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Введение 

 

Все основные достижения Росси в ХХ веке были связаны с успехами в 

управлении людьми . Будь то предвоенная индустриализация, вошедшее во все 

учебники перебазирование военной промышленности с Запада на Восток во 

время Великой Отечественной войны, космические и атомные проекты, 

основная причина успеха - удачный подбор кадров и работа с ними. 

Достижения новой России заставили мир изменить взгляд на менеджмент . 

Россия играла слишком заметную роль в истории ХХ века, чтобы мир, а тем 

более США могли ее игнорировать. Школа человеческих отношений - это, 

помимо прочего, и реакция на кадровый менеджмент в советской России. 

Но и главные неудачи России ХХ века также связаны с упущениями в 

управлении людьми. Неспособность воспользоваться ситуацией с нефтью в 

середине ХХ века, потеря стратегических позиций в современных условиях, и 

многое другое напрямую связано с ошибками в работе с кадрами. Во всех 

случаях речь идет о системе подбора руководителей и о низком уровне работы 

по мотивации исполнителей [6]. 

Вложения в человеческие ресурсы и кадровую работу становятся 

долгосрочным фактором конкурентоспособности и выживания предприятия. 

Управление людьми имеет важное значение для всех организаций. Без людей 

нет организации. Без нужных людей ни одна организация не сможет достичь 

своих целей и выжить. Человек становится важнейшим элементом 

производственного процесса на предприятии.  

Для многих предприятий в условиях рыночной экономики все большее 

значение приобретает более полное использование человеческих ресурсов. Это 

связано с теми проблемами, с которыми сталкиваются руководители 

большинства предприятий. Наиболее острые из них следующие: 

· уход квалифицированных работников; 

· недостаточная квалификация персонала, нехватка рабочих на 

предприятии, недостаточный уровень квалификации отдельных руководителей; 

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 
деятельности торгового 

предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И
сследуемое предприятие 

занимается как оптовыми, 
так и розничными 

продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С
огласно данным, 

полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 

очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 
работы с данной системой 

оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 

снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программ ы  

Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 

направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  
Предмет исследования — 

система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 
следующие задачи:  

- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 
организационно-правовой и 

хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 

продаж данного 
предприятия;  

- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  

В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 
экономик и, организации 

торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 

менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  
периодической печати и 

мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 

На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 

анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  

Практическая значимость. 
Достигнут результат – 

разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 
оптимизация системы 

оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 

работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 
внедрении.  

Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
списка использованных 

источников и приложений.  
В первой главе 

рассматриваются 
теоретические основы 

оптимизации системы 

оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 

приведены методы 
определения эффективности 

оптовых продаж на 

предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 

пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 

продаж предприятий 
торговли.  

Во второй главе 

представлена 
организационно-правовая и 

хозяйственная 
характеристика, мониторинг 

внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 

система оптовых продаж 
конкретного  торгового 

предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 

данной системы.  

В третьей главе на 
основании проведенного 

анализа и полученных 
данных разработаны 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 

реализованных действий и 
эффектив ности 

разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 

базируются на знаниях, 

полученных в рамках 
обучения автора в 

Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 

источников содерж ит __ 

наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 

публикации в интернет-
изданиях – __.  

В приложении приведены 
документы, которые 

использовались для 

проведения анализа системы 
оптовых продаж.  

 « Коммерческая 
деятельность предприятия 

оптовой торговли имеет 

определенные особенности,  
которые заключаются том, 

кто по итогу  приобретет 
товар: для оптов ых  

организаций - это  
организации розничной 

торговли. Особе нности 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли связаны с  тем, что 
они выступают 

посредниками между  

предприятиями 
производства и розничными 

организациями. 
Коммерческая деятельность 

организаций оптовой 
торговли — это деятельность 

по купле-продаже товаров и 

оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель  

повысить уровень  
конкурентоспособности и 

увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 

потребностей организаций 

розничной торговли в 
товарах и услугах высокого  

качества [23]» . Суть данного  
определения показывает 

цель предприятия оптовой 

торговли — это получение   
максимального  объема  

прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 

компании в зависимость от 
количества проданных  

товаров и качества 

обслуживания потребителей,  
поскольку  в условиях 

рыночной экономики 
платность услуг, 

превращение их в подв ид  

товара являются основой 
создания рынка оптовых  

торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые  

компании в качестве 
посредника;  

• определяет направления 

совершенствования 
конкурентоспособности 

организации оптовой 
торговли в среде 

посредством конкурентов по  

реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных  

продаж [21].  
«Предприятия оптовых  

продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  

максимально широкого  

ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  

Направления оптимизации 
коммерческой деятельности 

оптовой торговли  -  это   

повышение роли 
организаций оптов ых  

продаж в оптимизации 
структуры товарооборота 

предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 

равномерность снабжения  

РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 

на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 

следующие этапы:  

• оптимизация структуры 
товарных запасов;  

• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  

• мероприятия по  
продвижению товаров и их  

рекламированию;  

• реализация продукции 
оптовыми партиями;  

• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 

«Оптимизация размера  

товарных запасов оптов ых  
предприятий состоит из  

нормирования, 
непрерыв ного  учета и 

контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 

быть в строгой зависимости 

от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако  

необходимо очень строго  
придерживаться 

оптимального размера  

товарных запасов для  
отсутствия сбоя поставок 

товаров в розничные  
предприятия и при этом не  

допустить затаривания 
складских помещений,  

порчи товаров и снизить 

издержки на складской 
процесс [42]» . 

«Организация формирования  

оптимального размера  

ассортимента продукции 

должно быть связано, в  
первую очередь, с четкой 

координацией ее размера в 
соответствии со спросом 

розничных организа ций. В 
соответствии с данным 

спросом необходимо  

проводить обновление  
ассортимента продукции и 

оптимизацию его  размеров.  
Следовательно, торгов ым 

службам предприятий 
оптовой торгов ли 

необходимо принимать 

участие в формировании 
ассортиментной полит ики  

производителей продукции 
[33]» . 

« Для организаций оптовой 

торговли имеет важную роль  
рекламная кампания.  

Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 

на факторы,  определяющие  
коммерческую деятельность 

предприятия (рост объемов 

продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение  

прибыльности). 
Коммуникатив ные 

показатели характеризуют 

влияние рекламы на  
изменения в отношении 

покупателей к самому 
предприятию, его имиджу , 

смену  поведения 
потребителей внутри 

предприятия торговли и за  

его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 

коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 

реализации продукции.  

Данный процесс состоит из  
поиска потребителей 

продукции, в  роли которых  
выступают предприятия 

розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 

согласованию требований 

сторон и заключению  
договора, на основании 

которого и будет 
происходить реализация  

продукции. Важным 

моментом данного процесс 
выступает контроль 

выполнения условий 
договора поставки 

продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 

коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют операции 

дополнительных услуг. 
Данный вид  торгов ых  

организаций предлагает 

контрагентам услуги, 
реализация которых  

предприятиями розничной 
торговли оче нь сложна, а 

иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 

услуги посреднические  

(поиск дополнительных  
поставщиков), услуги 

продвижения продукции 
(содействие реализации 

рекламных кампаний 

розничным предприятиям, и 
др.), услуги 

информационные 
(мониторинг конкурентного  

рынка, проведение  
маркетингов ых 

исследований и т. д.), услуги 

консультативные 
(знакомство розничных  

продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д.  

Значение данных услуг  

возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке:  

розничные предприятия  
заинтересованы в  

заключении договоров с тем  
продавцом, который не  

только реализует 

качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 

необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 

« Важное значение на 

эффектив ность 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 

квалификации и 
профессиональных знаний 

персонала организаций,  

состояния МТБ организаций,  
ассортимента реализуемых 

товаров и перечня  
дополнительных услуг, 

количества конкурентов на 
рынке и других факторов  

[24]» . 

«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 

большой протяженной 
территории нашей страны с  

крайне неравномерно  

размещенными 
предприятиями 

промышленности, 
выпускающих товары 

народного потребления,  
данные проблемы 

необходимо решать 

созданием современной 
инфраструктуры оптовой 

торговли, для выполнения  
следующих функций:  

•  превращение ассортимента 

предприятий производства в 
торговый;  

• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального  

запаса продукции для  
контроля уровня цен в  

регионе на основ ные  товары 

потребления за счет 
товарной интервенции;  

• существенное снижение 
цены при крупных закупках 

товаров; 

• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 

дороге;  
• предоставление 

дебиторского кредита 
предприятиям розничной 

торговли;  

• обеспечение к онтроля  
качества продаваемых 

товаров путем создания 
профессиональной 

товароведческой службы или 

службы контроля качества 
продукции и возможности 

реально влиять на  
производителей возвратами 

товаров по гарантии и 
взысканием штрафных  

санкций с возмеще нием 

потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 

перечисленных в ыше  
функций  и разработки 

частной стратегии 

коммерческой деятельности 
организациям следует быть 

« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 

крупные партии продукции 
за наличные средства, 

владеть значительными 

складскими помещения ми 
для хранения товаров, сети 

оптовых точек,  
расположенных в разных  

регионах России.  

Важность организаций 
оптовой торговли приведена  

далее: 
• сохранение оптимальных  

показателей ассортимента 
товаров; 

• оптимальное  

формирование  и 
регулирование цен;  

• приобретение больших  
партий товаров по в ыгодным 

ценам; 

• проведение полит ики 
контроля качества 

закупаемой и реализуемой 
продукции;  

• возможность заключения  
договоров с зарубежными 

контрагентами;  

• проведение маркетингов ых  
исследований;  

• оперативное регулирование  
ассортимента в розничной 

торговле;  

• внедрение прогрессивных  
методов организации 

торговли;  
• снижение затрат на 

проведение коммерческой 
деятельности; 

• реализация  

дополнительных услуг 
розничным фирмам.  

Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 

правило, крупными и 
средними партиями для  

последующей перепродажи, 

переработки или 
производственного 

потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 

товаров крупными партиями 

для дальнейшей 
перепродажи  или 

производственного 
потребления [10].  

Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 

продажи (куда кому  

продается товар) и по 
формам продажи (как 

продается товар). 
На рынке потребительских 

товаров наиболее 

существенная доля в 
валовом оптовом обороте 

приходится на оборот по 
реализации товаров через 

розничную торговлю и 
общественное питание. 

Оптовая продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для после-

дующей их переработки 
определяется потребностями 

производства сырье для 

выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 

сахара для производства 
кондитерских изделий. 

Продажа товаров 
промышленным 

предприятиям для их 

внутреннего использования 
также определяется 

величиной потребностей, 
обусловленных характером и 

технологи е й их 

функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 

оборот представляет собой 
продажу  товаров 

посредникам для их 
последующей перепродажи в 

другие регио ны. 

Существование такого 
оборота обусловлено, 

прежде всего, неравно-
мерностью 

территориального  

размещения и сезонностью 
производства и потребления 

товаров. Он может 
возник нуть и в связи с 

ошибками при проведении 
закупок товаров, когда их 

объем оказывается выше или 

ниже потребностей 
региональных к лиентов 

оптового предприятия.  
Переход на рыночные 

отношения и характер их 

реального формиро вания 
оказали существенное 

воздействие на выбор формы 
товародвижения, сдерживая 

развитие транзитной. Вместе 
с тем, практика организации 

оптовой торговли в условиях 

цивилизованного рынка 
показывает, что 

взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 

покупателями на основе 

товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 

делает транзитную форму  не 
только жизнеспособной, но и 

экономически в ыгодной.  
Валовой оптовый оборот 

определяется следующим 

образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          

(3) 
где Овал - валовой оптов ый 

оборот, тыс. руб.;  

Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  

Отр - транзитный оптов ый 
оборот, тыс. руб.  

Размер и соотношение 
складского и транзитного 

оборотов зависят главным 

образом от следующих 
факторов [28]:  

1) величины и технической 
оснащенности складских 

площадей (емкостей) 
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· неудовлетворительный морально-психологический климат; 

· наличие проблемы «МЫ – ОНИ» (конфронтация администрации и 

персонала) 

Эти и некоторые другие проблемы ставят перед руководством вопрос о 

совершенствовании системы управления персоналом, создании новой 

структуры, максимально отвечающей современным представлениям о ней. 

Ощутимые преимущества перед конкурентами будут иметь те 

предприятия, которые уже вложили или сейчас вложат необходимые средства в 

отбор наиболее подходящих кадров для выполнения соответствующих видов 

работ и применяют (или готовы применять) современную систему управления 

персоналом. Это позволит им в полной мере использовать научный, 

технический, интеллектуальный (творческий) потенциал своих сотрудников. 

Хороший, дееспособный и сплочённый персонал - основной залог 

долговременного успеха, высокоэффективное направление вкладывания 

капитала. Именно этим объясняется актуальность темы выпускной 

квалификационной работы. 

Целью выпускной квалификационной работы является управление 

изменениями при реализации кадровой политики предприятия сферы услуг.  

Для достижения поставленных целей необходимо решить следующие 

задачи: 

- Изучить теоретические основы современного управления изменениями 

при реализации кадровой политики предприятия сферы услуг; 

- проанализировать существующую систему управления ООО 

«Фрэшритейл» 

- Разработать рекомендаций по управлению изменениями при реализации 

кадровой политики 

Объектом анализа является торговое предприятие ООО «Фрэшритейл». 

Предметом защиты выступают разработанные рекомендации по 

управлению изменениями при реализации кадровой политики ООО 

«Фрэшритейл» 

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 

деятельности торгового 
предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И

сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 

так и розничными 
продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С

огласно данным, 
полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 

с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 

исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 

работы с данной системой 
оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 

следовательно, предприятие 
снизило эффективность 

системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 

обусловили выбор и 
направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  

Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  

Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 

следующие задачи:  
- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 

предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 

организационно-правовой и 
хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  

- Изучение системы оптовых 
продаж данного 

предприятия;  
- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 

разработанных  мероприятий.  
В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 

экономик и, организации 
торговли, коммерческой 

деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  

периодической печати и 
мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 

бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 

- результаты исследований и 
анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 

эффектив ности.  
Практическая значимость. 

Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 

оптимизация системы 
оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 

Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 

предложенные в данной 
работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 

внедрении.  
Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
списка использованных 

источников и приложений.  

В первой главе 
рассматриваются 

теоретические основы 
оптимизации системы 

оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 

приведены методы 

определения эффективности 
оптовых продаж на 

предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 

пути повыше ния 

эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 

торговли.  
Во второй главе 

представлена 
организационно-правовая и 

хозяйственная 

характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 

система оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 

проблемы, характерные для 
данной системы.  

В третьей главе на 
основании проведенного 

анализа и полученных 

данных разработаны 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 

реализованных действий и 

эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  

Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 

полученных в рамках 
обучения автора в 

Московской Бизнес Школе.  

Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 

наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 

публикации в интернет-

изданиях – __.  
В приложении приведены 

документы, которые 
использовались для 

проведения анализа системы 
оптовых продаж.  

 « Коммерческая 

деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 

определенные особенности,  
которые заключаются том, 

кто по итогу  приобретет 

товар: для оптов ых  

организаций - это  

организации розничной 
торговли. Особе нности 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли связаны с  тем, что 

они выступают 
посредниками между  

предприятиями 
производства и розничными 

организациями. 

Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 

торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 

оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель  

повысить уровень  

конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 

повышая удовлетворение 
потребностей организаций 

розничной торговли в 
товарах и услугах высокого  

качества [23]» . Суть данного  

определения показывает 
цель предприятия оптовой 

торговли — это получение   
максимального  объема  

прибыли, а также: 

• ставит прибыль ность 
компании в зависимость от 

количества проданных  
товаров и качества 

обслуживания потребителей,  
поскольку  в условиях 

рыночной экономики 

платность услуг, 
превращение их в подв ид  

товара являются основой 
создания рынка оптовых  

торговых услуг; 

• демонстрирует оптовые  
компании в качестве 

посредника;  
• определяет направления 

совершенствования 
конкурентоспособности 

организации оптовой 

торговли в среде 
посредством конкурентов по  

реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных  

продаж [21].  

«Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 

роль  в предоставлении  
максимально широкого  

ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  

Направления оптимизации 

коммерческой деятельности 
оптовой торговли  -  это   

повышение роли 
организаций оптов ых  

продаж в оптимизации 

стру ктуры товарооборота 
предприятий розничной 

торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения  

РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 

на предприятиях оптовой 

торговли включает в себя 
следующие этапы:  

• оптимизация структуры 
товарных запасов;  

• совершенствование 

предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по  

продвижению товаров и их  
рекламированию;  

• реализация продукции 
оптовыми партиями;  

• предоставление 

сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера  

товарных запасов оптов ых  
предприятий состоит из  

нормирования, 

непрерыв ного  учета и 
контроля их размера. Размер 

товарных запасов должен 
быть в строгой зависимости 

от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако  

необходимо очень строго  

придерживаться 
оптимального размера  

товарных запасов для  
отсутствия сбоя поставок 

товаров в розничные  

предприятия и при этом не  
допустить затаривания 

складских помещений,  
порчи товаров и снизить 

издержки на складской 
процесс [42]» . 

«Организация формирования  

оптимального размера  
ассортимента продукции 

должно быть связано, в  
первую очередь, с четкой 

координацией ее размера в 

соответствии со спросом 
розничных организа ций. В 

соответствии с данным 
спросом необходимо  

проводить обновление  
ассортимента продукции и 

оптимизацию его  размеров.  

Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 

оптовой торгов ли 
необходимо принимать 

участие в формировании 
ассортиментной полит ики  

производителей продукции 

[33]» . 
« Для организаций оптовой 

торговли имеет важную роль  
рекламная кампания.  

Экономические показатели 

отражают влияние рекламы 
на факторы,  определяющие  

коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 

продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение  

прибыльности). 

Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 

влияние рекламы на  
изменения в отношении 

покупателей к самому 

предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 

потребителей внутри 
предприятия торговли и за  

его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 

коммерческой деятельности 

выступает сам процесс 
реализации продукции.  

Данный процесс состоит из  
поиска потребителей 

продукции, в  роли которых  

выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 

проводится работа по 
согласованию требований 

сторон и заключению  
договора, на основании 

которого и будет 

происходить реализация  
продукции. Важным 

моментом данного процесс 
выступает контроль 

выполнения условий 

договора поставки 
продукции [35]» . 

« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют операции 

дополнительных услуг. 

Данный вид  торгов ых  
организаций предлагает 

контрагентам услуги, 
реализация которых  

предприятиями розничной 

торговли оче нь сложна, а 
иногда и не осуществима. 

Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические  

(поиск дополнительных  
поставщиков), услуги 

продвижения продукции 

(содействие реализации 
рекламных кампаний 

розничным предприятиям, и 
др.), услуги 

информационные 

(мониторинг конкурентного  
рынка, проведение  

маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 

консультативные 
(знакомство розничных  

продавцов с новинками 

товаров и т. д.) и т.д.  
Значение данных услуг  

возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке:  

розничные предприятия  

заинтересованы в  
заключении договоров с тем  

продавцом, который не  
только реализует 

качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 

необходимый розничному  

продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 

эффектив ность 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 

торговли играют  уровень 
квалификации и 

профессиональных знаний 
персонала организаций,  

состояния МТБ организаций,  
ассортимента реализуемых 

товаров и перечня  

дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 

рынке и других факторов  
[24]» . 

«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 

большой протяженной 

территории нашей страны с  
крайне неравномерно  

размещенными 
предприятиями 

промышленности, 

выпускающих товары 
народного потребления,  

данные проблемы 
необходимо решать 

созданием современной 
инфраструктуры оптовой 

торговли, для выполнения  

следующих функций:  
•  превращение ассортимента 

предприятий производства в 
торговый;  

• закуп и поддержка 

неснижаемого оптимального  
запаса продукции для  

контроля уровня цен в  
регионе на основ ные  товары 

потребления за счет 
товарной интервенции;  

• существенное снижение 

цены при крупных закупках 
товаров; 

• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 

дороге;  

• предоставление 
дебиторского кредита 

предприятиям розничной 
торговли;  

• обеспечение к онтроля  
качества продаваемых 

товаров путем создания 

профессиональной 
товароведческой службы или 

службы контроля качества 
продукции и возможности 

реально влиять на  

производителей возвратами 
товаров по гарантии и 

взысканием штрафных  
санкций с возмеще нием 

потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 

перечисленных в ыше  

функций  и разработки 
частной стратегии 

коммерческой деятельности 
организациям следует быть 

« независимыми» , т. е. иметь 

возможность закупать 
крупные партии продукции 

за наличные средства, 
владеть значительными 

складскими помещения ми 
для хранения товаров, сети 

оптовых точек,  

расположенных в разных  
регионах России.  

Важность организаций 
оптовой торговли приведена  

далее: 

• сохранение оптимальных  
показателей ассортимента 

товаров; 
• оптимальное  

формирование  и 
регулирование цен;  

• приобретение больших  

партий товаров по в ыгодным 
ценам; 

• проведение полит ики 
контроля качества 

закупаемой и реализуемой 

продукции;  
• возможность заключения  

договоров с зарубежными 
контрагентами;  

• проведение маркетингов ых  
исследований;  

• оперативное регулирование  

ассортимента в розничной 
торговле;  

• внедрение прогрессивных  
методов организации 

торговли;  

• снижение затрат на 
проведение коммерческой 

деятельности; 
• реализация  

дополнительных услуг 
розничным фирмам.  

Оптовый оборот – это 

продажа товаров, как 

правило, крупными и 

средними партиями для  
последующей перепродажи, 

переработки или 
производственного 

потребления [8]  

Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 

для дальнейшей 
перепродажи  или 

производственного 

потребления [10].  
Оптовый товарооборот 

различают по направлениям 
продажи (куда кому  

продается товар) и по 
формам продажи (как 

продается товар). 

На рынке потребительских 
товаров наиболее 

существенная доля в 
валовом оптовом обороте 

приходится на оборот по 

реализации товаров через 
розничную торговлю и 

общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для после-

дующей их переработки 

определяется потребностями 
производства сырье для 

выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 

сахара для производства 

кондитерских изделий. 
Продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для их 

внутреннего использования 
также определяется 

величиной потребностей, 

обусловленных характером и 
технологи е й их 

функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 

оборот представляет собой 

продажу  товаров 
посредникам для их 

последующей перепродажи в 
другие регио ны. 

Существование такого 
оборота обусловлено, 

прежде всего, неравно-

мерностью 
территориального  

размещения и сезонностью 
производства и потребления 

товаров. Он может 

возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 

закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 

ниже потребностей 
региональных к лиентов 

оптового предприятия.  

Переход на рыночные 
отношения и характер их 

реального формиро вания 
оказали существенное 

воздействие на выбор формы 

товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 

с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 

цивилизованного рынка 
показывает, что 

взаимодействие между  

оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 

товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 

делает транзитную форму  не 

только жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной.  

Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 

образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          

(3) 

где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.;  

Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  

Отр - транзитный оптов ый 

оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 

складского и транзитного 
оборотов зависят главным 

образом от следующих 
факторов [28]:  

1) величины и технической 

оснащенности складских 
площадей (емкостей) 

оптового предприятия;  
П

рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  

методам и инструментам 

позна ния механизмов 
финансового обеспечения 

оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 

анализа - это аналитический 

аппарат исследования 
оптовых продаж. Метод в 

коммерческой деятельности 
предполагает определение 

методов, способов её 
исследования.  

«

С другой стороны, метод не 
только инструменты 

позна ния, но и приемы 
совершенствования 

коммерческой деятельности 

[12]» .  
!

В зависимости от глубины 
исследования взаимосвязей 

микро и макро- экономик и 
приме няются различные 

методы, способы и приемы.  

Н
аиболее часто 

используемыми метода 
являются: нормативный, 

балансовый, структурный, 

индексный, моделирования, 
системный и другие.  

В
 условиях компьютеризации 

в настоящее время успешно 
приме няются экономико-

математические методы 

анализа и соответствующие 
им статистические и 

математические методы 
[27]» . 

П

ирамида методов 
исследования коммерческой 

деятельности изображена на 
рисунке 1.3. 

 
«Первый этап- эмпирические 

исследования 

предусматривает: 
определение проблем и задач 
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Исследованию проблем формирования кадровой политики, ее роли в 

стабильном и эффективном развитии отдельной организации посвящено 

значительное количество работ, среди которых можно отметить труды таких 

авторов как: М. Базаров, М.Грачев, Дж. Иванцевич, Э.Старобинский, В.Травин, 

С.Шекшня и других, которые исследуют общие вопросы формирования 

системы управления кадрами. 

Выпускная квалификационная работа состоит из введения, трёх глав, 

заключения, списка использованных источников и приложений. Общий объём 

работы 78 стр. Выпускная квалификационная работа иллюстрирована  

рисунками; таблицами; приложениями. Список использованных источников 

включает в себя 45 источников. 
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1. Теоретические основы современного управления изменениями при 

реализации кадровой политики предприятия сферы услуг 

 

1.1 Кадровая политика – как инструмент управления 

 

Как показывает практика, собственники, руководители сегодня начинают 

осознавать, что персонал становится решающим ресурсом, способным создать 

конкурентное преимущество организации и принести успех в непростых 

рыночных условиях. Объединить трудовые усилия работников в единый поток, 

направленный на достижение целей организации, может эффективная система 

управления персоналом, сердцевиной которой является кадровая политика.  

Кадровая политика – это понятие, издавна применяемое в кадровой сфере 

нашей страны, под которым понимается отношение организации к персоналу и 

совокупность способов влияния на него ради достижения конкретных целей [7].  

Современное содержание понятия «кадровая политика» состоит в 

следующем [13].  

Во-первых, современная кадровая политика организации логично 

вытекает из миссии и стратегических целей организации и ориентируется на 

конкретные результаты деятельности и перспективы развития организации. 

Отсюда повышенные требования к практичности, гибкости кадровой политики 

и связи ее со многими факторами внутренней (стилем управления и 

руководства, внутриорганизационной культурой и т. д.) и внешней среды 

(рынком труда, особенностями ведения хозяйственной деятельности в 

кризисных условиях, развитием и изменением законодательства и т. д.).  

Во-вторых, идеи кадровой политики формулируют высшие руководители 

организации (учредители, собственники, топ-менеджеры) и активно ее 

разрабатывают. В-третьих, кадровую политику осознанно и последовательно 

воплощают как линейные и функциональные руководители в основном 

высшего и среднего уровней, так и профессиональная кадровая служба.  
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В-четвертых, в реализации кадровой политики ведущую роль играет 

профессиональная кадровая служба. Она выступает в роли консультанта, 

методиста, помощника руководителей, координатора, осуществляющего 

мониторинг кадровой политики, ее результативность, а в случае необходимости 

– инициатора ее изменений. Кадровая служба разрабатывает проекты 

конкретных кадровых стратегий, сценариев, положений и персонал-технологий, 

способствующих исполнению кадровой политики.  

Существуют различные определения кадровой политики (политики 

управления персоналом, политики управления человеческими ресурсами, 

политики управления человеческим капиталом). Вот некоторые из них.  

1. Кадровая политика – ценностные ориентиры, методы, формы, 

процедуры, способы оценки, используемые в управлении людьми, которые 

через систему общих положений, принципов, установок и приоритетов, 

признаются базовыми и обязательными для исполнения в данной организации 

[26].  

2. Кадровая политика – система принципов, правил поведения всех 

субъектов процесса управления персоналом, установленная руководством и 

позволяющая организации наиболее эффективно достичь долгосрочных целей 

ее развития в существующих условиях внешней среды [31].  

3. Кадровая политика – это генеральное направление кадровой работы, 

совокупность принципов, методов, форм, организационного механизма по 

выработке целей и задач, направленных на сохранение и развитие кадрового 

потенциала, на создание ответственного высокопроизводительного 

сплоченного коллектива, способного своевременно реагировать на постоянно 

меняющиеся требования рынка с учетом стратегии развития организации [37].  

4. Кадровая политика – в широком смысле система принципов, норм, 

правил, на основании которых основные направления деятельности по 

управлению персоналом (отбор, обучение, продвижение) заранее планируются 

и согласовываются с общим пониманием целей и задач организации, а в узком 

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 

деятельности торгового 
предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И

сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 

так и розничными 
продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С

огласно данным, 
полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 

с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 

исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 

работы с данной системой 
оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 

следовательно, предприятие 
снизило эффективность 

системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 

обусловили выбор и 
направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  

Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  

Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 

следующие задачи:  
- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 

предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 

организационно-правовой и 
хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  

- Изу чение системы оптовых 
продаж данного 

предприятия;  
- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 

разработанных  мероприятий.  
В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 

экономик и, организации 
торговли, коммерческой 

деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  

периодической печати и 
мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 

бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 

- результаты исследований и 
анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 

эффектив ности.  
Практическая значимость. 

Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 

оптимизация системы 
оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 

Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 

предложенные в данной 
работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 

внедрении.  
Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
списка использованных 

источников и приложений.  

В первой главе 
рассматриваются 

теоретические основы 
оптимизации системы 

оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 

приведены методы 

определения эффективности 
оптовых продаж на 

предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 

пути повыше ния 

эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 

торговли.  
Во второй главе 

представлена 
организационно-правовая и 

хозяйственная 

характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 

система оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 

проблемы, характерные для 
данной системы.  

В третьей главе на 
основании проведенного 

анализа и полученных 

данных разработаны 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 

реализованных действий и 

эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  

Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 

полученных в рамках 
обучения автора в 

Московской Бизнес Школе.  

Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 

наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 

публикации в интернет-

изданиях – __.  
В приложении приведены 

документы, которые 
использовались для 

проведения анализа системы 
оптовых продаж.  

 « Коммерческая 

деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 

определенные особенности,  
которые заключаются том, 

кто по итогу  приобретет 

товар: для оптов ых  
организаций - это  

организации розничной 
торговли. Особе нности 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли связаны с  тем, что 

они выступают 
посредниками между  

предприятиями 
производства и розничными 

организациями. 

Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 

торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 

оказанию услуг 

контрагентам, имеющая цель  

повысить уровень  

конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 

повышая удовлетворение 
потребностей организаций 

розничной торговли в 
товарах и услугах высокого  

качества [23]» . Суть данного  

определения показывает 
цель предприятия оптовой 

торговли — это получение   
максимального  объема  

прибыли, а также: 

• ставит прибыль ность 
компании в зависимость от 

количества проданных  
товаров и качества 

обслуживания потребителей,  
поскольку  в условиях 

рыночной экономики 

платность услуг, 
превращение их в подв ид  

товара являются основой 
создания рынка оптовых  

торговых услуг; 

• демонстрирует оптовые  
компании в качестве 

посредника;  
• определяет направления 

совершенствования 
конкурентоспособности 

организации оптовой 

торговли в среде 
посредством конкурентов по  

реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных  

продаж [21].  

«Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 

роль  в предоставлении  
максимально широкого  

ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  

Направления оптимизации 

коммерческой деятельности 
оптовой торговли  -  это   

повышение роли 
организаций оптов ых  

продаж в оптимизации 

структуры товарооборота 
предприятий розничной 

торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения  

РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 

на предприятиях оптовой 

торговли включает в себя 
следующие этапы:  

• оптимизация структуры 
товарных запасов;  

• совершенствование 

предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по  

продвижению товаров и их  
рекламированию;  

• реализация продукции 
оптовыми партиями;  

• предоставление 

сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера  

товарных запасов оптов ых  
предприятий состоит из  

нормирования, 

непрерыв ного  учета и 
контроля их размера. Размер 

товарных запасов должен 
быть в строгой зависимости 

от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако  

необходимо очень строго  

придерживаться 
оптимального размера  

товарных запасов для  
отсутствия сбоя поставок 

товаров в розничные  

предприятия и при этом не  
допустить затаривания 

складских помещений,  
порчи товаров и снизить 

издержки на складской 
процесс [42]» . 

«Организация формир ования  

оптимального размера  
ассортимента продукции 

должно быть связано, в  
первую очередь, с четкой 

координацией ее размера в 

соответствии со спросом 
розничных организа ций. В 

соответствии с данным 
спросом необходимо  

проводить обновление  
ассортимента продукции и 

оптимизацию его  размеров.  

Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 

оптовой торгов ли 
необходимо принимать 

участие в формировании 
ассортиментной полит ики  

производителей продукции 

[33]» . 
« Для организаций оптовой 

торговли имеет важную роль  
рекламная кампания.  

Экономические показатели 

отражают влияние рекламы 
на факторы,  определяющие  

коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 

продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение  

прибыльности). 

Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 

влияние рекламы на  
изменения в отношении 

покупателей к самому 

предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 

потребителей внутри 
предприятия торговли и за  

его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 

коммерческой деятельности 

выступает сам процесс 
реализации продукции.  

Данный процесс состоит из  
поиска потребителей 

продукции, в  роли которых  

выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 

проводится работа по 
согласованию требований 

сторон и заключению  
договора, на основании 

которого и будет 

происходить реализация  
продукции. Важным 

моментом данного процесс 
выступает контроль 

выполнения условий 

договора поставки 
продукции [35]» . 

« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют операции 

дополнительных услуг. 

Данный вид  торгов ых  
организаций предлагает 

контрагентам услуги, 
реализация которых  

предприятиями розничной 

торговли оче нь сложна, а 
иногда и не осуществима. 

Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические  

(поиск дополнительных  
поставщиков), услуги 

продвижения продукции 

(содействие реализации 
рекламных кампаний 

розничным предприятиям, и 
др.), услуги 

информационные 

(мониторинг конкурентного  
рынка, проведение  

маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 

консультативные 
(знакомство розничных  

продавцов с новинками 

товаров и т. д.) и т.д.  
Значение данных услуг  

возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке:  

розничные предприятия  

заинтересованы в  
заключении договоров с тем  

продавцом, который не  
только реализует 

качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 

необходимый розничному  

продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 

эффектив ность 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 

торговли играют  уровень 
квалификации и 

профессиональных знаний 
персонала организаций,  

состояния МТБ организаций,  
ассортимента реализуемых 

товаров и перечня  

дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 

рынке и других факторов  
[24]» . 

«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 

большой протяженной 

территории нашей страны с  
крайне неравномерно  

размещенными 
предприятиями 

промышленности, 

выпускающих товары 
народного потребления,  

данные проблемы 
необходимо решать 

созданием современной 
инфраструктуры оптовой 

торговли, для выполнения  

следующих функций:  
•  превращение ассортимента 

предприятий производства в 
торговый;  

• закуп и поддержка 

неснижаемого оптимального  
запаса продукции для  

контроля уровня цен в  
регионе на основ ные  товары 

потребления за счет 
товарной интервенции;  

• существенное снижение 

цены при крупных закупках 
товаров; 

• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 

дороге;  

• предоставление 
дебиторского кредита 

предприятиям розничной 
торговли;  

• обеспечение к онтроля  
качества продаваемых 

товаров путем создания 

профессиональной 
товароведческой службы или 

службы контроля качества 
продукции и возможности 

реально влиять на  

производителей возвратами 
товаров по гарантии и 

взысканием штрафных  
санкций с возмеще нием 

потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 

перечисленных в ыше  

функций  и разработки 
частной стратегии 

коммерческой деятельности 
организациям следует быть 

« независимыми» , т. е. иметь 

возможность закупать 
крупные партии продукции  

за наличные средства, 
владеть значительными 

складскими помещения ми 
для хранения товаров, сети 

оптовых точек,  

расположенных в разных  
регионах России.  

Важность организаций 
оптовой торговли приведена  

далее: 

• сохранение оптимальных  
показателей ассортимента 

товаров; 
• оптимальное  

формирование  и 
регулирование цен;  

• приобретение больших  

партий товаров по в ыгодным 
ценам; 

• проведение полит ики 
контроля качества 

закупаемой и реализуемой 

продукции;  
• возможность заключения  

договоров с зарубежными 
контрагентами;  

• проведение маркетингов ых  
исследований;  

• оперативное регулирование  

ассортимента в розничной 
торговле;  

• внедрение прогрессивных  
методов организации 

торговли;  

• снижение затрат на 
проведение коммерческой 

деятельности; 
• реализация  

дополнительных услуг 
розничным фирмам.  

Оптовый оборот – это 

продажа товаров, как 
правило, крупными и 

средними партиями для  
последующей перепродажи, 

переработки или 
производственного 

потребления [8]  

Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 

для дальнейшей 
перепродажи  или 

производственного 

потребления [10].  
Оптовый товарооборот 

различают по направлениям 
продажи (куда кому  

продается товар) и по 

формам продажи (как 

продается товар). 

На рынке потребительских 
товаров наиболее 

существенная доля в 
валовом оптовом обороте 

приходится на оборот по 

реализации товаров через 
розничную торговлю и 

общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для после-

дующей их переработки 

определяется потребностями 
производства сырье для 

выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 

сахара для производства 

кондитерских изделий. 
Продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для их 

внутреннего использования 
также определяется 

величиной потребностей, 

обусловленных характером и 
технологи е й их 

функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 

оборот представляет собой 

продажу  товаров 
посредникам для их 

последующей перепродажи в 
другие регио ны. 

Существование такого 
оборота обусловлено, 

прежде всего, неравно-

мерностью 
территориального  

размещения и сезонностью 
производства и потребления 

товаров. Он может 

возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 

закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 

ниже потребностей 
региональных к лиентов 

оптового предприятия.  

Переход на рыночные 
отношения и характер их 

реального формиро вания 
оказали существенное 

воздействие на выбор формы 

товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 

с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 

цивилизованного рынка 
показывает, что 

взаимодействие между  

оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 

товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 

делает транзитную форму  не 

только жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной.  

Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 

образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          

(3) 

где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.;  

Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  

Отр - транзитный оптов ый 

оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 

складского и транзитного 
оборотов зависят главным 

образом от следующих 
факторов [28]:  

1) величины и технической 

оснащенности складских 
площадей (емкостей) 

оптового предприятия;  
П

рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  

методам и инструментам 

позна ния механизмов 
финансового обеспечения 

оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 

анализа - это аналитический 

аппарат исследования 
оптовых продаж. Метод в 

коммерческой деятельности 
предполагает определение 

методов, способов её 
исследования.  

«

С другой стороны, метод не 
только инструменты 

позна ния, но и приемы 
совершенствования 

коммерческой деятельности 

[12]» .  
!

В зависимости от глубины 
исследования взаимосвязей 

микро и макро- экономик и 
приме няются различные 

методы, способы и приемы.  

Н
аиболее часто 

используемыми метода 
являются: нормативный, 

балансовый, структурный, 

индексный, моделирования, 
системный и другие.  

В
 условиях компьютеризации 

в настоящее время успешно 
приме няются экономико-

математические методы 

анализа и соответствующие 
им статистические и 

математические методы 
[27]» . 

П

ирамида методов 
исследования коммерческой 

деятельности изображена на 
рисунке 1.3. 

 
«Первый этап- эмпирические 

исследования 

предусматривает: 
определение проблем и задач 

исследования, сбор и 
предварительное изучение 

информации, в ыработку  

рабочей гипотезы.  
В

торой этап- аналит ические 
исследования- 

предусматривает: выбор 
методов и проведение 

анализа собранной 

информации, её 
систематизация, обобще ние, 

моделирование, 
формулирование выводов.  

Т

Д

анная работа посвящена 
оптимизации системы 

оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 
деятельности торгового 

предприятия и 
взаимодействия со внешней 

средой.  

И
сследуемое предприятие 

занимается как оптовыми, 
так и розничными 

продажами, предлагая 
клиентам большой 

ассортимент товаров. 

С
огласно данным, 

полученным на 
предприятии, в отсутствует 

какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 

очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 

на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 
работы с данной системой 

оптовых продаж является 
стабильное снижение 

объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 

снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 

аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 

направление данного 
исследования.  

Объект исследования – 

торговое предприятие.  
Предмет исследования — 

система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  

Для достижения данной цели 

необходимо решить 
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– набор конкретных правил, положений, ограничений во взаимоотношениях 

человека и организации [41].  

5. Кадровая политика – свод правил и принципов конкретной фирмы в 

области работы с персоналом, необходимый и достаточный для достижения 

стоящих перед организацией стратегических целей и реализации ее миссии. Все 

эти определения достаточно емко отражают суть понятия «кадровая политика». 

Но единого определения быть не может, т. к. каждая организация по-своему 

стремится диагностировать и разрешать проблемы управления персоналом, 

исходя из целей, которые она ставит перед собой [33].  

Многообразие понимания кадровой политики – это следствие 

разнообразия организаций. Таким образом, кадровая политика организации – 

это сформулированные (устно или письменно) руководством организации 

видение, принципы, приоритеты, нормы, правила поведения в отношении 

кадров, обязательные для всех участников процесса управления персоналом с 

целью достижения стоящих перед организацией стратегических целей с учетом 

постоянно изменяющихся внутриорганизационных условий и требований 

внешней среды [30].  

Объектом кадровой политики организации являются ее работники, а 

субъектом кадровой политики – система управления персоналом организации, 

состоящая из руководителей всех уровней управления и кадровой службы 

Объект кадровой политики характеризуется различными понятиями и 

определениями. Наиболее широким из них является термин «человеческий 

фактор», обозначающий совокупность различных отношений, которые 

складываются при участии людей в процессе создания жизненных благ, а 

наиболее узким – «кадры», под которыми понимают только постоянных и 

только квалифицированных работников. Между этими понятиями расположены 

термины «человеческие ресурсы», «трудовые ресурсы», «рабочая сила», 

«совокупный работник», «персонал» (рис. 1.1). 
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Трудовые ресурсы, являясь целым, включают в себя действующую 

рабочую силу (рабочие, служащие, крестьяне, предприниматели) и 

трудоспособное население, обучающееся и повышающее квалификацию с 

отрывом от трудовой деятельности, занятое в домашнем хозяйстве, служащее в 

Вооруженных Силах и др.  

Персонал деловой организации - это определенный по количеству и 

качеству состав  трудовых ресурсов, необходимый для организации работы  в 

ней [5] 

Персонал можно рассматривать, как объект и, как субъект управления (в 

этом заключен дуализм персонала) (рис. 1.2).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1.2 – Дуализм персонала [42] 

Объект управления – это отдельный работник, а также некая их 

совокупность, выступающая как трудовой коллектив. Совокупность работников 

Рисунок 1.1 – Объект кадровой политики [17] 

СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ ПЕРСОНАЛОМ 

Субъект Объект 

Менеджер Персонал 

Управление деловой 

карьерой 
Мотивация 

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 

деятельности торгового 
предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И

сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 

так и розничными 
продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С

огласно данным, 
полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 

с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 

исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 

работы с данной системой 
оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 

следовательно, предприятие 
снизило эффективность 

системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 

обусловили выбор и 
направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  

Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  

Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 

следующие задачи:  
- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 

предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 

организационно-правовой и 
хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  

- Изучение системы оптовых 
продаж данного 

предприятия;  
- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 

разработанных  мероприятий.  
В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 

экономик и, организации 
торговли, коммерческой 

деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  

периодической печати и 
мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 

бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 

- результаты исследований и 
анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 

эффектив ности.  
Практическая значимость. 

Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 

оптимизация системы 
оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 

Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 

предложенные в данной 
работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 

внедрении.  
Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
списка использованных 

источников и приложений.  

В первой главе 
рассматриваются 

теоретические основы 
оптимизации системы 

оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 

приведены методы 

определения эффективности 
оптовых продаж на 

предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 

пути повыше ния 

эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 

торговли.  
Во второй главе 

представлена 
организационно-правовая и 

хозяйственная 

характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 

система оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 

проблемы, характерные для 
данной системы.  

В третьей главе на 
основании проведенного 

анализа и полученных 

данных разработаны 
мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 

реализованных действий и 

эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  

Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 

полученных в рамках 
обучения автора в 

Московской Бизнес Школе.  

Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 

наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 

публикации в интернет-

изданиях – __.  
В приложении приведены 

документы, которые 
использовались для 

проведения анализа системы 

оптовых продаж.  

 « Коммерческая 

деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 

определенные особенности,  
которые заключаются том, 

кто по итогу  приобретет 

товар: для оптов ых  
организаций - это  

организации розничной 
торговли. Особе нности 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли связаны с  тем, что 

они выступают 
посредниками между  

предприятиями 
производства и розничными 

организациями. 

Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 

торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 

оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель  

повысить уровень  

конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 

повышая удовлетворение 
потребностей организаций 

розничной торговли в 
товарах и услугах высокого  

качества [23]» . Суть данного  

определения показывает 
цель предприятия оптовой 

торговли — это получение   
максимального  объема  

прибыли, а также: 

• ставит прибыль ность 
компании в зависимость от 

количества проданных  
товаров и качества 

обслуживания потребителей,  
поскольку  в условиях 

рыночной экономики 

платность услуг, 
превращение их в подв ид  

товара являются основой 
создания рынка оптовых  

торговых услуг; 

• демонстрирует оптовые  
компании в качестве 

посредника;  
• определяет направления 

совершенствования 
конкурентоспособности 

организации оптовой 

торговли в среде 
посредством конкурентов по  

реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных  

продаж [21].  

«Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 

роль  в предоставлении  
максимально широкого  

ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  

Направления оптимизации 

коммерческой деятельности 
оптовой торговли  -  это   

повышение роли 
организаций оптов ых  

продаж в оптимизации 

структуры товарооборота 
предприятий розничной 

торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения  

РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 

на предприятиях оптовой 

торговли включает в себя 
следующие этапы:  

• оптимизация структуры 
товарных запасов;  

• совершенствование 

предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по  

продвижению товаров и их  
рекламированию;  

• реализация продукции 
оптовыми партиями;  

• предоставление 

сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера  

товарных запасов оптов ых  
предприятий состоит из  

нормирования, 

непрерыв ного  учета и 
контроля их размера. Размер 

товарных запасов должен 
быть в строгой зависимости 

от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако  

необходимо очень строго  

придерживаться 
оптимального размера  

товарных запасов для  
отсутствия сбоя поставок 

товаров в розничные  

предприятия и при этом не  
допустить затаривания 

складских помещений,  
порчи товаров и снизить 

издержки на складской 
процесс [42]» . 

«Организация формирования  

оптимального размера  
ассортимента продукции 

должно быть связано, в  
первую очередь, с четкой 

координацией ее размера в 

соответствии со спросом 
розничных организа ций. В 

соответствии с данным 
спросом необходимо  

проводить обновление  
ассортимента продукции и 

оптимизацию его  размеров.  

Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 

оптовой торгов ли 
необходимо принимать 

участие в формировании 
ассортиментной полит ики  

производителей продукции 

[33]» . 
« Для организаций оптовой 

торговли имеет важную роль  
рекламная кампания.  

Экономические показатели 

отражают влияние рекламы 
на факторы,  определяющие  

коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 

продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение  

прибыльности). 

Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 

влияние рекламы на  
изменения в отношении 

покупателей к самому 

предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 

потребителей внутри 
предприятия торговли и за  

его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 

коммерческой деятельности 

выступает сам процесс 
реализации продукции.  

Данный процесс состоит из  
поиска потребителей 

продукции, в  роли которых  

выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 

проводится работа по 
согласованию требований 

сторон и заключению  
договора, на основании 

которого и будет 

происходить реализация  
продукции. Важным 

моментом данного процесс 
выступает контроль 

выполнения условий 

договора поставки 
продукции [35]» . 

« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют операции 

дополнительных услуг. 

Данный вид  торгов ых  
организаций предлагает 

контрагентам услуги, 
реализация которых  

предприятиями розничной 

торговли оче нь сложна, а 
иногда и не осуществима. 

Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические  

(поиск дополнительных  
поставщиков), услуги 

продвижения продукции 

(содействие реализации 
рекламных кампаний 

розничным предприятиям, и 
др.), услуги 

информационные 

(мониторинг конкурентного  
рынка, проведение  

маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 

консультативные 
(знакомство розничных  

продавцов с новинками 

товаров и т. д.) и т.д.  
Значение данных услуг  

возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке:  

розничные предприятия  

заинтересованы в  
заключении договоров с тем  

продавцом, который не  
только реализует 

качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 

необходимый розничному  

продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 

эффектив ность 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 

торговли играют  уровень 
квалификации и 

профессиональных знаний 
персонала организаций,  

состояния МТБ организаций,  
ассортимента реализуемых 

товаров и перечня  

дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 

рынке и других факторов  
[24]» . 

«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 

большой протяженной 

территории нашей страны с  
крайне неравномерно  

размещенными 
предприятиями 

промышленности, 

выпускающих товары 
народного потребления,  

данные проблемы 
необходимо решать 

созданием современной 
инфраструктуры оптовой 

торговли, для выполнения  

следующих функций:  
•  превращение ассортимента 

предприятий производства в 
торговый;  

• закуп и поддержка 

неснижаемого оптимального  
запаса продукции для  

контроля уровня цен в  
регионе на основ ные  товары 

потребления за счет 
товарной интервенции;  

• существенное снижение 

цены при крупных закупках 
товаров; 

• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 

дороге;  

• предоставление 
дебиторского кредита 

предприятиям розничной 
торговли;  

• обеспечение к онтроля  
качества продаваемых 

товаров путем создания 

профессиональной 
товароведческой службы или 

службы контроля качества 
продукции и возможности 

реально влиять на  

производителей возвратами 
товаров по гарантии и 

взысканием штрафных  
санкций с возмеще нием 

потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 

перечисленных в ыше  

функций  и разработки 
частной стратегии 

коммерческой деятельности 
организациям следует быть 

« независимыми» , т. е. иметь 

возможность закупать 
крупные партии продукции 

за наличные средства, 
владеть значительными 

складскими помещения ми 
для хранения товаров, сети 

оптовых точек,  

расположенных в разных  
регионах России.  

Важность организаций 
оптовой торговли приведена  

далее: 

• сохранение оптимальных  
показателей ассортимента 

товаров; 
• оптимальное  

формирование  и 
регулирование цен;  

• приобретение больших  

партий товаров по в ыгодным 
ценам; 

• проведение полит ики 
контроля качества 

закупаемой и реализуемой 

продукции;  
• возможность заключения  

договоров с зарубежными 
контрагентами;  

• проведение маркетингов ых  
исследований;  

• оперативное регулирование  

ассортимента в розничной 
торговле;  

• внедрение прогрессивных  
методов организации 

торговли;  

• снижение затрат на 
проведение коммерческой 

деятельности; 
• реализация  

дополнительных услуг 
розничным фирмам.  

Оптовый оборот – это 

продажа товаров, как 
правило, крупными и 

средними партиями для  
последующей перепродажи, 

переработки или 
производственного 

потребления [8]  

Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 

для дальнейшей 
перепродажи  или 

производственного 

потребления [10].  
Оптовый товарооборот 

различают по направлениям 
продажи (куда кому  

продается товар) и по 
формам продажи (как 

продается товар). 

На рынке потребительских 
товаров наиболее 

существенная доля в 
валовом оптовом обороте 

приходится на оборот по 

реализации товаров через 
розничную торговлю и 

общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для после-

дующей их переработки 

определяется потребностями 
производства сырье для 

выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 

сахара для производства 

кондитерских изделий. 
Продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для их 

внутреннего использования 
также определяется 

величиной потребностей, 

обусловленных характером и 
технологи е й их 

функцио нирова ния.  
Межрегиональный оптовый 

оборот представляет собой 

продажу  товаров 
посредникам для их 

последующей перепродажи в 
другие регио ны. 

Существование такого 
оборота обусловлено, 

прежде всего, неравно-

мерностью 
территориального  

размещения и сезонностью 
производства и потребления 

товаров. Он может 

возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 

закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 

ниже потребностей 
региональных к лиентов 

оптового предприятия.  

Переход на рыночные 
отношения и характер их 

реального формиро вания 
оказали существенное 

воздействие на выбор формы 

товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 

с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 

цивилизованного рынка 
показывает, что 

взаимодействие между  

оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 

товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 

делает транзитную форму  не 

только жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной.  

Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 

образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          

(3) 

где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.;  

Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  

Отр - транзитный оптов ый 

оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 

складского и транзитного 
оборотов зависят главным 

образом от следующих 
факторов [28]:  

1) величины и технической 

оснащенности складских 
площадей (емкостей) 

оптового предприятия;  
П

рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  

методам и инструментам 

позна ния механизмов 
финансового обеспечения 

оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 

анализа - это аналитический 

аппарат исследования 
оптовых продаж. Метод в 

коммерческой деятельности 
предполагает определение 

методов, способов её 
исследования.  

«

С другой стороны, метод не 
только инструменты 

позна ния, но и приемы 
совершенствования 

коммерческой деятельности 

[12]» .  
!

В зависимости от глубины 
исследования взаимосвязей 

микро и макро- экономик и 
приме няются различные 

методы, способы и приемы.  

Н
аиболее часто 

используемыми метода 
являются: нормативный, 

балансовый, структурный, 

индексный, моделирования, 
системный и другие.  

В
 условиях компьютеризации 

в настоящее время успешно 
приме няются экономико-

математические методы 

анализа и соответствующие 
им статистические и 

математические методы 
[27]» . 

П

ирамида методов 
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может включать как весь персонал предприятия (организации, фирмы), на 

который распространяются управленческие решения общего характера, так и 

персонал структурного подразделения (отдел, цех) или производственной 

ячейки (бригады). Отличительная особенность группы работников как объекта 

управления состоит в определенной взаимоувязке деятельности работников 

благодаря общим целям, что и характеризует их как коллектив [43].  

Источником формирования персонала деловой организации выступает 

трудоспособное население как занятое, так и незанятое в общественном 

производстве.  

По истечению  необходимого времени и создания определенных условий 

из трудовых ресурсов территорий сформируется трудовой коллектив 

конкретной фирмы, который обеспечит ее цели и задачи, выполняя свои 

функции. Для обеспечения этой сбалансированности необходимо 

целенаправленно и планомерно осуществлять воспроизводство персонала.  

Такая концепция  - результат системного подхода.  

В зависимости от степени влияния и контроля со стороны руководства 

организации на кадровую ситуацию, процедур, направленных на 

прогнозирование количества и качества персонала выделяют следующие типы 

кадровой политики (рис. 1.3): 

 

 

 

 

Рисунок 1.3 – Типы кадровой политики [28] 

 

При пассивной кадровой политике руководство организации не имеет 

четкой программы по работе с персоналом и вынужденно реагирует на уже 

возникающие кадровые проблемы (нехватка кадров, конфликты, наличие долго 

не закрытых вакантных должностей), сосредотачивая усилия на их устранении 

без глубокого анализа ситуации. Кадровые решения принимаются без учета 

Типы кадровой политики 

Пассивная Реактивная Превентивная Активная 
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долгосрочных последствий. Подбор, отбор работников осуществляется в 

оперативном режиме без планирования потребности в персонале на 

перспективу. Оценка кандидатов и работников проводится поверхностно и 

формально. Обучение персонала бессистемно и нерегулярно. В организациях с 

таким типом кадровой политики нечетко распределены полномочия и 

ответственность работников. При реактивной кадровой политике руководство 

организации диагностирует возникающие проблемы с персоналом, анализирует 

причины кадровых проблем, конфликтных ситуаций, принимает меры по их 

ликвидации. При превентивной кадровой политике руководство организации 

имеет обоснованные прогнозы развития кадровой ситуации. Производится 

оценка кадрового потенциала на соответствие поставленным задачам. Имеются 

краткосрочные и среднесрочные прогнозы потребности в кадрах. 

Сформулированы задачи по развитию и обучению персонала. Руководство 

организации прогнозирует кадровую ситуацию и осуществляет ее постоянный 

мониторинг, в случае необходимости разрабатывает целевые кадровые 

программы. При таком типе кадровой политики в организации планирование 

потребности в кадрах осуществляется на краткосрочный и среднесрочный 

периоды, задачи по обучению персонала ставятся конкретно.  

При активной кадровой политике руководство организации имеет не 

только кадровый прогноз, но и средства влияния на кадровую ситуацию, в 

случае необходимости могут разрабатываться целевые кадровые программы. 

При таком типе кадровой политики в организации проводится мониторинг 

производственного климата, мотивации персонала. Активная кадровая 

политика может быть рациональной и авантюристической. Руководство 

организации при рациональной кадровой политике имеет обоснованный 

прогноз развития кадровой ситуации и располагает краткосрочным, 

среднесрочным и долгосрочным планами работы по обеспечению кадрами с 

различными сценариями развития ситуации (вплоть до кризисных). При 

авантюристической кадровой политике руководство организации не имеет 

обоснованного прогноза развития кадровой ситуации, но стремится влиять на 
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нее. В результате составляют недостаточно обоснованные планы работы по 

обеспечению кадрами и их развитию [27].  

Кадровую политику еще разделяют на открытую и закрытую в 

зависимости от ориентации организации при формировании состава персонала 

на внешнюю или внутреннюю среду. При открытой кадровой политике 

организация открыта для приема новых работников извне на любой уровень 

должностей, и для каждого открываются возможности развития деловой 

карьеры с любой должности. Организация готова принять на работу любого 

специалиста, обладающего соответствующими компетенциями без требований 

к кандидатам, к примеру, по опыту работы в этой или родственных 

организациях. Открытая кадровая политика характерна для новых организаций, 

ведущих агрессивную политику завоевания рынка, ориентированных на 

быстрый рост и стремительный выход на передовые позиции в своей отрасли. 

При закрытой кадровой политике организация использует преимущественно 

внутренние источники персонала, поэтому и продвижение на вышестоящие 

должности возможно только для своих работников и с нижнего уровня 

управления. Такой тип кадровой политики характерен для организаций, 

ориентированных на создание определенной корпоративной культуры.  

Кадровая политика организации формируется с учетом главных 

стратегических направлений развития организации. Она должна быть 

реалистичной, гибкой, приспосабливаемой к меняющимся условиям социально-

экономической жизни, ориентированной на создание 

высокопрофессионального персонала [35].  

Главной целью кадровой политики является оптимизация управления 

персоналом для эффективной деятельности и развития организации. Для ее 

достижения необходимо своевременно решить следующие основные задачи 

[25]:  

- сформировать систему современных требований к кадрам; максимально 

достоверно спрогнозировать потребность в кадрах различных уровней, 
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профессий, квалификации и обеспечить своевременное заполнение вакансий и 

рабочих мест;  

- определить приоритеты развития кадрового состава; совершенствовать 

формы и методы подбора, отбора, оценки кадров; обеспечить эффективность 

мотивации, развития, профессионально-должностного продвижения 

работников;  

- совершенствовать работу с резервом руководящих кадров;  

- обеспечить функционирование системы подготовки, переподготовки и 

повышения квалификации кадров;  

- создать эффективную кадровую службу, способную реализовывать 

кадровую политику.  

Основными принципами кадровой политики организации являются: 

законность; научная обоснованность; системность; комплексность; гибкость; 

экономическая обоснованность; последовательность.  

Далее определяются приоритеты кадровой политики. На формирование 

приоритетов кадровой политики влияют внутренние и внешние факторы.  

К числу внутренних факторов относятся: цели организации, особенности 

ее деятельности, специализации, технологии, производственной и 

организационной структуры; количественная и качественная характеристика 

рабочих мест; условия, система мотивации и оплаты труда; изменение 

ценностных ориентаций работников; стиль управления; финансовые 

возможности организации и т. д. [21]  

К числу внешних факторов относятся: возможные изменения спроса на 

товары или услуги организации, усиление позиций конкурентов; конъюнктура 

рынка труда, спрос на рабочую силу со стороны конкурентов; требования 

трудового законодательства; программы социально-экономического развития 

страны; задания региональных программ социально-экономического развития и 

программ занятости населения; стабильность экономических, политических 

факторов и законов, формирующих условия деятельности организации [20].  
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Учет указанных факторов способствует расстановке определенных 

акцентов при выработке особенностей кадровой политики организации. 

Типичными приоритетами являются: повышение статуса и роли кадровой 

службы в управлении персоналом; системное формирование современных 

требований к персоналу на основе оптимизации профессионально-квали-

фикационной, должностной и численной структуры; повышение качества 

работы персонала; качественное улучшение работы по подбору, отбору, оценке 

и профессионально- должностному продвижению кадров; повышение качества 

подготовки, переподготовки и повышения квалификации кадров; 

систематизация работы с резервом руководящих кадров; внедрение в практику 

управления кадрами современных информационных технологий и т. п. Для 

реализации целей и задач кадровой политики необходимо обеспечение 

организационно-информационных и материально-технических условий. 

Организационно-информационное обеспечение кадровой политики 

организации включает: систему прогнозирования потребности в персонале; 

современные, научно-обоснованные персонал-технологии по основным 

кадровым действиям, в том числе подборе, отборе, оценке результатов работы; 

подготовленных работников кадровой и других служб, а также линейных и 

функциональных руководителей; структурированную информацию о кадровом 

составе организации, мониторинговой системы учета и анализа кадрового 

потенциала и его реализации. Материально-техническое обеспечение кадровой 

политики организации включает: материально-техническую базу кадровой 

службы; выделение средств на повышение квалификации руководителей и 

специалистов по проблемам совершенствования управления персоналом; 

определение источников и порядка финансирования мероприятий по работе с 

кадрами и т. д. 
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1.2 Проблематика в управлении изменениями при реализации кадровой политики 

 

Существует очень большое количество определений термина 

«изменение», приведем лишь некоторые из них:  

- изменение — это наличие заметных различий (в ситуации, человеке, 

рабочей группе, организации или взаимоотношениях) между двумя 

последовательными моментами времени [41]; 

- организационное изменение — это преобразование организации между 

двумя моментами времени [35];  

- изменение — это направленные действия по улучшению работы 

структурных подразделений или организации в целом по важным для них 

направлениям [34];  

- изменение — это постепенный или ступенчатый процесс перевода 

организации на новый уровень с использованием существующих идей и 

концепций [6].  

Как правило, авторами отмечается целенаправленность изменений, 

определенный интервал времени, а также наличие заметных отличий между 

старым и новым. 

Кадровая политика не статичный и неизменный сплав принципов, норм 

поведения в отношении кадров. Стратегические цели организации с учетом 

постоянно изменяющихся внутриорганизационных условий и требований 

внешней среды могут изменяться. К числу как внутренних, так и внешних 

факторов, снижающих возможность реализации ранее выработанной кадровой 

политики организации, можно отнести следующие:  

-изменение экономических и правовых условий хозяйствования;  

-изменение ситуации на территориальном или отраслевом рынке труда; 

- изменение финансовой, управленческой и технической политики 

организации;  

-трудности окупаемости средств, вкладываемых в профессиональное 

развитие рабочей силы, и т. п..  

Д

анная работа посвящена 
оптимизации системы 

оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 

деятельности торгового 

предприятия и 
взаимодействия со внешней 

средой.  
И

сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 

так и розничными 

продажами, предлагая 
клиентам большой 

ассортимент товаров. 
С

огласно данным, 

полученным на 
предприятии, в отсутствует 

какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 

с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 

исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 

на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 

работы с данной системой 

оптовых продаж является 
стабильное снижение 

объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 

следовательно, предприятие 
снизило эффективность 

системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 

аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 

обусловили выбор и 

направление данного 
исследования.  

Объект исследования – 
торговое предприятие.  

Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  

Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  

Для достижения данной цели 
необходимо решить 

следующие задачи:  

- Провести обзор 
теоретических основ 

оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 

предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 

торговли, методика и методы 
исследования, пути 

повышения;  
- Представление 

организационно-правовой и 

хозяйственной 
характеристика; 

- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  

- Изучение системы оптовых 
продаж данного 

предприятия;  

- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 

системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 

разработанных  мероприятий.  

В
 основе данного  

исследования лежат научные 
труды ученых в области 

экономик и, организации 
торговли, коммерческой 

деятельности, маркетинга, 

менеджмента; нормативные  
документы Российской 

Федерации, источники 
информации в  

периодической печати и 

мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  

полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 

бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 

- результаты исследований и 

анализов  
-разработанные мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 

эффектив ности.  
Практическая значимость. 

Достигнут результат – 

разработаны мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж.  
Резу льтат данной работы – 

оптимизация системы 

оптовых продаж 
конкретного  торгового 

предприятия.  
Апробация работы. 

Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 

предложенные в данной 

работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 

и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 

внедрении.  

Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 

списка использованных 
источников и приложений.  

В первой главе 
рассматриваются 

теоретические основы 

оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 

предприятия. Также 
приведены методы 

определения эффективности 

оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 

данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 

эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 

торговли.  

Во второй главе 
представлена 

организационно-правовая и 
хозяйственная 

характеристика, мониторинг 

внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 

данной главе анализируется 
система оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 

проблемы, характерные для 

данной системы.  
В третьей главе на 

основании проведенного 
анализа и полу ченных 

данных разработаны 

мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 

Выполне н анализ 
реализованных действий и 

эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  

Выполне нные исследования 

базируются на знаниях, 
полученных в рамках 

обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  

Список исполь зованных 

источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 

книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-

изданиях – __.  
В приложении приведены 

документы, которые 

использовались для 
проведения анализа системы 

оптовых продаж.  
 « Коммерческая 

деятельность предприятия 

оптовой торговли имеет 
определенные особенности,  

которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 

товар: для оптов ых  
организаций - это  

организации розничной 

торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 

они выступают 

посредниками между  
предприятиями 

производства и розничными 
организациями. 

Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 

торговли — это деятельность 

по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 

контрагентам, имеющая цель  
повысить уровень  

конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 

повышая удовлетворение 

потребностей организаций 
розничной торговли в 

товарах и услугах высокого  
качества [23]» . Суть данного  

определения показывает 

цель предприятия оптовой 
торговли — это получение   

максимального  объема  
прибыли, а также: 

• ставит прибыль ность 
компании в зависимость от 

количества проданных  

товаров и качества 
обслуживания потребителей,  

поскольку  в условиях 
рыночной экономики 

платность услуг, 

превращение их в подв ид  
товара являются основой 

создания рынка оптовых  
торговых услуг; 

• демонстрирует оптовые  
компании в качестве 

посредника;  

• определяет направления 
совершенствования 

конкурентоспособности 
организации оптовой 

торговли в среде 

посредством конкурентов по  
реализации товаров и услуг 

предприятиям розничных  
продаж [21].  

«Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 

роль  в предоставлении  

максимально широкого  
ассортимента товаров 

розничным предприятиям.  
Направления оптимизации 

коммерческой деятельности 

оптовой торговли  -  это   
повышение роли 

организаций оптов ых  
продаж в оптимизации 

структуры товарооборота 
предприятий розничной 

торговли, бесперебойность и 

равномерность снабжения  
РТС товарами [46]» . 

« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 

торговли включает в себя 

следующие этапы:  
• оптимизация структуры 

товарных запасов;  
• совершенствование 

предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по  

продвижению товаров и их  

рекламированию;  
• реализация продукции 

оптовыми партиями;  
• предоставление 

сопутствующих услуг [48]» . 

«Оптимизация размера  
товарных запасов оптов ых  

предприятий состоит из  
нормирования, 

непрерыв ного  учета и 
контроля их размера. Размер 

товарных запасов должен 

быть в строгой зависимости 
от объема спроса на данную 

группу  продукцию.  Однако  
необходимо очень строго  

придерживаться 

оптимального размера  
товарных запасов для  

отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные  

предприятия и при этом не  
допустить затаривания 

складских помещений,  

порчи товаров и снизить 
издержки на складской 

процесс [42]» . 
«Организация формирования  

оптимального размера  

ассортимента продукции 
должно быть связано, в  

первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 

соответствии со спросом 
розничных организа ций. В 

соответствии с данным 

спросом необходимо  
проводить обновление  

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 
деятельности торгового 

предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И
сследуемое предприятие 

занимается как оптовыми, 
так и розничными 

продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С
огласно данным, 

полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 

очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 
работы с данной системой 

оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 

снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 

направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  
Предмет исследования — 

система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 
следующие задачи:  

- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 
организационно-правовой и 

хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 

продаж данного 
предприятия;  

- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  

В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 
экономик и, организации 

торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 

менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  
периодической печати и 

мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 

На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 

анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  

Практическая значимость. 

Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 
оптимизация системы 

оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 

работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 
внедрении.  

Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
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Следует отметить, что вышеперечисленные факторы периодически 

меняются во всех странах. Поэтому одной из основных проблем как при 

разработке, так и при реализации кадровой политики является проблема учета 

различных изменяющихся факторов внутренней и внешней среды. 

Управление изменениями — это процесс постоянной корректировки 

направления деятельности организации, обновления ее структуры и поиска 

новых возможностей [8]. 

Динамичное развитие организации влечет корректировку или даже 

изменение кадровой политики. Они могут быть следствием снижения основных 

экономических показателей, проведенного аудита персонала, негативных 

процессов в коллективе (снижение мотивации, лояльности, трудовой 

активности и т. д.). В результате руководитель организации убеждается, что 

применяемая кадровая политика уже не обеспечивает достижения целей 

организации. Приступая к процессу преобразования кадровой политики, 

руководству следует принимать во внимание опасности, которые могут 

подстерегать на пути реформирования [25]. Существуют две основные 

опасности при изменении кадровой политики, связанные как с выбором стиля 

корректировки кадровой политики, так и отношением персонала к 

планируемым изменениям.  

Можно выделить несколько стилей реализации изменений кадровой 

политики [23]. Они определяются рядом факторов: стилем управления 

руководителя организации, особенностями корпоративной культуры, 

компетентностью руководителей структурных подразделений, в том числе и 

кадровой службы, и т. д. (табл. 1.1). 

Таблица 1.1 - Особенности стиля реализации изменений кадровой политики 

[44] 

Стиль изменения 

кадровой политики 

Содержание Стиль реализации 

1. Директивный Решение об изменениях в 

кадровой политике 

принимается единолично 

без глубокого анализа и 

проведения консультаций с 

Реализуются изменения 

единолично, жестко, порой без 

учета особенностей и положения 

дел в конкретных структурных 

подразделениях. Недостаток: 



 

 17 

другими руководителями неглубокая обоснованность 

конкретных изменений может 

привести к ошибочным кадровым 

решениям, сопротивлению как со 

стороны руководителей, 

проводящих кадровую политику, 

так и линейного персонала 

2. 

Демократический/ 

Коллективный 

Изменения в кадровой 

политике происходят после 

серьезного анализа, аудита 

системы управления 

персоналом, с учетом 

мнения руководителей 

структурных под- 

разделений, внешних 

консультантов, в результате 

которого достигается 

согласие по основным 

направлениям изменений в 

кадровой политике 

Реализуется во всей организации 

сознательно с учетом особенностей 

структурных подразделений. 

Существенная роль в проведении 

принадлежит руководителям 

структурных подразделений и 

кадровой службы, которые являются 

союзниками и единомышленниками 

Недостаток: возможны отклонения 

от генеральной линии кадровой 

политики в структурных 

подразделениях, из-за из- лишней 

«самостоятельности» их 

руководителей. Роль кадровой 

службы второстепенна 

3. Аналитический Четко ставятся цели, 

процесс изменений в 

кадровой политике, заранее 

планируется переход от 

этапа к этапу на основе 

диагностики, анализа 

ситуации с человеческим 

ресурсом организации 

Главную роль в организации процесса 

разработки нововведений в кадровой 

политике играет кадровая служба при 

инициативе, поддержке и контроле 

руководителя организации. Порой 

изменения происходят не так гладко, 

как предполагает теоретическая модель, 

потому что сказываются различные 

факторы: эмоции людей, изменения 

стратегий организации и внешняя среда 

4. Практический Руководство организации 

понимает существование 

проблем в кадровой 

политике, хотя они еще 

четко не определены. Их 

поиск происходит методом 

проб и ошибок, но 

приводит, в конце концов, к 

диагностике истинных 

«критических точек» 

Участвуют практически все 

ведущие топ - руководители 

организации. Совместный поиск 

повышает уровень управленческой 

культуры, способствует сплочению 

команды и общему пониманию 

возможных изменений кадровой 

политики 

В ходе реализации новаций в кадровой политике и, соответственно, 

системе управления персоналом, как правило, ощущается сопротивление 

персонала переменам. Причины его со стороны руководителей различного 

уровня и линейного персонала различны. Рассмотрим типичные и оптимальные 

пути разрешения возникающих проблем.  
Д

анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 
деятельности торгового 

предприятия и 
взаимодействия со внешней 

средой.  

И
сследуемое предприятие 

занимается как оптовыми, 
так и розничными 

продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С
огласно данным, 

полученным на 
предприятии, в отсутствует 

какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 

очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 
работы с данно й системой 

оптовых продаж является 
стабильное снижение 

объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 

снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 

направление данного 
исследования.  

Объект исследования – 

торговое предприятие.  
Предмет исследования — 

система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 
следующие задачи:  

- Провести обзор 
теоретических основ 

оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 
организационно-правовой и 

хозяйственной 
характеристика; 

- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 

продаж данного 
предприятия;  

- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  

В
 основе данного  

исследования лежат научные 
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1. Неприятие и опасения нового. Люди с опаской относятся к 

нововведениям, подозревая скрытые от них руководством мотивы. Они боятся, 

что изменения приведут к переводу на другую должность, увеличению объема 

работы без роста зарплаты, создадут угрозу потери работы или должностного 

статуса. Они боятся, что не смогут овладеть новыми технологиями и приемами 

работы.  

2. Изменение вектора профессиональной и должностной карьеры. 

Работники могут опасаться, что изменения кадровой политики приведут, с 

одной стороны, к обесценению, потере или изменению их профессиональных 

умений, навыков, опыта, с другой – не будет создана основательная мотивация 

к овладению новыми умениями и навыками. В результате направленность их 

карьеры может измениться или вообще прекратиться.  

3. Неудобство. Изменения кадровой политики могут сделать жизнь более 

трудной.  

4. Угроза устоявшимся межличностным, в том числе неформальным 

отношениям. Изменения кадровой политики могут повлечь структурные 

изменения с последующим разрушением устоявшихся неформальных связей, 

социальных групп, формирование других ролей в трудовых коллективах (табл. 

1.2). 

Таблица 1.2 - Формы противостояния работников изменениям [44] 

Наименование приема  Способ реализации 

Поддержка Активная поддержка идеи, но без практической 

реализации 

Молчаливое «одобрение» Планируемые изменения принимаются 

работниками молча. При этом они имеют свое 

мнение, порой расходящееся с мнением 

реформаторов 

Имитация деятельности Изображение бурной деятельности с нулевым 

результатом 

«Не получается» Делают работу по-своему либо не делают ее 

вообще, мотивируя отсутствие результата тем, что 

«не получается» 

Дискредитация руководителя- 

реформатора 

Разные способы, вплоть до объявления его идей 

бредовыми 

 

Д
анная работа посвящена 

оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 

повышения эффектив ности 
деятельности торгового 

предприятия и 

взаимодействия со внешней 
средой.  

И
сследуемое предприятие 

занимается как оптовыми, 
так и розничными 

продажами, предлагая 

клиентам большой 
ассортимент товаров. 

С
огласно данным, 

полученным на 

предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 

устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 

очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 

поскольку  почти 65% 

оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 

Негативным моментом 
работы с данной системой 

оптовых продаж является 

стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 

ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 

снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 

что делает актуальной 

выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  

Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 

направление данного 

исследования.  
Объект исследования – 

торговое предприятие.  
Предмет исследования — 

система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 

необходимо решить 
следующие задачи:  

- Провести обзор 

теоретических основ 
оптимизации оптовых 

продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли, методика и методы 

исследования, пути 
повышения;  

- Представление 
организационно-правовой и 

хозяйственной 

характеристика; 
- Мониторинг внешней и 

внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 

продаж данного 
предприятия;  

- Разработка мероприятий 

повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  

- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  

В

 основе данного  
исследования лежат научные 

труды ученых в области 
экономик и, организации 

торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 

менеджмента; нормативные  

документы Российской 
Федерации, источники 

информации в  
периодической печати и 

мировой компьютерной сети 

Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 

продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 

На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 

анализов  

-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 

оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  

Практическая значимость. 
Достигнут результат – 

разработаны мероприятия 

оптимизации системы 
оптовых продаж.  

Результат данной работы – 
оптимизация системы 

оптовых продаж 

конкретного  торгового 
предприятия.  

Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 

работе, обсуждались на 

совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 

Было принято реше ние об их 
внедрении.  

Работа состоит из введения, 

трех глав, заключения, 
списка использованных 

источников и приложений.  
В первой главе 

рассматриваются 
теоретические основы 

оптимизации системы 

оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 

приведены методы 
определения эффективности 

оптовых продаж на 

предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 

пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 

продаж предприятий 
торговли.  

Во второй главе 

представлена 
организационно-правовая и 

хозяйственная 
характеристика, мониторинг 

внутренней и внешней среды 

торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 

система оптовых продаж 
конкретного  торгового 

предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 

данной системы.  

В третьей главе на 
основании проведенного 

анализа и полученных 
данных разработаны 

мероприятия оптимизации 

системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 

реализованных действий и 
эффектив ности 

разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 

базируются на знаниях, 

полученных в рамках 
обучения автора в 

Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 

источников содерж ит __ 

наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 

публикации в интернет-
изданиях – __.  

В приложении приведены 
документы, которые 

использовались для 

проведения анализа системы 
оптовых продаж.  

 « Коммерческая 
деятельность предприятия 

оптовой торговли имеет 

определенные особенности,  
которые заключаются том, 

кто по итогу  приобретет 
товар: для оптов ых  

организаций - это  
организации розничной 

торговли. Особе нности 

коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 

торговли связаны с  тем, что 
они выступают 

посредниками между  

предприятиями 
производства и розничными 

организациями. 
Коммерческая деятельность 

организаций оптовой 
торговли — это деятельность 

по купле-продаже товаров и 

оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель  

повысить уровень  
конкурентоспособности и 

увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 

потребностей организаций 

розничной торговли в 
товарах и услугах высокого  

качества [23]» . Су ть данного  
определения показывает 

цель предприятия оптовой 

торговли — это получение   
максимального  объема  

прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 

компании в зависимость от 
количества проданных  

товаров и качества 

обслуживания потребителей,  
поскольку  в условиях 

рыночной экономики 
платность услуг, 

превращение их в подв ид  

товара являются основой 
создания рынка оптовых  

торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые  

компании в качестве 
посредника;  

• определяет направления 

совершенствования 
конкурентоспособности 

организации оптовой 
торговли в среде 

посредством конкурентов по  

реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных  

продаж [21].  
«Предприятия оптовых  

продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  

максимально широкого  

ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  

Направления оптимизации 
коммерческой деятельности 

оптовой торговли  -  это   

повышение роли 
организаций оптов ых  

продаж в оптимизации 
структуры товарооборота 

предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 

равномерность снабжения  

РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 

на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 

следующие этапы:  

• оптимизация структуры 
товарных запасов;  

• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  

• мероприятия по  
продвижению товаров и их  

рекламированию;  

• реализация продукции 
оптовыми партиями;  

• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 

«Оптимизация размера  

товарных запасов оптов ых  
предприятий состоит из  

нормирования, 
непрерыв ного  учета и 

контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 

быть в строгой зависимости 

от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако  

необходимо очень строго  
придерживаться 

оптимального размера  

товарных запасов для  
отсутствия сбоя поставок 

товаров в розничные  
предприятия и при этом не  

допустить затаривания 
складских помещений,  

порчи товаров и снизить 

издержки на складской 
процесс [42]» . 

«Организация формирования  
оптимального размера  

ассортимента продукции 

должно быть связано, в  
первую очередь, с четкой 

координацией ее размера в 
соответствии со спросом 

розничных организа ций. В 
соответствии с данным 

спросом необходимо  

проводить обновление  
ассортимента продукции и 

оптимизацию его  размеров.  
Следовательно, торгов ым 

службам предприятий 
оптовой торгов ли 

необходимо принимать 

участие в формировании 
ассортиментной полит ики  

производителей продукции 
[33]» . 

« Для организаций оптовой 

торговли имеет важную роль  
рекламная кампания.  

Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 

на факторы,  определяющие  
коммерческую деятельность 

предприятия (рост объемов 

продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение  

прибыльности). 
Коммуникатив ные 

показатели характеризуют 

влияние рекламы на  
изменения в отношении 

покупателей к самому 
предприятию, его имиджу , 

смену  поведения 
потребителей внутри 

предприятия торговли и за  

его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 

коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 

реализации продукции.  

Данный процесс состоит из  
поиска потребителей 

продукции, в  роли которых  
выступают предприятия 

розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 

согласованию требований 

сторон и заключению  
договора, на основании 

которого и будет 
происходить реализация  

продукции. Важным 

моментом данного процесс 
выступает контроль 

выполнения условий 
договора поставки 

продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 

коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют операции 

дополнительных услуг. 
Данный вид  торгов ых  

организаций предлагает 

контрагентам услуги, 

реализация которых  

предприятиями розничной 
торговли оче нь сложна, а 

иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 

услуги посреднические  

(поиск дополнительных  
поставщиков), услу ги 

продвижения продукции 
(содействие реализации 

рекламных кампаний 

розничным предприятиям, и 
др.), услуги 

информационные 
(мониторинг конкурентного  

рынка, проведение  
маркетингов ых 

исследований и т. д.), услуги 

консультативные 
(знакомство розничных  

продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д.  

Значение данных услуг  

возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке:  

розничные предприятия  
заинтересованы в  

заключении договоров с тем  
продавцом, который не  

только реализует 

качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 

необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 

« Важное значение на 

эффектив ность 
коммерческой деятельности 

предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 

квалификации и 
профессиональных знаний 

персонала организаций,  

состояния МТБ организаций,  
ассортимента реализуемых 

товаров и перечня  
дополнительных услуг, 

количества конкурентов на 
рынке и других факторов  

[24]» . 

«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 

большой протяженной 
территории нашей страны с  

крайне неравномерно  

размещенными 
предприятиями 

промышленности, 
выпускающих товары 

народного потребления,  
данные проблемы 

необходимо решать 

созданием современной 
инфраструктуры оптовой 

торговли, для выполнения  
следующих функций:  

•  превращение ассортимента 

предприятий производства в 
торговый;  

• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального  

запаса продукции для  
контроля уровня цен в  

регионе на основ ные  товары 

потребления за счет 
товарной интервенции;  

• существенное снижение 
цены при крупных закупках 

товаров; 

• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 

дороге;  
• предоставление 

дебиторского кредита 
предприятиям розничной 

торговли;  

• обеспечение к онтроля  
качества продаваемых 

товаров путем создания 
профессиональной 

товароведческой службы или 

службы контроля качества 
продукции и возможности 

реально влиять на  
производителей возвратами 

товаров по гарантии и 
взысканием штрафных  

санкций с возмеще нием 

потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 

перечисленных в ыше  
функций  и разработки 

частной стратегии 

коммерческой деятельности 
организациям следует быть 

« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 

крупные партии продукции 
за наличные средства, 

владеть значительными 

складскими помещения ми 
для хранения товаров, сети 

оптовых точек,  
расположенных в разных  

регионах России.  

Важность организаций 
оптовой торговли приведена  

далее: 
• сохранение оптимальных  

показателей ассортимента 
товаров; 

• оптимальное  

формирование  и 
регулирование цен;  

• приобретение больших  
партий товаров по в ыгодным 

ценам; 

• проведение полит ики 
контроля качества 

закупаемой и реализуемой 
продукции;  

• возможность заключения  
договоров с зарубежными 

контрагентами;  

• проведение маркетингов ых  
исследований;  

• оперативное регулирование  
ассортимента в розничной 

торговле;  

• внедрение прогрессивных  
методов организации 

торговли;  
• снижение затрат на 

проведение коммерческой 
деятельности; 

• реализация  

дополнительных услуг 
розничным фирмам.  

Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 

правило, крупными и 
средними партиями для  

последующей перепродажи, 

переработки или 
производственного 

потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 

товаров крупными партиями 

для дальнейшей 
перепродажи  или 

производственного 
потребления [10].  

Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 

продажи (куда кому  

продается товар) и по 
формам продажи (как 

продается товар). 
На рынке потребительских 

товаров наиболее 

существенная доля в 
валовом оптовом обороте 

приходится на оборот по 
реализации товаров через 

розничную торговлю и 
общественное питание. 

Оптовая продажа товаров 

промышленным 
предприятиям для после-

дующей их переработки 
определяется потребностями 

производства сырье для 

выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 

сахара для производства 
кондитерских изделий. 

Продажа товаров 
промышленным 

предприятиям для их 

внутреннего использования 
также определяется 

величиной потребностей, 
обусловленных характером и 

технологи е й их 

функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 

оборот представляет собой 
продажу  товаров 

посредникам для их 
последующей перепродажи в 

другие регио ны. 

Существование такого 
оборота обусловлено, 

прежде всего, неравно-
мерностью 

территориального  

размещения и сезонностью 
производства и потребления 

товаров. Он может 
возник нуть и в связи с 

ошибками при проведении 
закупок товаров, когда их 

объем оказывается выше или 

ниже потребностей 
региональных к лиентов 

оптового предприятия.  
Переход на рыночные 

отношения и характер их 

реального формиро вания 
оказали существенное 

воздействие на выбор формы 
товародвижения, сдерживая 

развитие транзитной. Вместе 
с тем, практика организации 

оптовой торговли в условиях 

цивилизованного рынка 
показывает, что 

взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 

покупателями на основе 

товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 

делает транзитную форму  не 
только жизнеспособной, но и 

экономически в ыгодной.  
Валовой оптовый оборот 

определяется следующим 

образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          

(3) 
где Овал - валовой оптов ый 

оборот, тыс. руб.;  

Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  

Отр - транзитный оптов ый 
оборот, тыс. руб.  

Размер и соотношение 
складского и транзитного 

оборотов зависят главным 

образом от следующих 
факторов [28]:  

1) величины и технической 
оснащенности складских 

площадей (емкостей) 
оптового предприятия;  

П

рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  

методам и инструментам 
позна ния механизмов 

финансового обеспечения 

оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 

анализа - это аналитический 
аппарат исследования 

оптовых продаж. Метод в 
коммерческой деятельности 

предполагает определение 

методов, способов её 
исследования.  

«
С другой стороны, метод не 

только инструменты 

позна ния, но и приемы 
совершенствования 

коммерческой деятельности 
[12]» .  

!
В зависимости от глубины 

исследования взаимосвязей 

микро и макро- экономик и 
приме няются различные 

методы, способы и приемы.  
Н

аиболее часто 

используемыми метода 
являются: нормативный, 

балансовый, структурный, 
индексный, моделирования, 

системный и другие.  
В

 условиях компьютеризации 

в настоящее время успешно 
приме няются экономико-

математические методы 
анализа и соответствующие 

им статистические и 

математические методы 
[27]» . 

П
ирамида методов 

исследования коммерческой 
деятельности изображена на 

рисунке 1.3. 

 
«Первый этап- эмпирические 

исследования 
предусматривает: 

определение проблем и задач 

исследования, сбор и 
предварительное изучение 

информации, в ыработку  
рабочей гипотезы.  

В
торой этап- аналит ические 

исследования- 

предусматривает: выбор 
методов и проведение 

анализа собранной 
информации, её 

систематизация, обобще ние, 

моделирование, 
формулирование выводов.  

Т
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Э. Хьюз выделяет восемь факторов преодоления сопротивления (рис. 1.4) 

: 

 Р

исунок 1.4 - Факторы преодоления сопротивления изменениям [11] 

 

1.Учет причин поведения личности в организации. Поведение индивида в 

организации является следствием материального положения личности и ее 

социальной роли. Перед тем как принять участие в процессе изменений, 

человек должен видеть определенный персональный выигрыш, который он 

получит в результате этих изменений. 

2.Значение авторитета руководителя. Чем выше авторитет руководителя, 

тем большее влияние он может оказать на процесс изменений. Как правило, 

указания руководителя являются более мощным стимулом для начала и 

поддержания процесса изменений, чем пожелания его подчиненного. 

3.Предоставление информации группе. Деятельность по реализации 

изменений может быть стимулирована предоставлением группе необходимой 

информации относительно нее самой и стиля ее работы. Информация, 

относящаяся к какой-либо одной организации или группе, имеет большее 

влияние, чем общая информация о деятельности отдельных людей [17]. 
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4. Достижение общего понимания. Сильное стремление к изменениям 

может быть вызвано достижением общего понимания всеми членами группы 

необходимости изменений, при этом инициатива, направленная на 

стимулирование изменений, будет исходить от самой группы. Информация, 

полученная одним из членов группы, более понятна, приемлема и имеет больше 

шансов быть использованной, чем предоставленная «внешним экспертом». 

5. Чувство принадлежности к группе. Сила противодействия изменениям 

снижается, когда те сотрудники, которые должны испытать это изменение на 

себе, и те, кто пытается оказать влияние на ход изменений, ощущают себя 

принадлежащими к одной и той же группе. Изменение, которое исходит 

изнутри, выглядит менее угрожающим и вызывает меньшее противодействие, 

нежели то, которое навязывается извне. 

6. Авторитет группы для ее членов. Группа является привлекательной для 

своих членов в той мере, в какой она удовлетворяет их потребности. 

Сплоченность группы может способствовать как снижению, так и усилению 

сопротивления изменениям, в зависимости от того, считает ли группа их 

полезными или вредными [40]. 

7. Поддержка изменений лидером группы. Группа, которая сохраняет 

психологическую значимость для отдельных ее членов, имеет большее влияние, 

чем группа, членство в которой кратковременно. Процесс изменений, который 

включает в себя объединение отдельных руководителей во временные группы с 

отрывом от основной работы, менее эффективен в случае длительных 

изменений, чем процесс, в котором руководители участвуют без отрыва от 

конкретной рабочей обстановки. 

8. Информированность членов группы. Информация, относящаяся к 

необходимости изменений, планам изменений и их последствиям, должна быть 

доведена до сведения всех членов группы, которых она касается[42]. 

Совокупность факторов рассмотренного метода преодоления 

сопротивления стратегическим изменениям иллюстрирует рис. 1.4, из которого 
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следует, что факторы не иерархизированы, поскольку их значимость 

определяется спецификой изменений, времени и места [34]. 

Для сведения к минимуму сопротивления переменам в сфере кадровой 

политики, а следовательно, и в системе управления персоналом, руководству 

организации и кадровой службе, не в последнюю очередь, важно нацелиться на 

решение ряда задач [18].  

Во-первых, формировать доверие персонала к предстоящим 

нововведениям в кадровой политике. Важно, чтобы инициатор или реализатор 

изменений (руководитель) был авторитетным, компетентным, пользовался 

позитивным имиджем, умел убеждать и «красиво» преподносить информацию 

об изменениях в кадровой политике.  

Во-вторых, преодолеть страх персонала перед изменениями. Страх 

преодолевается созданием позитивного образа предстоящих изменений 

кадровой политики, показом выигрышных сторон преобразований, 

разъяснением и демонстрацией позитивного влияния изменений на карьеру 

конкретного работника.  

В-третьих, создать группу, команду единомышленников, твердо 

убежденных в необходимости корректировки кадровой политики.  

В-четвертых, вовлекать персонал в реализацию новой кадровой 

политики, способствуя его переобучению, повышению квалификации, 

стимулируя руководителей и рядовой персонал, который поддерживает 

изменения.  

В-пятых, максимально учитывать сложившиеся формальные и 

неформальные связи персонала, ломать их, если это неизбежно, но постепенно.  

В-шестых, особое внимание уделить индивидуальной работе с 

руководителями, не осмыслившими суть изменений [16].  

Надо понимать, что причинами оппозиционных настроений некоторых 

линейных и функциональных руководителей могут быть не только обычная 

лень, косность, желание сохранить неизменным свой статус, страх перед 

изменениями и их неприятие, внутриорганизационные интриги, сопротивление 
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и эмоции собственного коллектива, но и другие факторы. Часть из них 

понимают, что управление людьми – весьма тонкая сфера. Сознавая 

ответственность за результаты работы своего подразделения, они могут 

выражать несогласие в связи с непродуманностью изменений кадровой 

политики в некоторых ее направлениях, недостаточной их аргументацией, 

темпом и путями ее реализации, целями и ценностями людей, ее проводящих.  

Для преодоления сопротивления нововведениям в кадровой политике на 

уровне ключевых групп необходимо [15]:  

– позволить руководителю свободно выразить свои интересы и интересы 

персонала подразделения;  

– дать возможность внести свои предложения и поправки к проекту 

изменений кадровой политики;  

– не спешить зачислять таких руководителей в состав оппозиции или 

консерваторов, не склонных к изменениям;  

– провести мониторинг результатов происшедших изменений в кадровой 

политике и проанализировать мнения каждого руководителя на различных 

этапах разработки и реализации этой новой кадровой политики.  

Тогда и выяснится, кто действительно был прав, а кто нет. Инициатива 

изменения кадровой политики организации может исходить не только от 

высшего менеджмента, но и от кадровой службы. И это вполне закономерно, 

потому что в ней сосредотачивается вся первичная информация о личном 

составе организации. Если кадровая служба участвует в планировании и 

реализации стратегии управления персоналом, то она должна активно 

анализировать весь поток разнообразных кадровых фактов. А далее следуют 

выводы, рекомендации, предложения руководству по различным направлениям 

работы с персоналом, в том числе и по изменению кадровой политики. 
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Заключение 

 

Кадровая политика организации – это сформулированные (устно или 

письменно) руководством организации видение, принципы, приоритеты, 

нормы, правила поведения в отношении кадров, обязательные для всех 

участников процесса управления персоналом с целью достижения стоящих 

перед организацией стратегических целей с учетом постоянно изменяющихся 

внутриорганизационных условий и требований внешней среды [30].  

Управление изменениями — это процесс постоянной корректировки 

направления деятельности организации, обновления ее структуры и поиска 

новых возможностей [8]. 

Динамичное развитие организации влечет корректировку или даже 

изменение кадровой политики. Они могут быть следствием снижения основных 

экономических показателей, проведенного аудита персонала, негативных 

процессов в коллективе (снижение мотивации, лояльности, трудовой 

активности и т. д.). В результате руководитель организации убеждается, что 

применяемая кадровая политика уже не обеспечивает достижения целей 

организации. 

Общество с ограниченной ответственностью «Фрэшритейл», именуемое в 

дальнейшем «Общество», создано в соответствии с Гражданского кодекса РФ и 

Федеральным законом РФ «Об обществах с ограниченной ответственностью». 

Сокращенное наименование общества ООО «Фрэшритейл». Место нахождение: 

660012, г. Красноярск, ул. Матросова, д. 4. 

В целом, можно сделать вывод, что ООО «Фрэшритейл» довольно таки 

конкурентоспособное предприятие, которое обладает конкурентными 

преимуществами и задатками для дальнейшего укрепления своих позиций на 

рынке при условии выбора и реализации наиболее подходящей в сложившихся 

условиях стратегии. 

Исходя из данных таблицы, можно сказать, что общий рост численности 

персонала в 2015 году составил 7 человек. Из них на 4 человека увеличилась 



 

 24 

численность обслуживающего персонала и на 3 человека вспомогательного. 

Численность административного персонала осталась прежней 11 человек. 

Наибольший удельный вес приходится на обслуживающий персонал 63,75 %, 

так как именно он осуществляет большую часть работы на предприятии, а 

наименьший на административный 13,75 %, численность которых в 

соответствии со спецификой работы и не должна быть высокой. 

В результате полученных данных можно сделать следующие выводы: 

рентабельность конечной деятельности увеличилась в 2015 году на 1,6 %, при 

увеличении суммы чистой прибыли на 132,3 % в относительном выражении 

или на 6798, 2 тыс. руб. в абсолютном. Рентабельность продаж, увеличившись 

на 2% составила 14, 1 %, что является положительным результатом. Фонд 

заработной платы вырос на 28,9 %, что связано с ростом численности 

работников и суммы заработной платы.  Уровень издержек обращения снизился  

на 0,2 %, а их сумма  увеличилась на 6460,3тыс. руб. и составила в 2015 году 

57877,6 тыс. руб. Эти изменения связаны с ростом объема товарооборота, 

повышением эффективности труда работников, снижением материальных 

затрат. По результату проведенного анализа основных показателей 

деятельности гастронома «Красный Яр» была выявлена положительная 

динамика, что показывает рост и прибыльность данного предприятия.  

На данном предприятии применяется линейно-функциональная структура 

управления, которая имеет как положительные стороны, так и отрицательные. 

проведенный анализ выявил следующие недостатки в управлении 

изменениями при реализации кадровой политики 

1. Отсутствие использования внутренних источников при наборе кадров. 

В то время как это является одним из сильнейших мотиваторов труда и 

сокращает финансовые затраты на набор персонала. 

2. Рост коэффициента  текучести в 2015 году на 0,04 по сравнению  с 

предыдущим периодом свидетельствует об ухудшении трудовой дисциплины и 

увеличении количества увольнений по собственному желанию.   
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3. Применяемые  системы оплаты труда с точки зрения мотивации труда 

работников мало эффективны, т.е. заработная плата не оказывает такого 

стимулирующего воздействия, как должна бы и не побуждает работников  

улучшать результаты своей деятельности. 

Наглядное изображение программы реализации кадровой стратегии 

представлено в виде древовидного графа – дерева целей. Для достижения 

поставленной цели ООО «Фрэшритейл» необходимо решить ряд задач, 

непосредственно относящихся к воплощению в жизнь указанной оптимальной 

стратегии.  

Опишем рекомендаций по управлению изменениями при реализации 

кадровой политики ООО «Фрэшритейл»   

1. Развитие и выстраивание клиент-ориентированного мышления у 

сотрудников через изменение системы оплаты труда 

Как правило, внедрение клиент-ориентированного подхода проходит 

легко и без проблем. Ведь внедряемые меры сотрудники разработали сами во 

время практикума. А инициативы, идущие от самих работников, 

воспринимаются ими и исполняются с куда большим желанием, нежели 

приказы и предложения руководства. К тому же во время подобных 

практикумов укрепляется командный дух коллектива, улучшаются навыки 

взаимодействия в работе над общими целями. 

Внедрение системы, учитывающей суммарный вклад работника в общие 

результаты труда коллектива, позволит повысить производительность труда, 

снизить текучесть персонала, а также развить клиент-ориентированное 

мышление у работников предприятия. Кроме того, результаты проведенной 

оценки станут основой для формирования кадрового резерва, развития 

и обучения персонала. 

2. Создание системы управления взаимоотношения с клиентами 

Система управления взаимоотношениями с клиентами (CRM, CRM-

система, сокращение от англ. Customer Relationship Management) — прикладное 

программное обеспечение для организаций, предназначенное для 

http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%90%D0%BD%D0%B3%D0%BB%D0%B8%D0%B9%D1%81%D0%BA%D0%B8%D0%B9_%D1%8F%D0%B7%D1%8B%D0%BA
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%BA%D0%BB%D0%B0%D0%B4%D0%BD%D0%BE%D0%B5_%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B3%D1%80%D0%B0%D0%BC%D0%BC%D0%BD%D0%BE%D0%B5_%D0%BE%D0%B1%D0%B5%D1%81%D0%BF%D0%B5%D1%87%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5
http://ru.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D1%80%D0%B8%D0%BA%D0%BB%D0%B0%D0%B4%D0%BD%D0%BE%D0%B5_%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B3%D1%80%D0%B0%D0%BC%D0%BC%D0%BD%D0%BE%D0%B5_%D0%BE%D0%B1%D0%B5%D1%81%D0%BF%D0%B5%D1%87%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%B5
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автоматизации стратегий взаимодействия с заказчиками (клиентами), в 

частности, для повышения уровня продаж, оптимизации маркетинга и 

улучшения обслуживания клиентов путём сохранения информации о клиентах 

и истории взаимоотношений с ними, установления и улучшения бизнес-

процедур и последующего анализа результатов. 

Этот подход подразумевает, что при взаимодействии с клиентом 

сотруднику компании доступна вся необходимая информация о 

взаимоотношениях с этим клиентом и решение принимается на основе этой 

информации (информация о решении, в свою очередь, тоже сохраняется). 

Внедрение предлагаемых рекомендации по управлению изменениями при 

реализации кадровой политики целесообразно и необходимо, поскольку 

повышает не только эффективность процесса управления, но и системы в 

целом, а также способствует достижению поставленных целей. 
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