таблица 11  – Затраты на содержание экономического отдела

	Статья затрат
	Сумма затрат в год, тыс.рублей

	Заработная плата всего
	2765

	Руководитель  планово-экономического отдела
	596

	Главный экономист
	413

	Специалист по нормированию и финансовому планированию – 2 человека
	618

	Финансовый аналитик
	626

	Специалист
	512

	Страховые взносы
	829,5

	Затраты на повышение квалификации кадров
	296

	Затраты на содержание отдела
	354

	Итого затрат
	4244,5


Общая сумма затрат на содержание данного отдела составляет в год 4244,5 тыс. рублей. Полностью ликвидировать данный отдел невозможно.          

Однако можно существенно сократить штата сотрудников, передав функциональные обязанности финансового аналитика   и экономиста на аутсорсинг. К затратам на содержание отдела относятся коммунальные платежи, канцтовары, организация корпоративных мероприятий, подарков и прочие аналогичные затраты. В связи с тем, что численность данного отдела 8 человек, то и затраты на содержание составляют в год 354 тыс. рублей. Планируется в штате оставить только 3 единицы сотрудников.

Это существенно сократит затраты на проведение финансового анализа, а также обеспечит регулярность проведения данных мероприятий. Системность проведения данных мер играет крайне важную роль, поскольку позволяет выявить своевременно негативные тенденции в функционирования предприятия. 
Таблица 12 – Прогноз затрат на содержание планово-экономического отдела

	Статья затрат
	Сумма затрат в год, тыс.рублей

	Заработная плата всего
	1103

	Главный экономист
	492

	Специалист по нормированию и финансовому планированию 1 человек
	312

	экономист
	299

	Страховые взносы
	330,9

	Затраты на повышение квалификации кадров
	84

	Затраты на содержание отдела
	96

	Итого затрат
	1283


Предлагается заключить контракт с одной из аутсорсинговых компаний, которые специализируются на работе с промышленными предприятиями. 

Средняя цена контракта в расчете на год составит 1044 тыс. рублей или 87 тыс. в месяц.

 В таблице 13 сравним затраты на содержание планово-экономического отдела и применение мер финансового аутсорсинга.

 Сравнение данных показателей позволит определить эффективность предложенных мер и оценить их целесообразность дальнейшего применения в рамках работы действующего предприятия.

Таблица 13 – Эффективность предложенных мер

	Факт
	Прогноз

	Статья затрат
	Сумма, тыс.,рублей
	Статья затрат
	Сумма, тыс.,рублей

	Затраты на содержание планово-экономического отдела
	4244,5
	Затраты на содержание планово-экономического отдела
	1283

	Итого 
	4244,5
	Затраты на аутсорсинг
	1044

	
	
	Итого 
	2327

	Эффективность
	1950,5


В результате предложенных мероприятий предприятие получит в первый год прибыль в сумме 1950,5 тыс. рублей, что крайне важно для современного предприятия. Предприятие в результате предложенных мер позволит обеспечить системность и регулярность проведения финансового анализа. 

Итак, в целях повышения эффективности организации и управления финансами, в целях оптимизации уровня прибыли в организации    необходимо усовершенствовать финансовую структуру управления.  Оптимизация данных процессов значительно сократит затраты на управление финансами, позволит увеличить показатели прибыли, а также обеспечит оперативность и точность организации финансовой деятельности.  Внедрение данной рекомендации имеет также следующий ряд преимуществ [18, c. 40].

Во–первых, передача части функциональных задач влечет за собой снижение затрат на персонал. При передаче части функций по управлению персоналом на аутсорсинг требуется учитывать сведения не только о затратах на подбор кадров, но и затраты на оценку персонала, аттестацию, развитие кадров. Совокупность затрат должна быть сопоставлена с затратами на передачу вопросов управления персоналом на аутсорсинг.

Во–вторых, применение кадрового аутсорсинга позволяет сосредоточиться непосредственно самой организации на выполнении профильных функций, повысить качество выполняемых работ и услуг.

В–третьих, передача части функциональных задач на аутсорсинг позволяет добиться повышения конкурентоспособности, обеспечить диверсификацию выполняемых работ и услуг.

В–четвертых, применение аутсорсинга позволяет добиться повышения эффективности работы в целом, управления другими кадрами. Величина управленческих расходов в прогнозном периоде составит 12810 тыс. рублей.

Наглядно на рисунке 15 приведен прогноз управленческих расходов.
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Рисунок 15 – Прогнозная величина управленческих расходов, тыс. рублей
Снижение расходов положительно отразится на величине прибыли, которая увеличится соответственно на данную сумму. Предложенные мероприятия целесообразны к внедрению.
3.2 Оценка резервов по повышению прибыли
Увеличить прибыль и улучшить работу организации можно не только путем сокращения величины затрат, но и путем стимулирования сбытовой деятельности в целях обеспечения роста показателей прибыли [14, c. 111].

Проведенное исследование позволяет сформировать основные направления системы стимулирования сбыта.  На рисунке 10 представлен цель стимулирования сбыта на 2023 год. Определение стратегической цели стимулирования сбыта позволит правильно выделить ряд тактических задач, что позволит достичь более высоких результатов реализации цели стимулирования сбытовой деятельности на 2023 год.
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Рисунок 16  –  Цели и задачи стимулирования сбыта  в целях повышения прибыли организации ООО «Автолоцман-КМ»
Система стимулирования сбыта включает в себя следующие элементы:

1)Развитие системы Интернет-продаж; 

2)Автоматизация системы учета продаж;

3)Организация мероприятий для формирования имиджа;
4)Работа со спящими клиентами.
Основным мероприятием для совершенствования и повышения эффективности функционирования исследуемого предприятия станет формирование системы Интернет-продаж.
1. Развитие системы Интернет-продаж 

Организация системы Интернет-продаж потребует значительных затрат на редактирование работы сайта, где будет представлен весь ассортимент товаров и услуг, а также спектр специальных предложений. Суть редактирования заключается в том, чтобы создать раздел для возможности заказа товаров (автозапчастей) через сайт. Цель данного редактирования работы сайта заключается в формировании механизма Интернет-продаж автозапчастей для автомобилей и заказа непосредственно услуг.

Внедрение системы Интернет-продаж будет тесно переплетаться с автоматизацией учетных процессов. Это обосновано тем, что чем эффективнее организована система учета, чем более она автоматизирована, тем будет качественнее организована работа Интернет-магазина.

Для формирования системы Интернет-продаж потребуется проведение следующих мероприятий:

1) Единая база данных товара; 

2) Единая клиентская база; 

3) Интернет-магазин;
4) Мобильное приложение для покупателей; 

5) Мобильное приложение для продавцов.
 Совершенствование продаж   будет достигаться за счёт:

 1) Подробного учёта поступления товара на склад, его продаж, а также прогнозирования спроса и как следствие объёмов закупок, за счёт аналитики продаж по отдельным видам товарного ассортимента в предыдущие месяцы работы;

 2) Автоматизации системы списания товаров со склада при покупке с мобильного приложения, интернет-магазина или физического магазина; 

3) Упрощение оформления покупки продавцом за счёт автоматической генерации, копий чека с печатью, на основании штрих кода; 

4) Информирование предпринимателя через специальное мобильное приложение о необходимости заказа товара у поставщиков при отсутствии товара на складе и наличии заказа; 

5) Предоставление покупателям возможности выбора товара через сайт или мобильное приложение. На первоначальном этапе будет функционировать только сайт для работы;
6) Введение новых способов оплаты через агрегатора приёма платежей «ROBOKASSA; 

7) Ведение единой системы скидок и бонусов для покупателей вне зависимости от способа покупки; 

8) Информирование покупателей о предстоящих акциях посредством СМС и Email рассылок. 

Для того, чтобы все вышеперечисленные методы работали совместно и эффективно, необходима единая среда для разработки, отвечающая определённым требованиям: 

1) Невысокая цена; 

2) Масштабируемость; 

3) Техническая поддержка; 

4) Интеграция всех сервисов между собой и с единой базой; 

5) Разработка мобильного приложения под iOS и Android [13, с. 17]. 

Следующее мероприятие, которое обеспечит эффективное функционирование системы Интернет-продаж – это автоматизация учетных процессов.

Рассмотрим данное мероприятие более подробно.

На сегодня существенным недостатком организации продаж   является отсутствие качественного представления в интернете. Упразднить все недостатки и вывести торговлю на новый уровень можно при помощи систем автоматизации от компании «1С-Битрикс». Компания «1С-Битрикс» имеет линейку продуктов, позволяющая реализовать все поставленные  задачи  эффективного учета хранения и продаж товаров и имеет представительство в виде компетентного партнёра интернет–агентства «RASA», занимающееся разработкой интернет–магазинов, мобильных приложений и корпоративных порталов. 

Для реализации поставленной задачи совершенствования продаж   потребуются следующие продукты компании «1СБитрикс»:

 1) «1С-Битрикс: Управление сайтом» в редакции «Малый и средний бизнес». Для создания интернет–магазина, отвечающего всем современным тенденциям рынка Интернет-торговли; 

2) «1С-Битрикс24 (Корпоративный портал)». Для построения системы учёта товаров, клиентов, продаж, рассылки и агрегации всех данных о деятельности магазина. 

Стоимость программы составляет 15000 рублей. Внедрение системы Интернет–продаж и автоматизация учета — это взаимосвязанные мероприятия, затраты на них представлены в таблице 14.
Таблица 14 –  Затраты на формирование системы Интернет-продаж (единовременные)

	Мероприятие
	Сумма, рублей

	Редактирование работы сайта
	35000

	Наполнение сайта и страниц в социальных сетях
	15000

	Приобретение автоматизированной программы учета
	15000

	Установка программы
	5000

	Обучение персонала
	2000

	Подключение системы платежей
	0

	Формирование системы рассылок
	3000

	Итого затрат
	75000


Итак, сумма затрат составит 75 тыс. рублей.  Совокупное использование данных систем, позволит, как совершенствовать организацию продаж, так и в целом, увеличить объёмы продаж за счёт привлечения новых клиентов.  В связи с ограниченностью финансовых ресурсов мобильное приложение пока использоваться не будет.

Также рассмотрим мероприятия по продвижению в социальных сетях.

На сегодняшний день большая часть информации сосредоточена в сети Интернет. Сайты, поисковые системы, социальные сети – все это представляет собой совокупность информационных ресурсов, эффективное использование которых обеспечит в перспективе рост конечных финансовых результатов, деловой активности и конкурентоспособности предприятия. 

Современный человек не может представить свою жизнь без социальных сетей, они являются неотъемлемой частью жизни общества. На сегодняшний день насчитываются десятки различных социальных сетей и сервисов. Аккаунт есть у большей части населения и данное число постоянно растет. Доверие к торговле в Интернете увеличивается пропорционально количеству клиентов, использующих информационные технологии для выбора товара или услуги и их дальнейшей покупки. 

По данным исследовательской компании Mix Research, уже 44% россиян покупают товары через Интернет. Именно поэтому маркетинг в социальных сетях очень привлекателен для бизнеса, так как выступает как современный и эффективный метод продвижения товаров и услуг. 

На сегодняшний день компания не предоставляет услугу – заказ продукции через Интернет с возможностью доставки ее на дом, предоставление партии покупателю.

Маркетинг в социальных сетях (англ. Social Media Marketing, SMM) – это современный инструмент интернет-маркетинга, который помогает привлечь внимание пользователей к какому-либо бренду товаров или услуг, посредством социальных сетей, таких как Вконтакте, Facebook, Twitter, Youtube и др.

 Под маркетингом в социальных медиа, обычно подразумевается комплекс мероприятий, нацеленных на продвижение компаний, товаров и услуг, а также для решения бизнес-задач. Это процесс коммуникации между продавцом и будущим потребителем при помощи социальных сетей.

 Главной задачей маркетинга в социальных сетях является создание контента, который пользователи будут распространять через социальные сети самостоятельно, без участия организаторов, причем воздействуя на ту аудиторию, которой этот контент будет действительно интересен и полезен. 

Стоить отметить, что потенциальные потребители гораздо больше доверяют рекламе людей, не являющимися лицами продвигаемых компаний. Обобщая вышесказанное можно сказать, что основной задачей для маркетинга в социальных сетях является привлечение и удержание внимания своей целевой аудитории. Для того, чтобы эффективно использовать данный метод интернет-маркетинга, нужно понять алгоритм работы. 

Во-первых, необходимо определить целевого потребителя. Для дальнейшей эффективной работы необходимо создать портрет своей целевой аудитории: откуда потенциальные клиенты, возраст, уровень образования и доходы, интересы и увлечения. 

Второй этап – постановка цели и задачи. 

3)Выбор площадки для работы. При выборе социальной сети необходимо понимать, какой тип целевой аудитории, определить какую информацию она должна получать, чтобы продвижение было эффективным. 

4)Необходимо разработать план ведения группы, контент-план, который пользуется большей популярностью по просмотрам. Так же нужно учитывать время, в которое люди проявляют наибольшую активность в социальных сетях, чтобы контент охватил как можно большее количество подписчиков. Также нужно продумать возможное взаимодействие с аудиторией. 

5)Еще одним важным элементом стратегии является анализ эффективности продвижения продукта. Сделать такой анализ можно с помощью статистики групп рекламных кампаний. Прирост группы демонстрирует, насколько контент интересен и полезен для пользователей. Существует приложения, которые показывают, сколько человек перешло на сайт. Все эти показатели необходимы для анализа и последующей разработки стратегии. Существует два вида показателей эффективности работы в социальных сетях: прямые и косвенные. 
К прямым показателям относят: 

-  увеличение числа подписчиков и их заинтересованность брендом; 

-  заинтересованность аудитории. Данный показатель можно рассчитать, как процентное отношение числа пользователей, заинтересованных в контенте, к общему числу подписчиков. 

К косвенным же относят: 

- проведенное на сайте время; 

- процентное число новых пользователей; 

- число просмотренных страниц;  количество пользователей, пришедших на сайт из социальной сети.

 Эти виды показателей относят к косвенным, потому что по ним нельзя однозначно судить о заинтересованности аудитории. Так, например, считают, что время, проведенное на сайте должно быть выше или равно среднему времени посещения сайта. В настоящее время лидерами по посещаемости являются социальные сети «Вконтакте».

Поэтому чаще всего рекламодатели заинтересованы продвижением в данных социальных сетях. Самым популярным и эффективным способом реклама через «лидеров мнений» или, по-другому, блоггеров.

 Такому блоггеру дается задание: продемонстрировать товар или услугу, отметить или упомянуть марку в посте своего профиля или в истории за определенную денежную сумму или на условиях бартера. 

Если компания платит деньги за размещение данной информации в его профиле в социальных сетях, то это ни что иное как спонсорская реклама. И в этом случае блоггер должен указать информацию о том, что он получает определенную компенсацию взамен на рекламу. Этот метод обычно эффективен и дает быстрые результаты, если блоггер имеет хорошую репутацию и лояльную аудиторию. Спонсируемые посты могут принимать именно тот образ, который захочет компания. Исходя из статистики, около 80% пользователей не против рекламы, но при этом важно, чтобы она была честной, полезной и интересной. Следовательно, главной задачей является выбор блоггера, с которым компания будет сотрудничать. 

Чтобы сделать это наиболее грамотно, необходимо проанализировать целевую аудиторию кандидатов, получить согласие на сотрудничество с подходящим блоггером, детально проработать контент, который будет содержаться в рекламном посте аккаунта этого блоггера. Сотрудничество должно проходить на регулярной основе, а кандидат должен выбираться исходя из его аудитории и ее вовлеченности, а не по количеству подписчиков. Для анализа эффективности продвижения через блоггеров в социальных сетях ООО «Автолоцман-КМ»  рассмотрим следующую ситуацию. 

Ответственным за организацию данного аспекта информационного маркетинга станет коммерческий директор. Можно сказать, что маркетинг в социальных сетях может приносить достаточно большую прибыль с минимальными вложениями. Но для этого необходимо тонко и грамотно разобраться в этом деле.

Однако не стоит забывать и про традиционные методы продвижения. Оптимальным является вариант проведения предпраздничных акций.

Проведение предпраздничных акций формирует положительный имидж работы предприятия, существенно ускоряет объемы продаж и повышает конкурентоспособность предприятия. В предпраздничные дни люди легче совершают покупки, они более лояльны и менее критичны к выбору товаров. Все это неизбежно положительно влияет на конечные финансовые результаты работы и эффективность проведения предпраздничных акций. 

Затраты  на проведение предпраздничных акций приведены в таблице 15.
Таблица 15 –  Затраты на проведение предпраздничных акций

	Показатели
	Цена за единицу, рублей
	Количество
	Сумма, рублей

	1.Рекламные оповещения клиентов (смс-уведомления) и рассылка пригласительных билетов
	0,5
	300
	150

	2.Работа администратора-консультанта
	1200
	5
	6000

	3.Оформление зала 
	10
	100
	1000

	4.Затраты на фуршет
	-
	-
	25000

	5.Символические подарки с логотипом компании
	200
	150
	30000

	6.Итого затрат
	Х
	Х
	62150


Предпраздничная акция будет организована следующим образом. Руководством компании  будет осуществлена рассылка материалов и пригласительных билетов, в назначенный день будет проведен праздник. Проведение аналогичных акций и праздников положительно сказывается на формировании имиджа и деловой репутации компании, позволит достичь повышения объемов продаж в предпраздничные дни. Также стоит отметить, что в преддверии праздников, как правило, люди более склонны к покупкам. Запланировать предпраздничные акции целесообразно на декабрь 2021 года, в  период предновогодних распродаж. Согласно статистики в данный период времени, покупатели легче совершают покупки. 

На данном мероприятии можно будет пройти тест-драйв и получить любые консультации специалистов. Также планируется проведение беспроигрышной лотереи. 

Затраты на данное мероприятие составят 62,15 тыс. рублей.  Планируется ежегодное проведение данного праздника, что положительно скажется на имидже предприятия, повысит его конкурентоспособность, надежность и, как результат, уровень чистой прибыли. 

Важным направлением в работе также является работа со спящими клиентами. Также оптимальным является  работа со спящими клиентами. 

«Спящие» клиенты – те, кто вроде бы и не отказываются сотрудничать, но в то же время или совсем ничего не берут, или работают на маленькую часть своего потенциала. То есть складывается ситуация, когда клиенты являются пассивными и по неизвестной причине не хотят сотрудничать.

Работа со спящими клиентами позволит возобновить сотрудничество с рядом лиц. В данном случае работа будет проводиться преимущественно с юридическими лицами, возобновление сотрудничества позволит стабилизировать объемы выручки и получить более высокую прибыль от продаж, а также возможность долгосрочного сотрудничества и развития предприятия. В ходе работа со спящими клиентами студенты должны будут ознакомить покупателя со специальными предложениями, ненавязчиво предложить возобновление сотрудничества.

 Согласно экспертным оценкам телефонные звонки и пригласительные открытки наиболее эффективны по сравнению с другими методами. Телефонные звонки также позволят провести анкетирование клиентов, почему покупатель перестал делать покупки. В связи с тем, что клиентская база ООО «Автолоцман-КМ»  достаточно большая, для выполнения телефонного опроса будут приняты студенты, предварительно пройдя кастинг. Представим затраты на проведение телефонного опроса в таблице 16.
Таблица 16 – Затраты на проведение телефонного опроса

	Мероприятие
	Сумма, рублей

	Затраты по обзвону клиентов на call-специалистов, рублей
	3000

	В том числе: стоимость 1 человека-часа
Требуемое число чeловеко-часов
	150

20

	Sms-рассылка (пакет sms) , рублей
	3000

	Изготовление поздравительных открыток (500 шт. по 20 рублей) , рублей
	1000

	Почтовые услуги, рублей
	3000

	Итого затрат
	10000


Итак, затраты на возобновление сотрудничества составят 10000 рублей. Но помимо данных затрат, должны быть и мероприятия, ради которых клиент захочет вновь обратиться в ООО «Автолоцман-КМ».  Такое опрос может быть проведен перед непосредственной организацией предпраздничных акций или в преддверии запуска новых специальных предложений для корпоративных клиентов.

 Проведение телефонного опроса и личная беседа с потенциальным покупателем позволит существенно повысить эффективность внедрения акций и специальных предложений. 

Таким образом, система предложенных мероприятий направлена на сочетание традиционных и инновационных методов стимулирования продаж. Такой метод является оптимальным в целях повышения конкурентоспособности и объемов продаж исследуемого предприятия.  Это позволит в перспективе учитывать современные тренды и тенденции развития рынка   и позволит избежать проблемы работы предприятия в данном сегменте. 

Для обоснования экономической эффективности предложенных мероприятий необходимо сопоставить объем инвестиций  и предполагаемый размер выручки. Сроки, этапы и ответственные лица за реализацию проекта приведены в таблице 17. Соблюдение сроков реализации стратегии играет крайне важную роль в управлении современным предприятием, поскольку в случае отклонения от сроков требуется принятие тактических мер совершенствования работы предприятия.

Итак, в таблице 17 определим сроки реализации стратегии стимулирования сбыта и перечень ответственных лиц за реализацию программы стимулирования сбыта. Соблюдение сроков реализации программы стимулирования сбыта, применение контрольных форм отчетности повысит эффективность реализации конечной цели программы, рассчитанной на 2023 год.

 Также таблица отражает предполагаемые и ожидаемые результаты от внедрения описанных выше мероприятий.
Таблица 17 – Этапы и сроки реализации стратегии развития организации
	Направление
	Сроки
	Ответственное лицо
	Инвестиции
	Ожидаемые результаты

	1.Формирование системы Интернет-продаж
	Сент. – ноябрь 2022
	Руководитель, бухгалтер, отдел розничных продаж
	53
	Обеспечение существенного увеличения объемов продаж, снижение затрат на содержание персонала и стационарной точки продаж

	2.Автоматизация учетных процессов
	Январь 2023
	Руководитель
	22
	Обеспечение и систематизация данных учета о хранении и движении продукции

	3.Проведение телефонного информирования клиентов
	Ноябрь-Декабрь 2022
	Коммерческий директор
	10
	Информирование постоянных и потенциальных клиентов о предстоящем мероприятии

	4.Организация предпраздничных акций
	Декабрь 2022 года
	Коммерческий директор
	62,15
	Формирование положительного имиджа предприятия, доверия к организации, повышение объемов предновогодних продаж

	5.Итого
	Х
	Х
	147,15
	Х


Общая сумма затрат на реализацию программы составит 147,15 тыс. рублей.  Система мероприятий выстроена таким образом, чтобы   создать эффективную систему продаж автозапчастей через Интернет с использованием современных средств информатизации, цифровизации и контроля продаж. Такое вложение инвестиций минимизирует сразу несколько рисков, в частности сокращает риск снижения покупательского спроса   и позволяет существенно расширить географию продаж автозапчастей к автомобилям и самих автомобилей ООО «Автолоцман-КМ»
Порядок реализации программы будет следующий:

1)формирование и внедрение системы Интернет-продаж;

2) проведение телефонного опроса в целях информирования клиентов о предстоящей акции с организацией фуршета и вручением новогодних подарков;

3)проведение самого мероприятия.
Также определим на основании экспертной оценки, состояния рынка и опыта продаж конкурентов предполагаемый процент роста выручки и объемов реализации товаров. В таблице 18 представим предполагаемый объем роста продаж в разрезе отдельных мероприятий. 
Таблица 18 – Эффективность реализации программы стимулирования сбыта

	Мероприятие
	Рост выручки, %
	Рост выручки, тыс. рублей

	Проведение телефонного опроса
	0,3%
	3091,59

	Предпраздничные акции
	0,5%
	5152,65

	Формирование системы Интернет-продаж
	1,0%
	10305,3

	Итого
	2%
	20610,06


Система предложенных мероприятий повлечет за собой увеличение объемов реализации на 20610,06 тыс. рублей. В будущем также требуется внедрение и совершенствование средств автоматизации контроля и учета продаж, повышение уровня клиентоориентированности персонала, улучшение системы работы сайта и доведение ее до максимального совершенствования. 

Руководитель ставит перед собой цель на сегодняшний день создать такую систему Интернет-продаж, которая позволит исключить все риски продаж через Интернет. Такая система работы позволит расширить географию продаж и будет способствовать увеличению выручки и прибыли. 

Итак, в целях увеличения показателей прибыли в данной главе работы представлены две группы мер. Одна групп мер направлена на увеличение показателей прибыли путем внедрения комплексной программы стимулирования сбытовой деятельности и увеличения показателей прибыли. Формирование положительного имиджа организации, расширение направлений деятельности позволит обеспечить рост объемов реализации и положительно отразится на увеличение прибыли. Также для обеспечения роста показателей прибыли планируется использование приемов оптимизации структуры управления финансовым отделом. Сокращение ряда штатных единиц и передача части функциональных обязанностей на аутсорсинг также позволит добиться роста значения показателей прибыли. В целом программа мероприятий целесообразна к внедрению и приведет к росту показателей прибыли.
Заключение
Основной задачей каждой организации в рыночных условиях является организация производственно-финансовой деятельности, цель которой заключается в удовлетворении человеческих потребностей в продукции и получении максимальной прибыли. Процесс развития новых рыночных отношений делает необходимым усиление, принадлежащей финансам роли в процессе функционирования производственных фирм и предприятий.

В ходе исследования теоретических основ анализа финансовых результатов и затрат были перечислены экономическая сущность и значение финансовых результатов.

Так, наиболее значимыми оценочными показателем деятельности  организации является финансовый результат, поскольку о т знания правил его формирования зависят решения, принимаемые пользователями бухгалтерской отчётности. В то же самое время современная система учёта и отчётности, по нашему мнению, не обеспечивает достаточной прозрачности условий формирования прибыли.

На предприятии нужно так организовать производство, чтобы фактически обеспечить приемлемый уровень себестоимости и возможность ее постоянного снижения.

В выпускной квалификационной работе проведен анализ доходов и расходов ООО «Автолоцман-КМ» и сделаны следующие выводы:
- финансирование деятельности предприятия осуществляется за счет собственного предприятия, их этого можно сделать вывод о том, что предприятие работает стабильно.
- себестоимость от продаж снизилась по сравнению с 2019 годом на 53162 тыс. руб. (5,79%) и по сравнению с 2020 годом на 63443 тыс. руб (6,92%).  Сокращение себестоимости приводит к увеличению чистой прибыли, а благодаря рациональному распределению чистой прибыли можно повысить долю собственных средств в источниках финансирования и снизить зависимость предприятия от заемных средств.

- общие затраты предприятия в 2020 году увеличились на 9470 тыс. руб., (0,92%), а в 2021 году снизились на 51352 тыс. руб. (3,29%).
- рентабельность активов в 2021 году в сравнении с 2020 годом увеличилась на 18,9%, в 2020 году на 19,0%. Рентабельность собственного капитала в 2020 году показала увеличение на 23,49%, а в 2020 году произошел спад на 8,56%. Положительное изменение показателей рентабельности показывают увеличение эффективности деятельности предприятия и его окупаемости.
- чистая прибыль предприятия ежегодно увеличивается, по состоянию на конец 2021 год, чистая прибыль предприятия увеличилась на 67,75%, это обусловлено увеличением продаж, снижением себестоимости продаваемой продукции и эффективной деятельности предприятия. 

Проанализировав деятельность предприятия можно сделать вывод о необходимости повышения финансовых результатов за счет расширения продаж автомобилей и снижения затрат за счет сокращения затрат на продажу и управление. Также на предприятии необходимо проведение планирования затрат.
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б

ПЕНЗЕНСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ УНИВЕРСИТЕТ
Институт экономики и управления
Кафедра «Экономика и финансы»
ОТЗЫВ РУКОВОДИТЕЛЯ
БАКАЛАВРСКОЙ РАБОТЫ
студентки

Малышевой Полины Викторовны
(фамилия, имя, отчество)

выполненную на тему: «Управление прибылью и оптимизация затрат на предприятии (на примере ООО «Автолоцман-КМ)»
	Основные позиции для оценки качества работы студента
в период выполнения им ВКР
	Оценка
0…5

	1.Отношение к работе (самостоятельность, инициативность,

творческое отношение, ответственность)
	4

	2.Ритмичность работы (регулярность посещения консультаций руководителя, выполнение основных этапов работы в плановые сроки)
	4

	3.Подготовленность к выполнению работы по базовым дисциплинам специальности и степень владения компьютерной техникой
	3,5

	4. Оценка работы в период оформления пояснительной записки (самостоятельность, степень участия руководителя, количество исправлений, сделанных по замечаниям руководителя)
	4

	5. Полнота использования источников информации по теме ВКР, их актуальность, соответствие теме работы, наличие и полнота ссылок на используемые источники
	4


Дополнительные замечания: 

Принципиальные замечания по работе отсутствуют. 

Руководитель     ______________                                            Похвалов А.С.
(подпись)                                                               (фамилия, имя, отчество)
к.э.н., доцент кафедры «Экономика и финансы» ПГУ
(ученая степень, звание, должность, место работы)
__________________
(дата выдачи отзыва)
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75060



Лист1

				Выручка		Чистая прибыль		EBIT

		2019		1013980		9182		9858

		2020		1050790		36647		40030

		2021		1030530		61479		75060

		Категория 4		4.5		2.8		5
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Диаграмма1

		2019		2019		2019

		2020		2020		2020

		2021		2021		2021



Прибыль (убыток) от продаж

Прибыль до налогообложения

Чистая прибыль

6539

9858

9182

35284

40030

36647

63573

75060

61479



Лист1

				Прибыль (убыток) от продаж		Прибыль до налогообложения		Чистая прибыль

		2019		6539		9858		9182

		2020		35284		40030		36647

		2021		63573		75060		61479

		Категория 4		4.5		2.8		5
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Диаграмма1

		2021 г.

		Прогноз



Величина управленческих расходов

Величина управленческих расходов, тыс. рублей

14760

12810



Лист1

		

				2021 г.		Прогноз

		Величина управленческих расходов		14760		12810





Лист1

		



Величина управленческих расходов

Величина управленческих расходов, тыс. рублей




